
无堂食外卖更应“食”不相瞒

□

陈嘉

如今，外卖在很多人日常生

活中扮演着不可或缺的角色。 点

外卖既省时又便捷，成为快节奏

生活的不二选择。 但近年来屡屡

曝光的食品安全问题，增加了人

们对餐饮外卖的担忧。 随之而来

的监管问题成为舆论场上热议

的话题。 其中，无堂食外卖成了

市场监管的一大难点。

无堂食外卖店铺普遍开设

在居民楼、 背街小巷等区域，没

有门头标识，往往处于“隐秘的

角落”。 消费者无法知晓食物到

底是如何制作出来的，从环境卫

生、原料采购验收到从业人员健

康、 餐饮具清洗消毒等各个环

节，都可能存在监管盲区。 这导

致违规成本更低，卫生安全问题

往往更加触目惊心。 因此，从源

头堵住监管漏洞，无堂食外卖更

要“食”不相瞒。

日前， 中共中央办公厅、国

务院办公厅印发《关于进一步强

化 食 品 安 全 全 链 条 监 管 的 意

见》，强调了从“农田到餐桌”的

全链条监管。 针对网络订餐，明

确提出要加强线上线下一体化监

管。 线上线下一体化监管， 要求

市场监管部门要会同工业和信息

化、 网信等部门对存在食品安全

严重违法情形的平台依法处置，

要求推动平台和商户实行“互联

网 + 明厨亮灶”， 强化无堂食外

卖监管和社会监督。 这不仅强调

了发挥部门联动机制的作用，还

瞄准新业态发展中相应的监管方

式要与时俱进的问题。

过去 ， 一些传统的监管方

式， 例如行政执法、 消费者投诉

等， 有时监管难以达到不留死

角、不漏盲区的目的。而在互联网

时代 ， 通过“互联网 + 明厨亮

灶”，监管人员可以通过手机等移

动终端随时查看店铺的生产状

况， 以公开透明倒逼餐饮店压实

自身责任。

值得一提的是， 外卖行业的

健康发展， 离不开全社会的共同

管理、共同维护。 此前，一些地方

推动建立外卖骑手食品安全监督

员队伍，鼓励发挥“内部吹哨人”

作用， 在配送过程中发现食品安

全隐患或违规行为， 立即向平台

报 告 ， 探 索 建 立 激 励 奖 惩 机

制 ……这些举措都很好地发挥了

社会共治的作用。

一粥一饭关乎群众生活，食

品安全更是民生福祉，守护“舌尖

上 的 安 全 ” ， 每 个 人 都 不 是 局

外人。

在“共享奶奶”身上看到银发族价值

□

丁家发

“谁来接孩子”，一直是家庭

里的重头戏。 最近，浙江台州市

一社区的“共享奶奶”火了。

当职场爸妈苦恼于下班时

间与放学时间冲突时，“共享奶

奶 ”们开启硬核应援 ，准时在校

门口等候“神兽出笼”。 无独有

偶，重庆也有一支“共享奶奶”队

伍。“小云妈妈， 最近娃儿说牙

疼 ， 在 家 要 少 吃 零 食 、 少 吃 糖

哦……”“共享奶奶”暑期活动结

束时，重庆市九龙坡区石坪桥街

道的奶奶们还不忘给家长叮嘱。

“共享奶奶”活动，让热心肠

的银发族发挥余热， 既实现了

“老有所为”，又有助于“幼有所

养”，还能升温邻里关系，可谓是

多赢之举。

这类模式 ，扎根于现实、作

用于实处。 在现实生活中，众多

双职工家庭工作繁忙 ， 无暇顾

及孩子的日常照料， 孩子接送

和看管成为棘手问题。 而社区

里 的 退 休 奶 奶 们 空 闲 时 间 较

多， 有的甚至只能靠刷视频消

磨时光。 成为“共享奶奶”后，老

人有了发挥自身价值的机会 ，

还能在与孩子们的相处中收获

陪伴与乐趣 ， 一定程度上增强

了老人的社会存在感 。 这样一

来，孩子有人带了 、老人有事做

了 、双职工父母安心了 、邻里关

系更亲密了， 一幅暖意流动的

基层治理图景就此展开。

不仅如此，“共享奶奶” 模式

还在更深层次上发挥着价值。 目

前，我国已步入老龄化社会，与此

同时， 国家强调建设生育友好型

社会。 当越来越多银发族赋闲在

家，如何让他们跟上时代步伐，成

为亟待解决的现实问题。“共享奶

奶”这种邻里互助模式，折射出一

种理念， 那就是以良性机制为依

托， 将社区建设为温暖的情感共

同体，进一步实现“人人有所为”

的良性循环。

这样的机制， 可以上升为制

度层面的设计。 今年《政府工作

报告》 提出，“扩大普惠养老服

务”“大力发展托幼一体服务，增

加普惠托育服务供给”。 近年来，

为更好地解决“一老一小”照护

难题，一些城市开始试点“老幼

共托”一体化模式。 要意识到，不

管是“共享奶奶 ”还是“老幼共

托”， 都不是牵个线搭个桥那么

简单，老人、父母、幼儿各方的权

益都有待进一步保障 。 这，不仅

需要强化跨部门协同，还需要相

关政策精准发力。

老人怡然自得， 孩子欢声笑

语，这样的景象抚慰人心。期待越

来越多“共享奶奶”“共享爷爷”走

进公众视野， 让全社会看到银发

族的晚年“含金量”，给基层治理

增添更多动能。

要问质优味美的农产品何处

觅得， 过去的答案大多是菜场、

商超。 如今， 随着数字经济的飞

速发展， 这一问题有了新的答

案———网络直播间。 当田埂垄沟

成为网络直播现场， 当工厂流水

线与视频直播间相互连通， 越来

越多的商家和农民在自家直播间

推介好物，让众多的“土货”成为

“爆款”。

品牌或店铺在线上平台进

行的直播被称为店播。 相较于网

红、 达人带货直播， 店播可以有

效降低营销成本， 及时根据市场

回应进行产品服务优化， 使品牌

更加深入人心。

抖音电商数据显示：2024 年

2 月至今年 1 月， 直播带货的商

家中 ， 店 播 商 家 占 比 69% ， 超

1000 个商家店播销售额过亿元；

从事店播的农产品商家同比增长

172%，超 1 万个农产品商家店播

销售额超百万元。 这些数据印证

了“店播经济”的迅猛发展，也说

明做好农产品销售， 店播是门必

修课。

店播的核心在于消费者的信

任。 农产品销售不是“一锤子买

卖”，商家要严把产品质量关，借

助镜头带领消费者走进田间地

头、 深入工厂一线， 直观呈现农

产品生产加工流程， 让这种沉浸

式体验转化为消费者对产品品质

的信赖。 店播时代， 品牌与消费

者建立了深度连接。 将用户反馈

融入产品研发销售等环节， 同时

注重售后服务， 以店播积累品牌

声誉，打开新的市场，如此，才能

变售卖产品为经营用户， 让更多

农产品在自己的直播间里迎来

“爆单”。

具有创意的直播间和专业团

队， 也是店播销售的关键一环。

农产品推介， 不妨选取一些真实

场景作为直播场地， 或搭建有

“农味”的直播间，有效提升消费

者体验。 在做农产品介绍时，除

了阐述其本身特点， 为用户答疑

解惑， 还要注意产品与相关历史

文化、民俗风情的关联。 这样，既

能产生经济效益， 也能让进入直

播间的用户获取更多产品以外的

故事。

店播火热的当下， 要打造农

产品品牌、 积累用户， 店铺直播

与短视频的协同作用不容忽视。

应不断细分消费者需求， 丰富产

品品类， 对消费者需求进行精准

匹配 ， 并通过长期策划输出专

业、 细致的短视频内容， 不断完

善账号角色， 为店铺直播引流，

让田间地头的每颗果实都能找到

“知己”。

“土货”成“爆款”

店播也是必修课

□

杨杰
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“水果型蔬菜”

噱头式营销当休矣

□

杨茂英

“一个水果西兰花相当于 15 个香蕉火龙果的膳

食纤维 . . . . . .”从水果胡萝卜到水果西兰花，近年来，

“水果型蔬菜”的概念广为人知，而且在商家的宣传

中，“水果型蔬菜”通常与“高营养价值”“高颜值”挂

钩，为此有不少消费者奔着“水果＋蔬菜”的双重营

养价值为其买单。 对此，部分网友因其“鲜食”口感而

肯定其存在的价值，也有不少网友质疑其为智商税。

蔬菜被冠以“水果”之名，其本质仍是蔬菜。从植

物学来讲，蔬菜泛指一株植物可食用的不同部分，包

括根、茎、叶等，而水果则指一棵植物带有种籽的植

物器官。 而在营养价值上，蔬菜中含有大量的矿物质

和膳食纤维，水果则含有更多的维生素和矿物质。 蔬

菜和水果本就是不同的品种， 而且水果和蔬菜在其

营养价值上大有不同，无法做到完全代替，更别提商

家宣传中经常提到的类似于“一个水果蔬菜的营养

价值相当于吃多少个水果”的言论。

诚然，我国也有大批农业学家投身在“水果型蔬

菜”的研究中，“水果型蔬菜”在口感上与“菜用型蔬

菜”相比确实更加的甜脆，十分适合鲜食，售价高但

同时市场受欢迎度也高，比如甜玉米。 因此就有部分

商家为了盈利以“水果型蔬菜”为噱头宣传和售卖蔬

菜，高价割取消费者韭菜。

除了正宗的“水果型蔬菜”，市场上还有大批商

家以普通蔬菜冒充“水果型蔬菜”，如“水果胡萝卜”

一般指帝王系水果胡萝卜品种， 较长且口感香甜脆

爽。 但部分袋装“水果胡萝卜”是将普通胡萝卜芯进

行切割、筛选、磨圆加工后的产物，其口感和营养价

值与普通胡萝卜并无区别，但加以营销，售价就比原

品种胡萝卜高了几倍不止。

此外， 生活中部分普通蔬菜只是被商家换个包

装和名称， 就摇身一变成了售价更高的“水果型蔬

菜”，不禁让人感叹其商家营销之“高明”。“水果西兰

花”本为大朵西兰花采摘后的植株上的剩余品，换个

“水果西兰花”的名字，价钱就比普通的大朵西兰花

高两倍。

以水果之名包装普通蔬菜， 以噱头式营销提高

蔬菜的附加价值，以便进一步提高蔬菜的售价，吸引

消费者购买， 短期内是会为商家带来可观的经济效

益，但长此以往会加剧蔬菜市场的混乱。 噱头式营销

终不是长久之计，让“水果型蔬菜”回归本质，不仅需

要商家加强自律，尊重消费者，相关部门更要加强监

管，不让“水果骗局”伤了消费者的心。

农业高科技产品

要“接地气”

□

赖雅芬

最近， 渭南市临渭区官道镇小什村的种粮大户

郭军遇到了一件烦心事： 花 6 万多元买了一台高杆

喷药机，本以为用起来得心应手，可实际操作起来却

不是那么回事———16 米的固定喷射宽度， 在小地块

作业时非常浪费；繁多复杂的操作按钮，对文化程度

不高的农户很不“友好”。 这台被寄予厚望的高科技

产品，实际却没有发挥出多大作用，让郭军感到非常

窝火。

眼下正值春耕。 各种智能化设备在田间地头大

显身手的同时，一些潜藏的问题也逐渐暴露出来：能

调节多项参数的大棚管理系统， 农户常用的只有温

控功能；推广农业高新技术的田间实训课上，晦涩难

懂的专业术语让群众像“听天书”；太过高端的农业

机械，每年仅保养就得花不少钱，老百姓觉得比“伺

候庄稼还费劲”……这些“够不着”的高科技，就像摆

在炕桌上的西餐刀叉，看着光鲜却难以下手。

农业现代化离不开科技支撑。智能灌溉机、植保无

人机等现代化设备的引入， 能让农业生产变得更加轻

松高效。 然而，这些设备和技术的普及应用面临一个现

实问题：怎样才能让农民更好地使用这些设备？

农民渴望通过科技提高生产效率， 但面对复杂

的操作界面和晦涩的说明书，往往觉得束手无策。 对

于广大农户而言，他们需要的不是悬浮的高科技“盆

景”，而是真正俯身贴地的适应性创新。 比起动辄十

几个按键的机器，那些“一键式”“傻瓜式”设备更受

欢迎。

基于这一点，相关企业应该多推广一些能看懂、

易操作的产品， 用接地气的设计和亲民化的价格赢

得农民认可，让农民一看就懂、一学就会。 除此之外，

政府、 科研机构及社会各方都应参与进来， 做好推

广 、做优服务，让“够得着”的高科技在乡村落地

生根。

科技的本质是服务人。 当北斗导航学会识别乡

间小路，当大数据能读懂农民的烦恼，当智能设备会

说方言俚语……这些“接地气”的技术，才能让“郭军

们”真正感受到 ：最好的农业科技 ，应该如同“老把

式”使惯的锄头一样，让农民用起来得心应手。


