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月饼利润虽高，“内卷”越发严
重，生意不好做。

唐悦与王诗明显感受到消费氛
围的变化。往年，她们只要跟进手
头企业客户就基本可以完成销售任
务。今年，卖月饼需要动用一切关
系。“卖给亲朋好友是基本操作，我
还得对着微信联系人一个个私信。”
唐悦说道。影响销售的原因有很
多。酒店从业者们发现，企业客户
购买月饼送礼的预算正在减少，有
部分企业客户为把控成本，绕开中

间方，直接找代工厂生产月饼。
年轻人对传统月饼越来越不感

兴趣。
“他们觉得传统月饼太甜，不符

合现在的低糖消费习惯。”唐悦说
道。入局者增多加剧行业竞争。
月饼制作门槛并不高，近年来各
大餐饮品牌纷纷跨界推出月饼产
品。在王诗看来，新消费品牌无论
口味、包装还是价格，都更有吸引
力。新玩家入场，老品牌内卷，月
饼行业厮杀激烈。（据时代周报）

“开展农村信用体系建设是
推进三农金融数字化转型的重要
举措，对于支持实施乡村振兴战
略，助力乡风文明建设有着十分
重要的意义”冯晓辉行长表示，

“我行始终将农村信用工程建设
作为基础性、长期性、战略性工程
来抓,不断延伸服务触角、扩大服
务对象,努力让农村金融服务不
留空白。”

为更好地开展信用体系建
设，邮储银行无锡市分行组织下
发了加快推进农村信用体系建设
工作方案，通过将“党建+信用村”
建设、纳入绩效考核、专人跟踪督
导、加强邮银协同等措施，全面推
动信用村、信用户建设。“我行专
门为基层客户经理配备了80多台
移动展业设备，在走访时基层客
户经理能够利用移动展业系统实

现对行政村、村民实地信息采集
电子化和批量化，对信用户信息
即录即评、额度试算，提高信息采
集效率。信用贷款用户也可通过
手机银行随时申请支用以及还
款，实现了金融服务全程电子化
数据管理。”冯行长如是说。

据悉，截至7月末，邮储银行
无锡市分行涉农贷款本年累计投
放超 15 亿元，涉农贷款规模达
77.85亿元。目前已建成信用村
346个，信用户8037户，系统内指
标 完 成 率 分 别 为 138.4% 、
107.16%；累计开展征信知识宣传
和金融知识普及活动超60余场
次，不断强化广大农村群众的金
融意识、诚信意识、风险意识，大
力营造“守信光荣、失信可耻”的
浓厚氛围，使农村信用生态环境
进一步得到了改善。 （谈晓英）

疯狂卖月饼的酒店人：

员工自嘲被压榨成销售机器

邮储银行无锡市分行：
勇担乡村振兴的大行使命

实施乡村振兴战略，是以习近平同志为核心的党中央着眼党和国家事业全局、深刻把
握现代化建设规律和城乡关系变化特征、顺应农民群众对美好生活的向往作出的重大战
略部署。作为服务“三农”的大型零售银行，邮储银行无锡市分行持续有针对性地加大普
惠金融供给，提高乡村金融服务水平，把更多的金融资源配置到农村经济社会发展的重点
领域和薄弱环节，助力推动无锡地区乡村全面振兴。

“这笔贷款对我来说真是一场
‘及时雨’”宜兴市天润茶叶的张君弟
开心说道。他在宜兴市五圣村承包
了216亩土地专门种植茶树，每年的
三四月份是产茶旺季，需要采购更加
新型化的茶叶加工设备，但流动资金
还有一小部分缺口。正当他在发愁
的时候，宜兴市桃溪支行为他推荐了

“惠农贷”，通过邮储银行无锡市分行
与江苏省农业融资担保有限责任公
司共同合作，优化担保，让利于农，最
终授信50万元解决了他的燃眉之
急，有效破解“担保难，融资难”问题。

“服务‘三农’是我行与生俱来的
天职和使命。”邮储银行无锡市分行
党委书记、行长冯晓辉表示，“县域支
行是服务乡村振兴的桥头堡，我们将
坚持‘一县一业、一村一品’的思路，
突出重点，精准发力，努力打造县域
标杆支行和示范网点。”

“这个‘乡农e贴’太高效便利了，1亿元
的贴现款这么快就到账了！”江阴市利港镇
某民营企业财务负责人通过企业网银发起
业务申请，半小时不到就收到了发放的贴现
款项。自今年8月初成为“乡农e贴”试点分
行以来，邮储银行无锡市分行针对农业产业
化重点企业开辟了绿色通道并给予利率优
惠，不仅缩短办理时效、实现资金快速到账，
还有效节约涉农客户的资金成本。

“‘乡农e贴’是我行在现有品牌基础上
推出的一款助力乡村振兴的线上专项贴现
产品，旨在为乡村振兴重点产业和领域客户
提供票据融资服务，缓解其面临的‘融资慢’

‘融资贵’的问题，助力农业产业化企业做大
做强，推动产业高质量发展。”冯晓辉行长表
示，“未来，我行将以三农金融数字化转型为
主线，持续推进三农金融业务由服务‘小农
户’向服务‘大三农’全产业链金融转变，为
推进普惠金融高质量发展贡献更大的邮储
力量。”

贷出茶农丰收路 拓宽农企融资路 建设农村信用路

中秋节临近，月饼销售季，各大酒店开启全员营销，无人可以逃离。
唐悦（化名）是西安一家五星级酒店的销售员。酒店月饼7月初发售，她就

陷入被月饼支配的恐惧。酒店今年计划销售6000盒月饼，销售部承担了大头，
要卖出3500盒。一层压一层，销售任务分摊到每个人。“销售部每人每周分到50
张月饼券，当周没卖掉，任务量不断累积，心理压力很大。”唐悦已尽显疲态。月饼
单价和利润率高企，已成为酒店业绩的主要增长极。9月8日，浙江一家五星级酒
店的财务工作人员王诗（化名）向记者披露，酒店餐饮与住宿的利润率为10%—
20%，月饼的利润率高达45%—50%。

6月30日，张健（化名）在朋友圈发
出第一张月饼促销海报。随后，他将微
信名改为“姓名+电话+订月饼”格式。

张健就职于一家华南文旅集团，负
责线上分销平台的运营。今年，张健要
带领分销平台的同事们帮这些酒店卖
出10000盒月饼。

6月底，张健和同事们早早就针对
不同销售场景制定了三版营销方案。
办公室挂上销售倒计时表，在显眼处张
贴上销售量排行榜，公布个人销售业
绩。第一张月饼促销海报发布至今，张
健马不停蹄，每天登门拜访至少两家企
业客户，“大家忙得不可开交，连孩子过
生日都顾不上”。

唐悦自嘲称，在KPI压榨下，她已
成为一台“没有感情的月饼销售机”。

她总结出一套月饼季的朋友圈文
案套路：月饼季刚开始时，要强调“早鸟
价”；过段时间，要吆喝优惠期快结束；
临近中秋时，则要倒计时，营造再不买

就没有了的紧迫感。
“每天早上到公司，第一件事就是

刷朋友圈，转发写得好的销售文案，发
朋友圈都模式化了。”对此，唐悦早已心
生厌倦。

为完成销售目标，唐悦所在酒店的
各个部门都绞尽脑汁。餐饮部重点向
会员顾客推销；客房部在客人办理入住
时趁机推广，还将月饼与客房打包成套
餐，在旅游平台上销售。

酒店职能部门也无法逃脱这场销
售大战，财务部、工程部等也都领到任
务，向各自供应商推销月饼。王诗所在
酒店的月饼销售目标是7000盒，财务
部也被分派了1400盒的销售任务，占
总销售量的20%。

在月饼销售季，酒店人的每一天
都显得格外漫长。“每天早会，领导都
要追问每个人的销售业绩。”唐悦对中
秋节有心理阴影，“一到过中秋节，心
里就发怵。”

疫情之下，酒旅行业日子不
好过，月饼业务重要性凸显。

“卖月饼能帮酒店活下去。”9
月7日，孙耀明（化名）对记者说
道。他在广东一家五星级酒店担
任餐饮总监，统筹月饼业务多年。

“受疫情影响，酒店业这两年
不太景气。月饼成为酒店营收的
另一大来源。部分酒店的月饼销
售额甚至超过了主营业务收入。”
孙耀明向记者指出。

孙耀明所在酒店，出品的月
饼定位高端，一盒定价近300元，

2020年销量超25万盒。孙耀明
预估，酒店今年的月饼销售额将
超7000万元。

月饼销售利润率惊人。多名
酒店从业者透露，高星级酒店的
月饼销售利润率普遍超出40%，
远高于酒店常规业务。

“酒店给员工的月饼销售底
价如果是100元，对外售价可以达
到300元以上。”王诗向记者介绍，
售价虚高，员工给客户开出的折
扣幅度也很大，“实在不行，就用
销售底价卖”。

“没有感情的月饼销售机”

“卖月饼能帮酒店活下去”

“年轻人觉得传统月饼太甜”


