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平台经济让“舟山好物”走向更远
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小小点滴录D

近 日 ，“ 潮 涌 浙 里·乐 活 岛 城 ”
2026 舟山市消费促进月活动在定海
古城广场启幕，以全域联动、商文旅
体农深度融合之势，激发消费市场活
力。同一天，作为舟山“平台+产业+
消 费 ”融 合 共 创 大 会 的 主 体 活 动 ，

“渔韵非遗·普陀领鲜”品质消费专
场活动在普陀举行。同日上演的两
场活动释放出强烈信号：舟山正以
平台经济为支点，撬动产业升级与消
费提质同频共振。

《政府工作报告》连续两年将扩大
内需放在工作任务的第一条，特别是
把“实施提振消费专项行动”摆在突
出位置。扩大内需，消费是“主引擎”；
提振消费，平台是“牛鼻子”。舟山拥
有独特的海洋资源、深厚的非遗文化
和丰富的旅游场景，通过平台经济赋
能将有力促进“好物”“好景”转化为消
费增量。

“平台+产业”：让土特产
长出品牌翅膀

舟山从不缺好物：透骨新鲜的海
鲜、独具风味的非遗文创、绿色生态的
农副产品。但长期以来，“养在深闺人
未识”是不少优质产品的尴尬处境。传
统销售渠道窄，走不出岛城；品牌辨识
度低，卖不出好价钱。平台经济的介
入，恰恰补上了这块短板。

此次“渔韵非遗·普陀领鲜”活
动，邀请头部电商平台、MCN 机构、
渠道采购商及本地企业代表 150 余
人，现场推介佛茶、观音饼、大黄鱼及
非遗文创产品，并聘请“普陀山小帅”
为好物推荐官，采取走播形式，让产
品通过镜头直抵消费者。这种“网红+

直播+电商”的模式，使舟山好物一夜
之间触达百万粉丝，订单从全国各地
涌来。

平台不仅是销售渠道，更是产业
升级的“催化剂”。头部平台的选品标
准、用户评价、数据反馈，能够倒逼企
业优化品质、改进包装、提升供应链。
平台直播打通了“从海到桌”的直通
车，让消费者愿意为“现捕现发”“全程
冷链”支付溢价，从而使“优质”与“优
价”真正画上了等号。活动现场发布的

《电商品质自律倡议》，由行业协会和
龙头企业共同签署，强调“品质是根
基，合规是底线”，这正是舟山企业从
被动适应到主动引领的信号——只有
共同维护行业公信力，才能让“舟山好
物”走得更远。

今年一季度，全市社会消费品零
售总额同比增长 5.5%，增速居全省第
3 位。这背后，离不开平台经济对传统
产业的赋能。下一步，应继续深化“平
台+产业”对接，引导更多水产加工、
非遗文创、农产品企业入驻电商平台，
利用消费大数据引导生产研发，打造
一批“网红爆款”，让“舟山制造”走向

“舟山品牌”。

“平台+消费”：让品质生
活“触手可及”

平台经济通过透明评价、在线比
价、便捷支付、极速配送等机制，大幅
降低了消费决策成本，提升了购物体
验。我市此次消费促进月活动，构建了

“1 场主题嘉年华+6 大特色消费场景+
N 场全域联动活动”体系，覆盖定海古
城、路下市集、仙岛岱山、嵊泗列岛、小
干潮湾、朱家尖六大区域，配套发放消
费券、满减优惠、购车补贴等真金白银
的福利。市民通过手机领券，线下核

销，即时享受优惠，这种“线上领、线下
用”的模式，正是平台与消费深度融合
的典型场景。

同时，平台激活了夜经济和假日
消费。4 月 24 日晚，潮购嘉年华主题市
集同步开市，设置千岛风物集、潮车焕
新展销集、好物换新服务集、舟山趣玩
站四大板块，涵盖美食、文创、农产品、
新能源汽车等多元业态。消费者在市
集里扫码支付、打卡互动，商家通过平
台进行客流分析和精准营销。据统计，
一季度全市已举办各类促消费活动近
100 场，接下来还将有 30 余场活动。这
些活动无一不依托平台进行宣传引
流、券码核销、数据沉淀。

值得注意的是，平台消费的便利
性不应以牺牲品质为代价。“平台+消
费”，最终必须落脚到让消费者“买得
放心、吃得安心、玩得开心”。此次活动
中，相关部门特别强调“品质与合规”。
邀请专家围绕产品质量管控、直播合
规运营、跨境出海规范等议题研讨，就
是要构建“放心消费”环境。舟山特产
的溯源信息、非遗产品的认证证书在
平台上一目了然，消费者的购买信心
就会倍增。

“平台+融合”：让消费新
场景活力四射

消费促进月不仅仅是“买买买”，
更是商文旅体农的深度融合。六大消
费场景通过平台串联成线，形成“一
区域一主题、一场景一特色”的消费
地图。消费者可以在平台上一键查
询各场景活动，规划“微度假”行程，
实现“吃喝玩乐购”一站式体验。今
年端午、618 等重要节点，舟山还将举
办音乐节、沙雕艺术嘉年华、乡村戏
剧嘉年华、咖啡师竞技赛、体育赛事、

杨梅文化节等系列活动，消费场景渐
次展开。

舟山已成功举办马拉松、篮球联
赛等体育赛事，赛事期间的住宿、餐
饮、旅游消费通过平台集中释放。同
样 ，此 次 消 费 促 进 月 也 是“ 以 节 兴
市”的典范。政府搭台、平台唱戏，企
业参与、民众受益，“以赛促消”“以
展促消”这种多方共赢的模式值得
长期坚持。

此外，“平台+融合”还应注重数
字化创新。比如，利用 VR/AR 技术打
造线上“云游古城”“云赏非遗”体验，
让外地消费者即使不能亲临，也能通
过直播下单；开发“舟山消费地图”小
程序，整合商家优惠、停车指引、排队
叫号等功能，提升消费便利度。平台不
仅是交易工具，更是城市服务的“数字
底座”。

当前，舟山已将发展平台经济纳
入“七大攻坚”行动，出台了一系列扶
持政策。下一步，应继续深化“平台+
产业+消费”融合共创，在合规前提下
鼓励模式创新，培育一批本土电商企
业和直播基地，吸引头部平台设立区
域运营中心。同时，完善物流配送体
系，特别是海岛配送的“最后一公里”，
让平台经济的红利惠及偏远小岛。

从一季度 5.5%的消费增速，到 4
月 24 日的两场活动，再到全年 130 余
场促消费活动排期，舟山正以平台经
济为引擎，跑出消费提质加速度。当佛
茶的清香、观音饼的酥甜、大黄鱼的鲜
美通过屏幕传递给世界，当古城的灯
火、列岛的晚风、赛场的呐喊成为消费
者心中难忘的记忆，平台赋能带来的
就不仅是数据的增长，更是城市品牌
价值的跃升。期待“平台+产业+消费”
的融合共创，为舟山高质量发展注入
更强劲的动能。

近日，我市红十字会启动“大手
拉小手、防溺不松手”青少年水上安
全宣传活动，志愿者走进校园，通过
互动问答、情景模拟等方式讲解防溺
水知识，并演示气球、空塑料瓶、伸缩
杆、抛绳包等物品的正确用法。我市
每年开展此类活动，“进校园”已经实
现了常态化和广覆盖，这样的坚持和
成效值得肯定。

然而，我们也要清醒地看到：“进校
园”不等于“进心里”。学生听过讲解、看
过演示，是否真的记住了？一旦遇到真
实险情，能否从“知道”迅速转化为“做
到”？这些问题，仅靠每年一次的校园宣
讲，恐怕还难以让人真正放心。防溺水

教育，不能止步于“进校园”的形式完
成，更要追求“进心里”的实效落地。

防溺水教育“进校园”容易、“进心
里”难，根源在于三重错位。一是形式
与实效错位，从“听”到“做”存在天然
鸿沟。不少活动以完成任务为目标，重
宣讲、轻体验，重口号、轻实操，学生被
动听讲、机械记忆，难以形成深刻认
知。二是认知与行为错位，从“知”到

“行”存在不一致。青少年好奇心强、自
控力弱，明知野外水域危险，却可能因
贪玩、逞强而心存侥幸，把课堂知识抛
到脑后。三是责任与覆盖错位，家庭环
节的参与明显不足。教育多集中在校
园，家庭监护、社会警示未能同步跟
上，假期、周末等校外时段容易成为安
全盲区，教育效果难以持续。只走流程

不走心、只讲知识不触及内心，安全教
育就会沦为“耳边风”，无法真正守护
生命。

要让防溺水教育真正“进心里”，
必须从“听过”走向“会做”，从“一年一
次”走向“多节点重复”，从“学校单打
独斗”走向“家校社联动”。首先，教育
方式要场景化、体验化，摒弃单向说
教，多用真实案例剖析、溺水情景模
拟、自救技能实操，最好每场宣讲配套
实操环节，确保每个学生都有机会亲
手操作，让身体形成肌肉记忆，危急关
头才可能做出正确反应。

其次，教育内容要常态化、生活化，
建立“春季入校宣讲+班队会复训+暑期
前强化+家长会联动”的多节点机制。特
别是暑假前一周，应当安排一次强化教

育，让学生在踏入高风险期前做好“安
全提醒”。

最后，责任链条要家校社一体化，
变“学校独奏”为“家校社合奏”，织密
防护网络。学校压实教育责任，家长履
行监护的第一责任，重点关注留守儿
童、临近水域学生等群体；社区、水域
管理部门完善警示标识、救生设施，加
强重点时段巡查，形成校内有人教、家
中有人管、校外有人防的闭环。

生命至上，安全第一。防溺水教育
没有完成时，只有进行时。舟山每年坚
持开展进校园活动，这份努力值得肯
定。但教育的终极目标，不是让学生

“听过”，而是让他们在危急时刻“会
做”。让防溺水知识真正“住”进心里，
才是对每条生命最大的敬畏。

防溺水教育要“进校园”更要“进心里”

本版署名文章不代表本报立场
每个人都应有话筒，欢迎争鸣

朱家尖头茬西瓜比往年提早 20 天
左右上市，每公斤 10 元左右，价格俏得
很（据《舟山晚报》4 月 29 日报道）。种植
户方加省笑着说：“想抢个鲜，卖个好
价钱。”这一抢，就抢出了门道——不
种寻常瓜，才能不愁卖。

曾几何时，本地瓜“皇帝女儿不愁
嫁”。交通不便，外地瓜进不来，种什
么都能卖掉。如今不同了，国内大循
环打通，外地西瓜通过发达的物流网
络随时可进入舟山市场。本地瓜农的
竞 争 对 手 ，从 隔 壁 村 变 成 了 全 国 同
行。市场竞争激烈了，消费者选择多
了，“卖难”就成了常态。要想突围，就
得扬长避短。

朱家尖的盐碱沙地、昼夜温差大，
是老天爷赏的饭。但不能光靠“天生丽
质”，还得会“卡位”。提前 20 天上市，抢
到了一个“空档期”。物以稀为贵，价格
自然好看。这种“时间差”的打法，就是

“不种寻常瓜”的套路。
当然，朱家尖西瓜今年提前上市有

暖冬的运气。如果碰上冷春怎么办？能
不能用大棚增温、小拱棚育苗等科技
手段，把栽种期再往前推？能不能通过
品种改良，培育更早熟、更耐寒的新
品？办法总比困难多。朱家尖农户试种

“301”新品种，就是一种探索。寻常瓜
随大流，不寻常得靠科技。善于将“靠
天吃饭”转变为“靠技夺市”，是市场竞
争中的重要一招。

不种寻常瓜，要有差异化思维。全
国名优瓜果多的是，硬拼不行。利用海
岛土壤、气候的独特性，有所种有所不
种，才能凸显比较优势。在此基础上，
做优品牌，抢准节点，就不但能在家门
口俏卖，还有望走出岛门进入全国大
市场。

市场竞争是残酷的，但也是公平
的。谁动脑筋，谁就占先机。愿更多瓜
农学会不种寻常瓜，在田野里种出“时
间差”的瓜果。如此，丰收的喜悦才能
从枝头甜到心头。

不种寻常瓜


