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国家标准或者行业标准的劳动防护用品，
并监督、教育从业人员按照使用规则佩戴、
使用。从业人员必须当接受安全生产教育
和培训，掌握本职工作所需的安全生产知
识。从业人员必须严格遵守本单位的安全
生产规章制度和操作规程，服从管理，正
确佩戴和使用劳动防护用品。

在平时的生产管理中，严格执行以上
法定责任，不仅是为了防范自身的法律风
险，更是为了保障劳动者的生命健康权益，
安全生产，可不仅仅是法律问题！

本期课题：安全生产，牢记于心海 大 法 苑

安全生产对任何一家企业来说都是生
存发展的命脉，对于一家制造型企业来说
更是如此。这一期我们透过案例为大家分
享企业和劳动者在生产过程中应尽到的安
全防范责任。

用的义务，存在过错，应承担 50% 赔偿责
任；姚某为成年人，因高空作业不系安全
带存在过失，承担 30% 的责任。另外，安
全生产监督管理局调查后，分别向 A、B
公司做出了罚款的处罚决定。

由以上案例可知，我国的法律法规对
企业的安全生产设定了较为严格的责任，
劳动者自身也有诸多安全防范的义务。

具体来说，《中华人民共和国安全生
产法》规定：生产经营单位必须进行安全
生产教育和培训，保证从业人员安全生产
教育和培训合格，否则不得上岗作业。

生产经营者必须为从业人员提供符合
集团法务部供稿

农牧行业数字化转型是必选题而非可选题
拿着旧地图，找不到新大陆。因为旧地图上

没有。
数字化转型，对所有的行业都不再是一个疑

问句，而应当是一个感叹句！农牧行业同样不能
再以“我们是传统行业”继续寻找逃避拖延的理由。

为什么这样说？
理由非常简单：你的客户都已经开始数字化

生活了。
当我们的经销商和养户都开始用手机淘宝、

拼多多、玩快手、刷抖音……你说对不起，我们
是传统行业，让我们慢慢来。那么同样对不起地
告诉你，他们等不及你慢慢转身！你不快速转身，
他们将投入别人的怀抱。

2020 年是农牧行业的数字化元年！是否进行
数字化，将成为企业之间的分水岭。所幸，我们
已经走在数字化转型的路上。

认知决定命运。关于农牧行业的数字化
转型，我们应快速获取新的认知：

1、数字化转型是时代的必然，是企业
在不确定环境中的“新生存法则”。

2、私域流量为王的时代，越早把流量
抢进私域池越有话语权。

3、社群互联网时代已经到来，小圈子，
大社交。未来不会做社群，将无商可谈。

如何理解呢？关于“新生存法则”的理
解。原本商业经营状态 +“新生存法则”=
新商业经营状态。2020 年的“新冠”疫情，
只不过是传统企业数字化转型的催化剂，

尤其是对农牧行业而言，经此一疫我们才
真正开始重视布局线上并下决心找到新模
式。在“封城封村”的严峻考验之下，我
们发现还是有办法跟用户沟通并实现成交
的，在线上沟通我们也真正看到了科技所
带来的农村农民生活方式的改变，一根网
线，一部智能手机，沟通无障碍，甚至我
们可以提供的服务更多、更及时、更贴心。

所谓私域流量，是相对于公域流量而言
的，可简单理解为不用付费，可以在任意
时间、任意频次，直接触达到用户的渠道，
比如微信号、自媒体、用户群等，也就是
关键意见领袖，或者说超级个体可以辐射
到的圈层。这是一个社交电商领域的概念。
而微信是最大的流量洼地，据悉，20-40
岁的人群有 70% 的时间都在微信上。

而我们说社群互联网时代，就是指原
来以＂货＂为中心的传统电商正在向以＂
人＂为中心的 IP 社交（群）电商演变，传
统电商客户只买商家的某类产品，而社交
（群）电商客户因为对 IP 的信任，几乎可
以购买 IP 推荐的一切商品。因为天变了！
做生意的模式改变了，我们必须做出新的
调整。著名财经作家吴晓波也曾说过：未
来不会做社群，将无商可谈。

改变认知

是数字化转型的第一步
1

私域流量时代

农牧业面临的数字化红利和机遇
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愁卖不动货！所以说，私域流量为王，搞
定了人，就搞定了一切！

这也是我们在做社群运营培训时特别
强调的，做社群第一课应该是微信个人 IP
的打造。通过打造个人 IP 可以建立与用户
的强连接，通过社群可以拥有自己的＂流
量池＂，通过对粉丝的持续运营、高频互动，
可以不断获得高信任度的＂终生用户＂。

结合业务来说，以山东大区为例，现
有社群 324 个，社群成员近 2 万人，其中
仅有 30% 是现有用户，还有 70% 用户待
开发成交。那么，这近 2 万人的私域流量，
开发成“终生用户”的话是什么概念？如
果按一人购买 3 吨料来计，每月就是近 6
万吨的销量！（同行业销量达到 1 万吨就
算了不起的）

为实现这一目标，山东大区已开始启动
服务工程师 IP 打造工程，让每个服务工程
师都成为他所在社群的“网红”，小圈子，
将产生巨大的潜能。这是一项值得长期且
用心经营的品牌工程。

如果以集团私域流量池建设来考量，
结果更是惊人的：以 6000 名业务人员来
算，全部培养成优秀的群主，拥有个人 IP
影响力，即使只按一个群 200 人来计算，
即可锁定 6000 群 *200 人 =1200000 人，
120 万养户的流量池就来了！而按一个养
户有 1000 个微信好友，120 万人则可以影
响 12 亿好友。以上流量还没有计算二次三
次裂变产生的流量。

在此基础上设计服务、交易和反馈等场
景，都有不可想象的价值！

数字化不过是一种新的思维方式

我们不必望而生畏
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市场中心市场营销总监助理  宋玉萍

海大强音

先举个例子：
A 公司将其生产车间的铁皮通风管道项

目发包给 B 公司，由 B 公司负责施工和采购。
在安装过程中，B 公司临时雇佣的姚某不慎
从 5 米高的夹心板房顶掉下受伤，经鉴定
为九级伤残。姚某因不满赔偿结果，起诉 A、
B 公司，并向当地安全生产监督管理局投诉。

法院审理认为，A 与 B 公司之间为承
揽合同关系，B 公司与姚某形成劳务关系。
安装铁皮通风管道属于高空危险作业，A 公
司未尽到安全提示、告知、监督义务，存
在过错，应承担 20% 赔偿责任；B 公司未
尽到安全教育、提供防护用具并监督其使

对农牧行业而言，总会不由自主地想到，
我们服务的是最“土“的农村群体用户，
数字化这么”洋“的东西行得通吗？其实，
这只是我们以往的偏见。网络的“村村通“，
智能手机的普及化，以及传统电商平台近
二十年的教育，某宝某东某多的渗透，加
上农民工进城务工所受的教育，农民群体
的互联网化远远超出我们的想象，他们在
线购物、玩抖音和快手的时间可能已超过
城里人。所谓”城市精英“，你敢说你玩
抖音一定比他们666么？时代抛弃一个人，
并不是看你生活在城市还是农村。

当然，数字化肯定也不是一项简单的工
程，不过，在遵循事物的基本规律和底层
逻辑之下，以业务为导向，用互联网思维
去探讨新的业务模式，相信会找到属于自
己的数字化转型方向。

2020 年，是行业数字化元年，也是海
大数字化探索的重要一年。今年，我们已
经启动四家公司为数字化转型的试点公司，
希望举全集团之力摸索出海大数字化转型
的方向和模式。我们将今年定义为“社群
运营年”，通过社群运营建设海大流量池，
通过挖掘流量池数据，更多可能地实现连
接，打通互联互通，全方位为社群中的客
户提供一切可以提供的产品、服务。数字
化将为海大成长为一家互联网高科技农牧
业集团插上快速成长的翅膀，实现华丽升
级。 

德鲁克说过：动荡时代最大的危险不是
动荡本身，而是仍然用过去的逻辑做事。
让我们拥抱变化和未知，主动变革，在数
字化转型的路上勇往直前，成就我们更伟
大的光荣与梦想！

疫情之下，通过社群服务实现与客户零距
离接触。截止到 6 月份，全集团共举办线上推
广会等各类活动达 2800 多场，保守估计覆盖
用户数十万人。

以前做生意，是有货再去找人，现在和
未来的生意，却是先有人才卖货！当网络
以“人”为核心重新构建时，生意的模式
必然要发生新的变化，如何围绕社交行为
重塑业务模式，是我们必须思考的话题。

这是一个超级个体崛起的时代，当你有
了影响力身边有成千上万的粉丝，你就不


