
大茶网试运营的时
间，是在3年前，彼时大茶
网是定位为“互联网+茶
业”的电商平台。两年后，
在2015年“双11”那天，单
日销售额超3566万， 一举
夺得“茶业垂直电商冠军”
宝座。

2016年， 也就是大茶
网发展成为“互联网+农
业” 全品类大数据平台的
这一年， 大茶网通过布局
“线上一带一路”， 整合农
业产业链， 立足农产品上
行， 线上线下结合推动各
地农产品的销售， 在业界
获得较高的声誉， 取得了
优异的成绩。

据杨秋明介绍， 目前
大茶网在全国有1300多家
体验店， 社区服务店的大
茶吧有600多家。

正如大茶网董事长刘
健所说，“互联网＋” 正在
为实体经济转型升级、为
国家的供给侧结构性改革
提供重要的突破路径。“互
联网＋”浪潮中，农业电商
等新经济已成为带动低收
入地区脱贫、 挖掘中国农
村经济新空间的重要引
擎。

于是， 在2016年11月
18日的世界互联网大会
上， 大茶网正式发布了大
茶网2.0升级平台， 重新定
位为供货、 批发代理、分
销、 零售全渠道O2O电商
平台。

数据显示， 新平台上
线10天以来，反响热烈，目
前已有店铺超1000家，来
平台代言的人数已超一万
人。

大茶网2.0集众电商平台所长，打造O2O全产业链共享经济

零成本开店，山货一键直送消费者

在互联网蓬勃发展的今
天， 很多连锁企业想做线上线
下O2O， 但是他们都会面临这
样的问题： 线上线下订单数据
难统一， 线上线下财务数据难
核算， 线上线下库存杂乱无法
管理以及线下顾客无法引流到
线上进行二次营销等。

而让茶商方老板纠结的
是，如果不开网店，恐怕将来要
被淘汰，如果开网店，势必要影
响门店的生意。 大茶网2.0的
LBS技术帮他解决了这个难题。

据介绍，LBS全称 Loca-
tion�Based�Service，就是通过
电信移动运营商即时获取用户
地理位置信息， 从而为用户提
供服务。

方老板开设的门店， 很大
一部分流量都依赖于所在街道
的过往人流， 在大茶网上开设
了网店后，借力LBS技术，客流
量扩大到了以门店为中心、以

周边 3-5�公里为半径的区域，
也就是说，门店周边 3-5�公里
区域的流动性人口， 都成了有
效客户。再加上大茶网“秒杀活
动”、“超级砍价”等优惠活动的
整合营销，以及其400万的活跃
会员做有效流量保障， 方老板
的品牌推广和产品销售效果可
以说是立竿见影。

对于用户而言，通过LBS，
在大茶网上就能精准地找到附
近的店铺， 甚至能够具体到距
离你多少米、 在哪条街多少多
少号门店。 相比于其他定位系
统，大茶网可以直接在电脑网页
上显示出实体店铺离你的距离。

其他的诸如线上线下数据
难以统一等问题，大茶网2.0开
发了针对多门店的O2O设计，
融合线上线下订单、库存、财务
和会员数据， 让商家轻松管理
线上线下业务，做好会员营销，
增加销售业绩。

相比国内其他电商， 大茶
网起步不算早，当阿里、京东等
几乎已经独霸电商天下， 很多
企业运作自己的B2C商城未
果，无奈之下，开始拥抱京东、
阿里， 在这些平台上经营自己
的网店。

作为“后来者”的大茶网，
具有怎样的优势使其成为“后
起之秀”呢？

杨秋明告诉记者， 正是因
为站在了巨人的肩膀上， 所以
大茶网2.0在开发升级时， 既考
虑到了淘宝式的开放性， 又打
造了京东式的优采系统，还有阿
里的批发系统以及企业认证系
统。

以销售郴州永兴的冰糖柑
为例， 刘好作为永兴当地的农
户商家， 可以通过平台注册审
核等流程， 自己在大茶网上设
一家网店经营生意； 对于信誉
良好、 品牌度认知度高的相关

商户，给予品牌认证；大茶网经
过系统的筛选， 从中选定一家
或者两家， 作为直采货源将商
品纳入大茶网的直营店；而永兴
的冰糖柑基地，可以发展成为批
发货源，供其他商家批发用。

除此之外，大茶网还有4大
特色功能， 即强大平台营销系
统、自主设置利润分配规则、线
上大批发市场、LBS系统，O2O
线上线下相统一。

在业内人士看来， 大茶网
2.0平台经济， 拥有雄厚的资源
背景，畅通的信息对接，优质的
产品供给， 丰富的利润来源以
及强大的宣传保障， 无论是商
家，还是消费者，都有广泛的合
作前景。

董事长刘健说， 大茶网是
响应国家加快互联网和实体经
济深度融合的号召，通过大数据、
物联网等信息技术和先进的互联
网理念，重构中国传统农业生态。

在杨秋明看来， 大茶
网2.0最亮眼的地方， 在于
其以一个宽松的门槛创造
了行业的共享经济。

“大茶网2.0平台经济，
是集供货、批发、代理、零
售业综合性批发为一体的
开放平台， 是实体零售经
济转型的最佳平台。 它能
帮助经营者解决市场问
题； 能帮助创业者解决技
术、渠道问题，减少创业费
用； 帮助消费者提供安全
可靠的产品。”

既然是全开放的，首
先便体现在不需要任何开
店费、 认证费、 平台使用
费，所有人都能免费开店，
这当然包括本身有实体店
的店主。

众所周知， 因为互联
网电商的冲击， 实体零售
正在寻求蜕变之道， 有的
已经转型成功， 有的却还
在苦苦挣扎。

有业界大咖指出，实
体零售要从冬天走向春

天，要经过四个阶段，第一
阶段是招租联营， 零售只
是提供购物场所， 第二阶
段是提供商品价值， 第三
阶段是提供场景价值，第
四阶段则是利用互联网手
段，结合金融资源优势，打
造精准服务和价值生态
链。

在大茶网2.0平台，这
些都能一一实现， 这对于
许多农村， 特别是偏远地
区而言作用尤为明显。大
茶网副总经理章赟说，偏
远地区本身网络不通畅，
达不到电商化的需求；当
地农民缺乏互联网的意识
和知识， 不能进行电商操
作；许多农村较为偏远，交
通及物流不通畅， 各地特
色农产品较难走出来。

“在大茶网2.0平台，用
傻瓜式操作方法，以及更人
性化审核流程，管家式培训
服务让更多人可以来平台
开店，也能让山货、土货能
一键直达消费者手中。”

“会玩手机，就能开店。”12月29日，记
者点开大茶网官网，主页图片传达的“大茶
网开放平台”的信息便扑面而来。

据大茶网执行总经理杨秋明介绍，在
11月18日世界互联网大会上正式发布的
大茶网2.0，相比此前的1.0版本，最主要的
不同在于实现了平台的全开放。

“在这个行业共享平台，商家可自主开
店， 大茶网以打造一种服务全社会的商业
模式， 为更多农企以及农户提供智能化服
务。”

声音

平台充满互联网“自由”的因子
大茶网2.0的开放经济， 不仅仅是指

人人能够免费开店，更多的还在于平台能
够提供一种宽松的“做生意”的环境。

据了解，在大茶网2.0新平台，商家
能自主制作推广二维码海报， 渠道商可
以在手机端管理店铺， 实现管理下级商
家、订单，以及查看佣金等各项操作；商
家可自主设置砍价、 秒杀活动、 降价拍
卖、我要送礼、商品预售、满减、满赠、满
送、优惠券、大转盘、刮刮卡、砸金蛋等功
能，让顾客买得爽、玩得嗨。

在商品销售方面， 商家拥有更多的
自主权。

开店专卖农副产品的肖欢， 采取的
就是线上销售的绝大部分产品， 都是线
下卖得最火的产品， 特别是门店经常断
货的产品， 在线上可以追单再创销售业
绩，也不会引起冲突；有时候一些偏远地
区难买的特产，肖欢也只拿到网上卖，她
认为，线上销售的是不同的系列品牌，这
样独立的运营也不会和线下的渠道商产
生冲突。

当然，对于大茶网2.0平台能够自主
选择在某一天搞活动促销，肖欢表示特别
人性化，她认为线上的消费，后台的数据
分析能够让她接下来的生意更有方向。

如今， 大茶网拥有2000多家线下体
验店，在杨秋明看来，通过线下体验再引
流到线上消费，而大茶网上的整合营销、
数据分析，都将为销售做贡献。

值得一提的是， 大茶网在线下布局
体验店时，不在乎卖多少，关键在于提高
用户体验。

这与众多电商巨头的做法如出一
辙： 比如小米在线下体验店建设上在
2016年可谓是大张旗鼓， 做为重点工作
推进，其总裁林斌表示，不求赚钱，打平
即可，关键是体验；三只松鼠不仅开设线
下体验店，还在全国布局至“一城一店”，
最终实现社区服务……

“大茶网2.0将传统批发市场和渠道
代理搬到线上， 将线上资源引导到线下
体验服务，线下体验又引流到线上消费，
从建立大批发市场， 到为渠道提供更丰
富的货源， 最后有效解决商家与消费者
的供需问题，重塑商品新供给。”杨秋明
如是说。

■记者 黄利飞

【数据】 新平台上线已有万人代言

【蜕变】全开放平台支持实体零售转型

【技术】支持线上线下多门店完美演绎O2O

【优势】 集众家所长玩互联网+农业
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日前发布的大茶网2.0，实现了平台全开放。


