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摘要：本分分析了现代种子营销售后服务的必要性，并根据国内种业企业种子营销售后服务现状，提出了建立健全现代种子售后服务体系和营销机制。
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种子企业是农作物种业的主体，企业强则种业强，种业强才能牢牢把握我国农业发展的主动权。当前，我国农业农村正在发生深刻的变革，种业也进入外侵内扰的激烈竞争时期，种业企业仅凭品种难以行千里、闯世界，必须要有完善的售后服务作支撑。售后服务体系的完善与否，对于一个企业来说尤为重要，对于我国现代种业发展来说尤为重要。
1   做好现代种子营销售后服务的必要性
现代种子营销售后服务是企业以种子为载体，为种子购买者提供一系列贯穿于整个农业产业链的现代农业服务，包括种植技术服务、收获销售服务、咨询指导服务、问题跟踪处理服务等。它本身是种子的促销方式，但通过外延产业服务对种业企业发展起着积极的推进作用。
1.1 现代种子营销售后服务是应对种业市场激烈竞争的最新武器。当前，我国种业企业近6000家，注册资本3000万元以上的大中型种业企业750多家，且随着企业兼并重组步伐的加快，大中型种业企业的数量还将继续增加。同时，由于我国农作物种质资源深度挖掘不够，突破性品种比较缺乏，生产上推广的品种在质量和性能上极为接近，并且种子供应量远超过生产实际需求。因此，在好种子稀缺的情况下，面对庞大的竞争对手，种子售后服务的差异性成为企业确立市场地位和赢得市场竞争优势的最新武器。竞争不仅靠好品种，更需要优质、现代化的售后服务作保障。
1.2 现代种子营销售后服务是适应农业农村发展形势的迫切需要。当前我国农村劳动力大量向城镇转移，农民步入老龄化，土地流转进入规模化，种植大户、家庭农场呈增长趋势。作为传统的种子购买对象，农民已由青壮年劳力转为“386199”部队（妇女、儿童、老人），而种植大户和家庭农场，则是新兴的拥有大量土地的种子购买对象。这些种子购买对象，对种子的需求不仅仅是种子，更需要种业企业提供贯穿于农业产业链的全方位、立体式的服务。谁先适应形势发展，谁就能抢占先机，谁就可以拓宽种子市场空间、提高客户满意度和忠诚度、打造种业品牌、扩大市场占有率、提高销售效率和效益，从而提升自身竞争力，加速发展壮大。
1.3 现代种子营销售后服务是与世界种业跨国公司相抗争的必然要求。2012年世界种业巨头垄断地位持续增强，在国内的扩张势头十分凶猛，从事玉米种子经营的跨国种业公司，11年间市场占有率已由2001年不足1%扩大到11%，年均扩张速度接近1%，尤其是美国先锋在本土选育的玉米品种先玉335，以高出玉米种子市场均价1倍的价格和完善的售后服务，横行东北和黄淮海玉米主产区，推广面积达4215万亩，成为我国第二大玉米品种。“落后就要挨打”。面对实力雄厚、营销管理模式先进的世界种业巨头，民族种业企业必须建立完善的现代种子售后服务，才能与世界种业巨头相抗争，稳定和扩大种子市场地位。
2   当前我国种子营销售后服务的主要模式

我国种业企业营销售后服务与国外种业企业相比，还处在起步阶段，服务质量也参差不齐，主要有四种模式。

2.1 “种子+农技”模式。该模式是一种比较传统的售后服务模式。通过品种和栽培技术单页介绍、现场培训讲解、短信跟踪提醒、田间巡回指导等方式，由公司人员和经销商为农民提供品种栽培、病虫草害防治、灾害性天气应对等技术服务。

2.2 种子+农机”模式。该模式是近几年新兴的、效仿玉米先玉335推广服务的一种模式。通过补贴方式，为经销商和种植大户配送精量播种机，由经销商为购种农民提供精量播种或种肥同播服务。当前这种模式仅被作为激励销售商扩大种子销售量的一种手段，企业售后服务并没有延伸至播种环节，与先玉335推广方式相比，还有很大差距。

2.3 “种子+其他农资+农技”模式。该模式还处在探索阶段。通过专营店、加盟店等方式，将种子与优质的化肥、农药等农资产品配套打包销售给农民，并由专营店和加盟店提供种植管理技术咨询指导服务。

2.4 “种管收”全程服务模式。该模式刚刚起步，接近于国外种业巨头营销服务内容和服务方式，是一种符合现代农业发展的种子营销售后服务模式。以种苗销售为服务源头，通过组织化的服务体系，为农民开展耕作、机插、田间管理、机收等种植服务。

3   如何做好现代种子营销售后服务
现代种子售后服务是种业企业提升竞争力的重要方面。企业可以根据自身实力和市场需求，以种子为中心向外适度延伸，做好售后服务大文章。
3.1 构建售后服务网路
通过建立县乡直销店、加盟店、服务中心和村级服务员等方式，近距离为客户提供便捷、快速、优质服务。
3.2 提供量身裁定的售后服务
3.2.1问题处理。接到投诉后，及时给予明确答复，需现场解决的，相关负责人在规定时间内赶到，并根据问题确定和协商处理措施。
3.2.2技术服务。通过现场培训、电话咨询、短信互动、电台广播、网络视频等方式，讲授和展示相关生产管理技术。让农民掌握技术，获得最大收益，激励他继续购买企业种子和服务。
3.2.3信息服务。运用现代信息技术，开辟信息服务平台，针对当地天气、农情、作物生长期和市场行情，发布天气、病虫害等预报预警，对农艺、农事和粮价跟踪提醒。让农户感受到企业的关心和责任，稳住企业自己的客户和市场。
3.2.4综合服务。以种子为载体，附加农机、农药和化肥，打包配套销售。以种子为源头，在播种、田间管理、收获和销售期，提供一站式管理服务，并围绕种植生产，向农民提供信贷支持。企业通过延伸产业服务链条，满足千差万别的农民需求，扩大自己的知名度和利润空间，增大市场占有份额，助长竞争实力。

3.3 完善服务机制

3.3.1构建内部运行机制。企业应运用现代企业制度，树立竞争观念、效益观念，建立起约束激励机制。同时加强管理，特别是基础管理，包括质量、劳动、技术、销售、信息、财务、成本等管理。
3.3.2建立多方合作机制。提供涉及农业产业链各个环节的综合服务，举1家之力不可能实现，必须建立双方或多方参与、相互约束、互利共赢的合作机制。比如优势互补、资源共享、强强联合的股份制，利益共享、风险共担的经济联合制。
4   有关建议
现代种子售后服务是以品种为核心，将农业各种资源整合，为农民提供贯穿于农业产业链各环节的全方位服务体系，需要大量的资金和技术投入，单个企业不可能做到全覆盖。但是市场竞争的白热化和农业生产方式转变，现代种子营销售后服务将逐渐成为一个品牌企业不得不关注的热点。与此同时，面对千家万户和千差万别的需求，如何做好种子售后服务工作，通过售后服务延伸出经济效益，并成为持续交易的基础，笔者认为，企业应准确定位，找准售后服务的切入点，量力而行。在销售推广品种时，科学运用服务手段，扩大市场空间和利润空间，再适度反哺售后服务建设，循序渐进形成良性循环，逐步做大做强。或者选择信誉好、综合实力强的相关企业和信托投资公司，通过这些中间代理人与种子销售对接，开展产前、产中、产后各环节的综合服务。
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