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2017中国创新与经济融合发展大会

2017中国创新与经济融合发展
大会暨创新成果推介活动举办期
间，全力打造生态农业循环产业链
的山东滨州国草生态科技有限公司
董事长郑行昭作为创新企业代表出
席了大会活动，并对企业的发展理
念和创新成果进行了介绍。

问：请介绍下企业的发展理念。

郑行昭：我们公司是一家以高效
生态农业建设为己任的农业高新技
术企业。以草业、菌业、畜牧业、生物
能源产业等多元化产业链综合开发
为目标，形成“菌草种植与加工、菌类
栽培与加工、畜牧业养殖与加工、绿
色生态旅游”的生态农业发展示范模
式。我们本着“求实、创新、高效、发
展”的务实理念，怀揣“打造生态中
国、建设环保家园”的宏伟理想，以建
立“低碳生态环保、能源循环利用、规
模基地经济”为美好愿景，通过发起
实施黄河三角洲菌草生态循环经济
工程，把传统单一的农业种植提升到
多元化产业经营模式，实现“专业化、
产业化、规模化、集约化”的发展之
路，立志把企业建设成国际化高科技
农业产业集团和菌草产业龙头企业。

问：请介绍下企业如何营造良好

的创新氛围，取得了哪些突出的创

新成绩？

郑行昭：关于企业文化创新，滨
州国草主要通过以下几个方面来体

现：企业发展理念是社会化资源的
有效配置和有效资源的社会化配
置。公司的员工准则是自信、个性、
规矩、忠诚，我们的誓言没有个人崇
拜，没有企业崇拜，是对使命的追
求。公司的发展模式是以大规模种
植为基础，以树状产业延伸为手段，
以集约化发展为目标。企业的使命
是天蓝、地绿、水清。

另外，公司在种植结构、模式和
面积方面的创新也是有目共睹。
2016年初，公司对万亩土地深耕、整
平，进行巨菌草大规模种植。2017
年，公司的种植目标是保十争十五，
打造沿黄带绿色生态屏障，以此带
动树状产业延伸，成为菌草产业领
头企业。

问：企业有过哪些社会公益方面

的贡献？

郑行昭：当别人正在考虑如何影
响世界的时候，我们正在考虑如何
减少对世界的影响，公司以建立“低
碳生态环保、能源循环利用、规模基
地经济”为宗旨，为天蓝、地绿、水清
贡献企业的一份力量。

每年春节前，公司都会组织员工
到周边敬老院慰问。并赞助举办广
场舞大赛，丰富乡村生活。2017年，
公司赞助回民学生篮球服，关注青
少年体育运动。并赞助希望小学修
路，解决学生行路难的问题。今后，
我们企业会立足公益事业，让更多
的人体会到社会的关爱。

2013年起，社交电商开始
出现。现在，社交电商被视作
是一个重要的发展趋势，已经
站在了移动互联网经济的“风
口”。众所周知，社交电商的
核心就是一个宽广的社交平
台，它的用户，也就是那些能
够持续获取并且被有效管理
的粉丝。

在流量为王的传统电商体
系中，谁拥有更大流量，就能
创造更大的销量和价值，但是
现在却很难做到。近年来，淘
宝、京东等传统电商巨头都在
主动进行移动化、社交化。巨
头们在不断试错，而那些无

“先天基因”困扰的后入场者，
也正在摸索着一条社交电商
之路。进入移动互联网时代，
信息传播路径、消费者购物习
惯和支付方式的成熟，为社交
电商的爆发提供了可能。

从传统电商到社交电商，

信息传播已经过载，对电商而
言，最有价值的不再是信息，
而是消费者的注意力。在传
统电商体系下，在买卖双方信
息不对等的线下，好的推销手
段往往是促进消费者购买决策
的决定性因素。而在移动互联
网时代，流量渐趋于碎片化，用
户并不会因为肆意的推销而转
移注意力，如何促使他们为商
品买单成了新的挑战。商品推
销作为一项重要能力，检验着
广大电商平台。

对于社交电商而言，社交
天然的分享、互动属性都是可
以促进交易的重要特征。今年
3月，在深圳崭露头角的7mall，
就可以说是社交电商领域杀出
来的一匹黑马。观察7mall 发
现，7mall 的流量来源不是用
户，而是广大的在7mall平台注
册开店的店主。在获得店主资
格后，店主可以根据自身特长
和社交圈里朋友们的偏好，在
7mall搭建的中央商品库内，自

主选择商品上架，生成自己的
小店。用户通过分享的链接下
单成交后，店主即可获得相关
提成收益。值得注意的一点
是，7mall 的链接分享环节，并
非让店主将有内容、有价值的
商品信息生硬地推到消费者面
前，而是以很社交化、人格化的
语言去传播分享，用户相对而
言也更加容易接受这样的形
式。未来，在激励机制的刺激
作用下，广大的店主会逐渐成
为7mall的活力源泉。

事实上，在 7mall 的商城
上，实际的销售主体只有7mall
商城一家，权责非常明确。销
售的都是主流品牌的精选商
品，品类涵盖得很丰富，主要
有：母婴、个护、美容彩妆、美
食生鲜、服饰箱包、家居生活
等类别，消费者可以在网上和
其 他 电 商 平 台 对 比 商 品 信
息。另外，7mall方面会提供统
一的客服、标准化的物流、专
业的宣传推广文案等，购物体

验类似于主流电商。
社交电商自诞生以来，发

展速度惊人，远超电商行业平
均水平和以往电商形态的成长
速度。以7mall为例，2017年 3
月 17 日 ，7mall APP 开 放 内
测；3月21日，7mall APP开放
了店主邀请功能，正式上线。
据悉，3月 18日，7mall 在深圳
举行了产品的全球发布会，短
短2个多月的时间里，7mall一
直在飞速成长。据该平台知情
人士透露，2017年，7mall 预计
将实现店主人数 100 万，零售
业绩10亿元的基本目标。

不过，眼下社交电商新贵
圈似乎还未完全成型，众多玩
家都试图上位。但就像当初
O2O 大战一样，谁将突破重
围，成为移动互联网社交电商
时代的独角兽，考验的是这些
平台在仓储、物流、品控、服务
上的硬实力，只有综合具备以
上实力的平台，才能最后胜
出。

陈浚丰

7mall社交电商平台：
用分享替代商品推销
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