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变革、聚焦与价值共创
———武汉民族科技饲料有限公司经营思索与变革

伍志敏

武汉民族科技饲料有限公司，武汉 430070

收稿日期：2014-03-19

伍志敏，男，1976年生，本科，武汉民族科技饲料有限公司总经理。

1 养殖行业的变革对企业的影响

在经历了一轮又一轮市场行情的跌宕轮回后，

我们今天所面对的养殖行业正发生着非常深刻的

变革。这种变革对广大中小型预混料企业的影响主

要表现在以下几个方面。

1）以传统经销商为主体的通路销售规模在

不断缩小。随着劳动力价值的提升、养殖行情风险

和疫病防控风险的加大，传统经销商所面对的中小

型养殖户将会越来越少。即便是新一轮好行情的到

来能使经销商的业绩有所恢复，但很难再创高峰。

2）养殖客户数量越来越少，规模越来越大，对

客户资源的争夺越来越激烈。

3）全价料在不断蚕食预混料的市场份额，竞争

格局更复杂。

4）养殖、加工一条龙企业越来越多，单一的饲

料生产、销售型企业的市场空间越发狭窄。

2 客户及客户需求的变化

显然，在这种变革趋势下若还按既定的思维、

经验去经营我们这类中小规模的预混料企业，只会

越来越艰难，离“关门”之日也不会太远。因此，经营

变革对我们而言是事关生死存亡。该如何变革？是

快速扩张做大规模，还是向上下游延伸发展产业

链？这都是不错的选择，也是行业发展的大趋势。但

无论是做大规模，还是发展产业链，都需要强大的

资本、人力资源等要素做支撑，中小企业显然不具

备这种综合能力。既然不具备这种硬实力，要生存

发展就得使“巧劲儿”。如何找到“巧劲儿”的支撑

点，就成为了我们取得变革成功的关键。我们之所

以能存在、发展，是因为我们的客户有需求；我们存

在的价值就在于我们能满足客户的需求；我们之所

以要思考变革问题，也是因为我们的服务对象发生

了变化，我们服务对象的需求发生了变化。我们的

客户以及客户需求的变化有以下几点。

1）养殖场数量在减少，但单个规模越来越大。

规模越来越大的养殖场所需要的技术服务越来越

专业，对成本控制越来越严格，对产品的质量和安

全性的要求越来越高，对上游的供应商谈判能力也

越来越强。

2）生产设施设备越来越专业化。按常理来说，

专业化的设备需要专业的人才来操控，但这一点对

今天的养殖企业而言似乎还很难做到。而且，这些

新设施设备的运行管理，也没有很成功的经验可借

鉴。因此，对日益扩大规模的养殖企业而言，生产管

理上遇到的问题将会越来越多，越来越复杂。尤其

是由“外行”投身养殖行业的投资人，在这一点上遇

到的困难将会更多。

3）对动物产品的质量安全要求越来越高。随着

政府对食品安全监管力度的加大，以及食品可索源

制度的建立和逐步完善，养殖企业将面临越来越大

的食品安全监管压力。如何提高自身产品的可靠性

是每一个规模化养殖企业都必须面临的问题。

4）在疾病防控方面将彻底的由“预防治疗型”

过渡到“管理预防型”。药物少量化、疫苗防疫简单

化将是未来养殖业疾病防控的趋势，但这一趋势是

必须建立在科学而有效的生产管理之上的，这里面

还有很大的探索空间。
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3 公司经营思路的调整

由此可见，终端客户的需求将会呈现多样化、

专业化的趋势。武汉民族科技饲料有限公司作为一

家预混料生产、销售与服务型企业，是否有能力去

满足终端市场的多样化需求，是必须要认真考量的

问题。为此，我们结合企业成立十八年来的经营经

验，确立了“在特定领域做强比在规模上做大对于

我们企业而言更具有操作性”的经营调整思路。为

此，我们自 2010年起就将业务板块逐步聚焦在较

为擅长的领域。

1）立足湖北省内市场，做好家门口的生意。省

内市场交通便利，服务半径小，物流成本低，服务的

及时性好；容易积累人气，容易综合各种资源为客

户提供更全面的服务。省内市场，无论是畜禽预混

料，还是水产、草食动物预混料，都有足够的市场空

间让我们生存、发展。

2）充分发挥自身在蛋鸡预混料方面所积累的

技术、服务优势，让“民族科旗”、“金竹”系列蛋鸡预

混料在行业内或局部市场内成为一个优势品牌。这

一点在省内市场和部分省外市场，已得到了很多的

认可。我们要充分发挥蛋鸡预混料在质量的稳定

性、高性价比和售后服务有效性方面的优势，不断

提升在这一领域的市场份额和客户质量。

3）利用设备自动化程度高、精度高、混合均匀

度高的“三高”优势，为省内外全价料企业提供小比

例预混料产品和核心料代加工服务。经过多轮的升

级改造，我们位于武汉东湖高新技术开发区的生产

基地已经拥有了两条全自动配料系统，预混料中微

量添加部分也已实现自动配料，此工艺在业内处

于前沿水平。我们已经与省内外十余家大中型饲料

企业建立了合作关系，其中就有浠水四方、宜城襄

大农牧等省内龙头企业。

上述 3 个领域，经过几年的调整、积累已经初

见成效，在公司整个业务份额中的比重也越来越

大。这也证明了我们调整的方向是正确的，也提示

我们要更好地练好内功，使优势业务板块由“优”变

“强”。

4 公司的经营策略

4.1 发掘并满足客户真实需求

预混料行业经过近十年的快速发展，已经成为

一个充满竞争的行业，在技术、采购、加工等方面，

各企业间的差距越来越小。因此，营销对各个企业

而言显得尤为重要。纵观现在的预混料市场，各个

企业各展所长，营销手段花样百出，为的就是获得

一个漂亮的业绩。这个固然不错，没有好的业绩谁

也生存不了。但饲料作为一个具有消耗快、连续使

用特性的产品，客户的忠诚度显然比一时的漂亮数

据要重要得多。忠诚度高的客户的重复购买、推广

是效率最高的销售！这个道理大家都知道，但各家

的理解却大相径庭。“免费”旅游、“赠送”电脑……

各种手段“你方唱罢他登场”，好不热闹。如果这些

是用来回馈忠实用户的，倒也无可厚非，但很多同

行、业务经理把这些当作获得好业绩的必杀技，反

倒忘了客户买我们产品的真实需求。饲料作为养殖

业生产必备的生产资料，必须具备价廉物美的属

性。高价格、高回扣、过度营销，不仅无端地增加了

养殖户饲料成本，而且分散了广大客户需求的注意

力，我们不太认同这类做法。客户与我们合作，如果

不能通过我们产品和服务获得收益，肯定是无法获

得长久的合作关系的。因此，饲料营销的最终目的

是要为合作双方创造价值的，而我们一直在这个方

向上努力。

4.2 为客户做好风险预警提示

与大多数同行鼓励合作经销商通过赊销以获

得销量不同的是，我们一直在提醒我们的合作伙伴

要适度控制货款，甚至不赊销，即便牺牲部分销量

亦可。现金流是商业经营的血脉，赊销只会使血脉

不畅。鼓励经销商大量赊销，甚至让第三方担保让

经销商赊销，不但会害了一心想与我们共同发展的

合作伙伴，也会害了那些靠赊欠生产的终端养殖

户。现代养殖业已经进入了一个高投入、低回报、慢

回报的时期，这一时期的到来就是要让部分养殖场

（户）通过正常的市场优胜劣汰退出，过度赊销只会

让部分养殖场（户）陷入“欠账生产—养殖低回报—

亏本—继续更多的欠账……”这一恶性循环中，这

几年很多中小型养殖场“关门大吉”就是例证。其结

果就是原本有点积蓄的血本无归，甚至倒欠一屁股

债，经销商上百万、几百万欠款无法讨回。反倒是那

些不做欠账生意的个人或企业，这几年发展得风生

水起。浠水四方饲料公司由几千块钱起家，发展到

今天成为一家集饲料生产销售、种鸡、蛋鸡养殖为

一体的集团公司，不做欠款生意是其成功的秘诀之
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日前，由中国水产科学研究院淡水渔业研究中心水产养殖研究室周鑫、徐增洪等发明的“一种

可培育水生底栖生物及增殖水草的培养基及其使用方法”获得国家发明专利授权。

此项发明的特征是：将豆粕、玉米、纤维素和蔗渣粉碎后与麸皮、米糠、腐植酸钠、凹凸棒土、氟

石粉、生物有机肥和有机质均匀混合后制成培养基，并将培养基与底泥混合后注水种植水草。此项

发明可用于培育水生底栖生物及增殖水草，可替代 50%以上的人工饲料；同时，高品质的底栖饵料

生物可以为虾、蟹等水产动物的快速生长提供营养来源，使养成规格、产量和效益得到大幅度提高。

来源：京郊日报

水草培养基可节省人工饲料

一。对于那些一边把“为客户创造价值”常挂在嘴

边，一边又在鼓励客户赊销的同行们，是不是要考

虑一下我们的做法是否恰当呢？

4.3 为客户搭建互动交流平台

现代规模化养殖企业，需要集成多方面的信

息、技术、管理手段，才能确保生产的高效运行。随

着劳动力资源的不断紧缺，人力成本的不断上涨，

各种各样的现代化设施设备也不断地投入到养殖

生产中，这就需要从业人员有更高的素质和经营管

理水平。我们在与这类规模化养殖企业合作、交流

过程中，发现很多企业在这些方面有着迫切的需

求。鉴于此，我们企业根据自身的特点和客户的需

求，从 2009 年起，连续举办了五届“湖北省规模化

蛋鸡养殖生产技术与疾病防控研讨会”，先后邀请

了省内外二十多名专家、学者为上百家蛋鸡养殖企

业或个人做技术交流，解决实际生产难题。而作为

会议的发起单位、承办方和出资方，我们在会上没

有做过一次销售宣传。我们这样做的目的，就是希

望通过我们的工作，实实在在的为行业、为客户持

续带来有效的技术、信息；也希望通过这个会议，为

广大养殖企业搭建一个相互交流的平台，加强养殖

同行间的沟通，取长补短，实实在在的为养殖生产

带来有益的东西。令我们欣慰的是，越来越多的客

户、养殖企业在认同、认可我们的做法，越来越多的

养殖从业人员通过这个会议平台，认识了更多的同

行，同行间的交流也越来越丰富。我们也通过这些

活动的开展，认识了更多的朋友，获得了更多客户

的认可。这也增加了我们在这类有意义的活动上投

入的信心和决心，我们也力争用这个平台为合作伙

伴和蛋鸡养殖行业带来更多有用的信息、技术。

4.4 提供订制产品服务

需求的多样化在养殖业、饲料行业已经成为一

个不争的事实。一个企业的有限产品很难满足行业

多样化的需求。因此，如何利用自身独特的能力去

满足客户个性化的需求成为很多企业的选择。我们

企业从 2010年起，根据自身的条件和能力，推出了

为规模化养殖企业和全价饲料生产企业提供订制

产品的服务，目前已经取得了一定成效。为规模化

养殖企业提供订制产品，可满足客户生产差异化品

牌畜禽产品的需求，也能精简销售中间环节，节省

费用，为客户实实在在的节省成本。为全价料生产

企业提供订制产品，不但能共享集团采购的成本优

势，还能为这类企业产品质量的稳定性提供可靠的

保障，也更利于其生产管理工作的优化。订制项目

的启动和运行，使我们有机会与更多的优秀企业建

立合作关系，为我们企业的生产、发展创造更大的

空间。

5 结 语

新希望六和股份有限公司联席董事长兼首席执

行官陈春花教授曾对其团队提出三个观点：一是要

更聚焦战略，使战略更加清晰；二是要更有能力地理

解消费者；三是要有聚焦更强成分的能力。对处于经

营变革期的我们，这无疑为我们的变革提供了思路

和方向。我们将以“与合作伙伴共创价值”为经营目

标，聚焦蛋鸡预混料与订制产品，不断地为客户提供

卓有成效的服务，与客户共同成长、共同发展。
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