我国种子营销新模式的探析
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摘要：我国现代新型种子营销模式主要有“种子+连锁直销”、“种子网络+邮寄”、“种子单粒播种”、“种子+期货（订单）”、“种子+化肥+农药”、“种子+种苗”、“种子+渠道+服务”、“种子+免费试种”、“种子+关系” 等营销模式。未来种子营销将形成以“种子+化肥+农药”一体化营销模式为主流、其他营销模式共存的格局。未来种子营销将形成以“种子 化肥 农药”一体化营销模式为主流、其他营销模式共存的格局。针对种子营销中存在的问题，提出相应的措施和建议。
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种子营销模式是种子企业在企业发展战略基础上，准确进行定位，有效地制定和实施种子营销策略或营销组合所形成的独特结构与有效方法的体系。它将各环节营销活动和内外部资源进行有机整合、优化，尽可能满足种子客户的需求，以提高种子销售效率和取得更大的经济效益。

随着IT信息产业的高速发展，国外先进营销模式的创新和国内其他行业商业模式的变革，以及国外大型种子企业进入我国市场所带来的先进理念和方法的影响，近几年来我国种子产业也得到了不断发展，催生出了许多适应时代要求的种子营销模式。

一、我国种子新型营销模式
（一）“种子+连锁直销”模式[1]
“种子+连锁直销”模式是指种子企业和一定组织（主要为中间商组织）紧密联合和整合，在分工基础上实施集中化管理，开展配送直销，所形成的连锁营销种子的模式。

1.“种子+连锁直销”模式的运行
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“种子+连锁直销”模式的运行见下图所示。

图1-1 “种子+连锁直销”模式的运行示意图
（1）运行的核心条件：种子质量好；实行品牌战略经营。（2）运行的核心管理体系：统一的标准化管理体系，包括质量管理、组织管理、价格管理、现代化物流管理、先进的财务管理、新品种标准化展示、示范和观摩等。（3）运行的保障体系：到位的技术培训以及良好、及时的技术服务。
2.“种子+连锁直销”模式的优势

（1）统一的价格体系，能很好地防止串货现象。（2）快速的物流体系，能适度降低销售价格，使种子终端用户得到更多的价值。（3）利于种子企业扩大规模和快速推广新品种，提升企业竞争能力。（4）降低经营风险，提升无形资产。（5）良好的质量保证，利于品牌的形成，提高种子终端用户的忠诚度等。

（二）“种子网络+邮寄”营销模式

“种子网络+邮寄”营销模式是指利用原来的营销网络信息资源，借助邮政快递或当地邮政部门，将种子销售给种子终端用户的营销模式。

1.“种子网络+邮寄”营销模式运行
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“种子网络+邮寄”营销模式运行见下图所示。


         图1-2 “种子网络+邮寄”模式的运行示意图
（1）运行的基本条件：掌握种子终端用户信息资源；种子质量保证好；种子企业信誉度高；邮政网络畅通等。（2）模式运行：种子企业或中间商利用原有的渠道网络资源，整合原有用户信息，通过邮寄、互联网、电信等手段将种子产品信息传递给种子用户，应用一定的营销策略促进种子用户购买，达成交易订单，种子企业或中间商收到种子款后将种子通过快递或邮政部门送达至种子用户。（3）运行的保障体系：栽培技术培训良好和及时到位的售后技术服务。（4）比较适合价格高、用量少的高端种子营销。
2.“种子网络+邮寄”营销模式的优势

（1）具有一定的价格竞争优势。（2）经营风险低，能避免赊账、死账等现象的发生。（3）减少了中间环节，降低管理和运行成本。（4）种子品种质量得到保证。（5）种子用户收益得到保障（顾客让度价值较高）等。
3.“种子+邮购直销”模式
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“种子+邮购直销”模式是在“种子网络+邮寄”营销模式上发展派生的一种模式，是指种子企业建立自己的直销邮购系统，通过一定的营销策略销售，将种子直接邮寄给种子用户，并做好相应售后服务的一种营销模式。运行见下图所示。
图1-3 “种子+邮购直销”模式的运行示意图
该模式最大特点是：（1）种子企业建立邮购网络系统，成本投入相对较高；（2）减少了中间运营环节，企业和用户利益得到最大化，避免了串货、假冒种子等事件发生。
（三）“种子单粒播种”营销模式
“种子单粒播种”营销模式是指种子企业以优质种子为基础，以单粒播种技术为突破口，通过一定营销策略推广销售种子的一种营销模式。

国外农业发达的国家在某些种子营销中采取该种营销模式。先锋公司（应说明具体国家）将该种模式推广至中国（先玉335），并取得了良好的经济效益。

1.“种子单粒播种”营销模式运行
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“种子单粒播种”营销模式运行见下图所示。

图1-4 “种子单粒播种”营销模式运行示意图

（1）运行的基本条件：种子质量高，发芽率高于95%以上；栽培技术高，播种精准，具有单粒播种机械和技术。（2）模式运行：种子企业制定单粒种子营销战略，联合经营商实施单粒营销策略；种子企业将生产的优质种子进行加工，按一定粒数进行包装；由经销商按统一价格，通过一定促销策略直接销售给种子终端用户。（3）运行的保障体系：栽培技术培训良好和及时到位的售后技术服务。（4）比较适合玉米、葵花等大面积种植作物的种子。
2.“种子单粒播种”营销模式主要营销手段[2]
（1）以一定粒度进行包装；（2）对于购买种子的客户给予播种机补助；（3）树立大农户标杆形象，利用电视广告、条幅、宣传画等媒介做好单粒播种优势宣传；（4）开好各种观摩会，包括播种观摩会、间苗观摩会、收获观摩会以及脱离现场观摩会等。

3.“种子单粒播种”营销模式的优势

（1）种子企业具有质量、价格和设备技术等竞争优势。（2）种子终端用户投入人力、物力少，成本显著降低，解放劳动力，收益大。（3）利于种子品牌和企业品牌的形成。（4）种子推广速度快，覆盖面大。

（四）“种子+期货（订单）”营销模式

“种子+期货（订单）”营销模式是指种子企业以一定的营销策略将种子销售给种子终端用户，由种子企业联系收购商，收购商按照期货（订单）的方式收购种植户产品的一种营销模式。

1.“种子+期货（订单）”营销模式运行

“种子+期货（订单）”营销模式运行见下图所示。
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图1-5 “种子+期货（订单）”营销模式运行示意图
（1）运行的基本条件：种子质量高；种子企业、种子用户及收购商签订三方期货协议，三方诚信度高；种子企业做好售后技术服务等。（2）模式运行：种子企业制定“种子+期货（订单）”营销战略，采取一定营销策略直接将种子销售给种植户；种子企业提前联系收购商，种子企业、种子用户及收购商签订三方期货协议；当种植户收获产品后，按三方协议要求由收购商统一收购种植产品，完成一个生产周期。（3）运行的保障体系：种子质量高；收购商可靠，并具有资金优势；售后技术服务到位等。

2.“种子+期货（订单）”营销模式的优势

（1）企业直接供种，种子质量得到保障。（2）种子终端用户种植后的产品不愁销路。（3）风险均衡承担，各方风险相对较小。（4）有利于种子品牌和企业品牌的形成。

（五）“种子+化肥+农药”营销模式[3]

“种子+化肥+农药”的一体化营销模式是指种子企业将种子、农药及化肥一体化进行营销的营销模式。

“种子+化肥+农药”的一体化营销模式是国外三大种业巨头杜邦、先正达和孟山成功的核心原因之一。我国丰乐种业在2010年也采用了这种模式，在近几年取得15亿元左右的营业收入。
1.“种子+化肥+农药”的一体化方式

（1）种子企业收购或兼并农药、化肥生产企业；（2）种子企业实行多元化战略，建立农药和化肥生产线，生产自己的农药和化肥；（3）种子企业和农药、化肥生产企业合作，实现渠道、库存等营销资源共享。

2.“种子+化肥+农药”的一体化营销模式运行

种子企业制定“种子+化肥+农药”的一体化营销战略，通过一定的营销策略，在营销本企业种子产品的同时营销相应的化肥和农药。根据种子企业实际情况，可选择经销商进行“种子+化肥+农药”的一体化营销运行，也可以选择专营方式直接面对种子终端用户（图中虚线）。

“种子+化肥+农药”的一体化营销模式运行见下图所示。
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图1-6 “种子+化肥+农药”营销模式运行示意图
（1）运行的基本条件：种子质量高；种子企业农药、化肥多元化要求企业规模大、资金雄厚；种子企业综合管理水平高等。（2）模式运行：种子企业制定“种子+化肥+农药”的一体化营销战略，联合经销商（或专营直销）实施“种子+化肥+农药”组合营销策略，通过一定促销策略直接销售给种子终端用户。 （3）运行的保障体系：综合管理及售后技术服务到位等。

 3. “种子+化肥+农药”的一体化营销模式优势

（1）企业能充分挖掘营销渠道的价值，实现资源互补。（2）有利于企业开源节流，降低成本。（3）有利于种子企业塑造种子品牌和企业品牌。（4）由原来的种子短期营销发展到农化的全年营销，填补了时间空挡，价值创造最大化。
（六）“种子+种苗”营销模式[4]
“种子+种苗”营销模式是指种子企业在营销种子时将种子育制成种苗，通过一定营销策略把种苗销售给种子终端用户的一种营销模式。

1.“种苗”生产方式

（1）种子企业自己建设种苗生产加工厂（基地）进行种苗生产；（2）种子企业联合当地专业育苗组织进行种苗生产；（3）种子企业联合核心经销商，由经销商联合当地专业育苗厂生产种苗等。

2.“种子+种苗”营销模式运行
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（1）运行的基本条件：种苗需求有一定规模；种苗生产设施完善、技术过关；种苗成活率高；物流方便等。（2）模式运行：种子企业制定“种子+种苗”营销战略，通过一定的种苗生产方式将种子育制成种苗，应用科学合理的营销策略和手段，直接或通过经销商把种苗推向市场，销售给种苗终端用户。“种子+种苗”营销模式运行见下图所示。

图1-7“种子+种苗”营销模式运行示意图

（3）运行的保障体系：移苗管理及售后技术服务到位等。

3.“种子+种苗”营销模式优势

（1）种子企业能有效地预防假种子、串货等事件和现象的发生。（2）给终端种子用户提供了方便，省去了种播环节，降低成本。（3）终端用户用苗放心，确保终端用户利益。（4）有利于种子企业塑造种子品牌和企业品牌。

（七）“种子+渠道+服务”模式[5]
“种子+渠道+服务”模式是种子企业准确定位种子产品和市场，以种子品牌建设为核心，重点培育核心经销商，积极开展技术等服务，将企业的种子产品销售给种子终端用户的一种营销模式。

1.运行的基本条件

种子质量好；核心经销商执行力强；技术服务及时、到位等。

2.模式运行

种子企业制定“种子+渠道+服务”营销战略，与核心经销商紧密合作，由核心经销商统一向各终端零售商供货，应用科学合理的营销策略和手段，将企业种子销售给种子终端用户，并做好栽培技术、田间管理、病虫害防治等服务。

3.运行的保障体系

营销组织得力、有效；与核心经销商及客户关系融洽；综合管理及售后技术服务到位等。

（八）“种子+免费试种”营销模式

“种子+免费试种”营销模式是指种子企业先免费将种子提供给种植户，并保价收购相应种植产品，引导培育市场，以后按种子正常价格进行销售的一种营销模式。

1.运行的基本条件

种子质量好，适应性强，产量高；种植地质量符合要求；企业规模较大，实力雄厚，抵御风险能力强；营销组织管理水平高，营销人员能力强；种植户诚信度高等。

2.“种子+免费试种”营销模式运行

（1）免费试种阶段：第一个生产期免费将种子提供给种植户，并与种植户签订保价（偏高于当地每亩种植的平均价格）收购合同，合同条款中必须明确规定相应投入以及违约责任等；种植户按规定要求进行规范种植；技术人员及时进行栽培技术、田间管理等指导；企业和经销商做好种植户苗期、收获期等长势、脱粒示范推广宣传工作（对表现优秀的种植户进行奖励等），提高品种的知名度和认知度；组织开好收购种植产品的现场会，现场兑付收购款等。（2）正式定价销售阶段：在第一生产期过程及结束时，全面实施种子营销策略，进一步做好宣传工作，尤其是充分发挥种植户的示范效应，通过上期种植户实际产量、质量激发其他种植户购买种子，以实现本生产期销售任务。（3）渠道运行：以区域经销商为主导，产品的利润由区域经销商与终端商占有。当然如果种子企业营销组织力强、营销人员充足，也可以采取终端商或终端用户方式进行。（4）运行的保障体系：选择信誉和诚信度高的种植大户；与种植户签订协议；种植户必须严格按种子企业种植规程进行操作；经销商可靠，企业技术员必须细致进行栽培技术、田间管理等指导、监督和服务等。

3.“种子+免费试种”营销模式的优势

（1）种子企业能有效地利用免费试种产生的效应，挖掘购买潜力，迅速扩大市场。（2）免费试种加上保价收购，能激发种子终端用户种植积极性，同时刺激市场或激活更大的市场需求。（3）有利于提高种子产品和种子企业的认知度和知名度，提升种子品牌和企业品牌价值。

（4）渠道以经销商为主时，经销商自主性强，销售积极性高。

（九）“种子+关系”营销模式[6]
“种子+关系”营销模式是指种子企业在与当地政府及相关部门、大型经销商以及种植大户建立良好关系的基础上，相互合作，达到共赢，进行种子销售的一种营销模式。

1.运行的基本条件

种子质量好；种子企业与所在的种子销售区域的各种关系融洽；各方诚信度高，并为各方带来较好的经济效益等。

2.“种子+关系”营销模式运行

（1）与当地政府及相关部门建立良好关系。种子企业应该与当地县、区、乡镇政府和相关部门建立良好关系尤其是合作关系，为当地经济服务，并做出一定贡献，获得政府的信任，从而争取到政府相关政策支持。例如，种子管理部门、农技推广部门、乡镇以及村委会等相关部门的支持对种子企业至关重要。（2）与中间商和终端种植户建立良好关系。种子企业应该与中间商和终端种植户建立合理的价值链，互惠互利，利益分享，形成共赢的局面，从而建立起良好的业务关系；而且要付出感情投入，建立起具有情感意义上的长久友谊，形成互相忠诚、同心协力稳固的亲密关系链条。（3）渠道设计。以有实力、信誉度好的中间商作为合作伙伴。（4）种植户选择。选择信誉、诚信度较好的种植大户。（5）由专门、干练的关系经理进行各种关系的建设和维护。指派干练的关系经理负责区域中各种关系的建立和关系的疏通协调，对中间商和销售人员进行关系营销的训练，收集客户信息，解决急难问题，同时做好服务、指导工作。⑥销售人员做好种植户技术服务工作。⑦做好各种宣传和促销工作，尤其做好种植示范工作。

3.“种子+关系”营销保障体系

建立直接、有效的关系管理体系；建立售前、售中及售后的服务体系；建立中间商、种植户信息数据体系。
（十）其它种子营销模式

 1.“种子+订单” 营销模式（这种和第四种有何区别）
“种子+订单” 营销模式是指企业通过一定营销策略，使种植户在一个生产期前和企业签订种子购买订单，企业按订单进行供种的一种营销模式。

2.“种子+专卖”营销模式

“种子+专卖”营销模式是指种子企业以种子品牌策略为主，建立本企业的种子品种专卖店进行种子销售的一种模式。

 3.“种子品牌专卖”营销模式

“种子品牌专卖”营销模式主要是指种子经销商专门代理知名品牌种子，提高代理种子企业品牌影响力的同时提高自己品牌影响力的一种营销模式。

4.“种子+网店”营销模式

“种子+网店”营销模式是指利用因特网申请建立网上种子网店进行种子销售的模式。随着网络的发达和普及，以及客户的素质提高，未来“种子+网店”营销模式将有很好的发展前景。

二、种子营销模式发展趋势和建议
随着社会经济的快速发展和外部环境的不断变化，种子营销模式也随之变化和创新。根据发达国家种子营销发展历程和经验，未来我国种子营销模式将以“种子+化肥+农药”一体化营销模式为主，种子质量、种子品牌以及到位和高质量的种子营销服务将是种子营销的主旋律。针对目前种子营销中存在的问题，应抓好以下几个关键环节。
（1）重视和加强种子市场调查研究工作。（2）强化观念转变，提高行业素质。（3）强化种子品牌与质量意识。（4）加大宣传力度，提高企业知名度。（5）注重新品种的开发工作，用新品种吸引农户。（6）切实做好种子售后服务营销延伸工作。
另外，种子经营者应通过发挥种子协会等行业协会在种子市场管理和种子营销中的作用以及加强对渠道成员的有效管理与服务等一系列有效措施，加大营销的力度与深度，只有从多方面创新营销模式，改善经营作风，全方位实施新的经营策略，才能在强手如林的激烈竞争中站稳脚跟，占得一席之地。
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Study on New Mode of Seed Marketing in China
LI Bo
(Gansu Jiuquan Vocational & Technical College, Gansu,Jiuquan, 735000)

Abstract: The seed marketing mode can be defined as a series of methods organic combination which seed businesses achieve their seed marketing. Our country seed marketing mode is mainly divided into traditional seed marketing mode and modern one, which we depends on the second. Today  we are featured  in “seed +direct chain”、“seed network + post”、“single grain sowing seed”、“seed + Futures ( order ) ”、“seed + chemical fertilizer + pesticide”、“seed + channels and service”、“seed + free”、“seed + relations” marketing model and so on. The future of seed marketing pattern will be formed with the “seed and chemical fertilizer and pesticide ”. And the integration of marketing mode is the mainstream, with the other marketing modes co-existence patterns. Facing the seed marketing existence problems, this paper will put forward some corresponding measures and suggestions.

Keywords: Seed industry；seed marketing；mode 
李波（1962—），男，甘肃民勤人，副教授，管理学硕士，从事营销教学和种子产业发展研究工作。电话：13893745256,E-mail：libowz@126.com.通讯地址：甘肃省酒泉市解放路66号
�基金项目：2012年度省社科规划项目：甘肃河西地区种子产业发展研究，项目批准号：12117JJ





