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摘要：种业是农业生产的重要资源，是国家粮食安全的重要生产资料。登海种业是我国高科技民营种子上市公司。文章梳理与分析了登海种业市场营销现状、营销模式、营销渠道，针对公司营销问题提出了科学、可行的对策建议。
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1985年登海种业成为国内第一家民营农业产业化企业，并成为农业部育繁推销一体化试点单位，至目前为止在全国设有30多处育种中心和试验站，拥有全国最大的玉米育种科研平台、200多名科研人员 [1]。公司培育的新型玉米品种每667m2产量达到了1500kg记录，是其他玉米品种的3倍。登海种业2015年前三季度实现净利润1.79亿元(基本每股收益0.2039元)，比上年同期增长11.49%。登海种业2006年至2013年年均销售额增长率为61.2%[2]，在其所在的农产品行业排名为17位。
1登海种业市场营销策略分析
1．1营销渠道分析  登海种业公司的营销渠道与传统的营销渠道不同，而是以一种多元化产品组合进行营销，不断进行产品的更新以更好地迎合市场的需要，促进产品的进一步成熟，产品更加完善，顾客的选择更多。任何营销都离不开营销的渠道，当营销渠道被堵之后，产品无法正常进行市场流通，容易造成公司的资金链断裂，影响公司的发展。而登海种业股份有限公司在全国各地都有其子公司，子公司也是公司营销渠道的一部分。公司采用统购分销的方法进行产品的销售，扩大了地域方面的限制，促进了公司的成长，对不同的地方进行因地制宜的政策，扩大了当地农产品的出产，加快了销售进度的流转，促进了资金迅速回笼，降低了企业的风险，增加了企业产品市场占有率。
1．2营销模式分析  由于地理区域的差异性以及分散的农户家庭式生产模式，传统的种子营销模式基本上是由乡镇农技推广员到各家各户推广，或者由当地经销商代理销售[3]。这种传统营销模式无法使得优良品种在广大农户中推广，且无法保证良种的质量以及销售成本下降，基地规模化才是将来大型种业公司的发展方向[4]。尤其是在优势种子生产基地竞争加剧的情况下，抢占市场布局显得尤为重要。公司每年玉米种子的制种面积约为11万亩，并已开展对种子规模化生产的探索，2012年建成规模化、标准化、机械化、集约化制种基地1.5万亩。抢先布局及已有的大面积制种经验有助于公司在制种生产上形成规模优势，成本控制能力将随着制种基地的扩张而逐步显现。登海种业股份有限公司的销售模式是公司—经营商—农户，其他农业企业采取的销售模式基本上也和登海种业股份有限公司相同，但也有不同的（表1）。
表1 各公司营销模式比较表
	
	登海种业
	荃银高科
	丰乐种业
	神农大丰
	隆平高科

	销售模式
	公司—经营商—农户
	公司—经营商—农户
	公司—经营商—农户
	公司—经营商—农户或公司—销售分公司—农户
	公司—经营商—农户

	技术服务体系
	推广种业研发平台+逐步深化的价值营销体系，广泛宣传推广先玉335技术服务体系
	公司+农技部门+经销商；良种良法配套选购
	基本的宣传推广服务、五明显特色
	公司+农技站+农户、红宝书科普推广工程等
	种粮专业合作社和制种专业合作社、春芽行动等

	品牌知名度
	高
	较高
	较高
	一般
	非常高


1．3市场品牌分析  由于农业产品市场的特点以及地理区域分布的差异，农产品品牌建立具有其他商品所不具有的困难，且农民接受某种品牌的过程也相对较长。但一旦建立农产品品牌，要在农户心中消除就很难了，因此，建立和规划好种子品牌是目前种子企业发展壮大的关建。另外，农户种植实现增产增收仅靠良种还不够，良种作为核心，还需良种推广进行配合，品牌建设是良种推广最有效手段之一。品牌是产品品质差异的标志，不同品牌的农产品差别化程度不同，农户就会对某些品牌形成一定的偏爱，使不同品牌农产品之间形成稳定的消费群体。这样就排斥非品牌生产者的进入，潜在竞争者遇到的进入障碍就更大，从而压缩非品牌农产品的市场份额。登海种业在品牌建设上一直处于滞后阶段，而且在宣传和推广方面也不到位，在种子行业从简单的“卖种子”向“卖服务”转变时期，加强品牌建设至关重要。
2登海种业市场营销策略存在问题
2．1育、繁、推一体化经营水平低  登海种业股份有限公司目前育种资源主要集中在自主研发的科研机构，且规模相对较小又比较分散，而且登海种业的科研投入水平较低，公司盈利主要用于生产、营销网络扩张、分红等方面。种子企业获取品种的方式主要是购买品种、合作研发，企业发展缺乏稳定的品种支持，受资金限制，公司还未建立起稳定的生产基地，企业育种机构兴办实体受目前种业公司存在的普遍现状限制、市场约束等问题难以实现规模化经营。
2．2目标市场推广体系不完善  在当前我国种业的发展中，行业供给过剩已成为市场运行特征之一。由于种子育种、繁殖、推广具有周期性，因此产品推广市场体系是否完善十分重要，一旦错过推广时期，就会造成良种浪费，增加公司成本。一般来说大型种子公司有良好的市场规划、详细的市场推广方案以及完善的市场推广体系，但中小型种子公司就缺少周密的市场推广体系。供给过剩的情况近几年在玉米、水稻种子市场中表现得尤为突出，大型种子公司主推的热销品种往往成为假冒的主要对象，一些地方政府甚至袒护违规侵权单位，良种补贴政策在品种的选择、购买主体的定位、操作的公平公正等方面还存在一些薄弱环节，可能影响到已经初步建立的种业市场秩序的健康和谐发展。所以，当前我国种业的市场秩序和行业执法管理还需强化。
2．3国际市场开拓不足  全球种子公司发展迅速，目前大型种子公司正向垄断国际市场的方向迈进，孟山都、先锋、先正达等10多家大型跨国公司占据全球的32%的种业市场份额，我国种业市场尚未形成垄断。玉米种植面积2000万hm2左右，年需玉米种子3.8~4.5亿kg，市场需求相对稳定,但我国玉米种业的国际市场份额却仅为8%左右。我国政府对种子出口管理限制较多，导致新育成的在国际市场上有更大优势的超产玉米组合由于资源和技术保护的原因而不能出口，而原组合由于品质及产量优势减弱，大大削弱出口竞争力。2005年确立超产玉米种子为核心主导产业以来，登海种业逐步退出房地产等策略性投资业，截至2011年末，公司已经基本退出与种子无关的产业。相比国外的种业巨头，登海种业的种子企业规模尚小，优势的种子品种缺乏，出口收入的比重较小。从单产水平来看，虽然我国玉米、大豆种子的单产水平显著落后于美国、巴西，但我国的水稻、小麦单产水平明显高于全球平均水平。考虑到小麦种子可以自留的特点，我国玉米种子，尤其是超产玉米种子的出口市场潜力更大。
3登海种业市场营销策略对策与建议
3．1完善目标市场推广体系  市场营销整合能力差，那就要优化目标市场。要想实现登海种业国际市场目标，就必须坚持研发创新，中国的超产玉米种子具有比较优势，但不能长期靠维持现有产品。登海种业虽然在产品研发、技术创新方面保持一定的优势，但缺乏完善的市场推广体系，良种就无法在市场中推广，农业产业化、农业现代化就很难实现，公司就无法发展壮大。农业推广体系是农业科技传播的重要载体，是发展农村经济、增加农民收入的关键。当前我国正处于“十三五”建设的开局阶段，加强农业技术推广体系建设，对于切实解决“三农”问题、推进城乡一体化、建设社会主义新农村具有十分重要的意义。对计划推广的种子新品种，登海种业要预先建立一定面积的示范田。在示范田管理上要规范种植，精心管理，以充分发挥品种的特征特性和优势，为推广种植新品种打下良好的基础。
3．2树立全球化经营理念  经济全球化和区域经济一体化就是当前全球范围内市场经济规律运行的显著特征。中国企业走出去战略是中国经济和自身发展的需要，也是顺应经济全球化的要求。对于登海种业而言，国际市场上还有很大的拓展空间。农业国际化有3个特征，即种业生产国际化、种业生产资料的国际化、技术国际化。可以这样讲，自中国入世以后，国内竞争就已经国际化；同样，我们也可以把有比较优势的农产品品种推广到国外，将国际市场国内化。利用国外资源满足经济持续发展的需要，外贸依存度会越来越高。根据公司国际化、集团化、多元化的经营战略，登海种业应以科技成果为后盾，寻求长期稳定的国外代理商和国际贸易伙伴，形成国际性的产品销售网络和商情信息网络，并将重点放在欧美市场开拓方面。
3．3开发全方位品牌价值体系  要努力实现品种经营向品牌经营的转变。目前农民购买种子时以品种为首选，在推动农业产业化经营中，种业企业应建立在把利益让给农民，把服务送进田间，把风险留给自己的联立机制，与广大农户结成利益共同体，这样才能取得经济效益和社会效益的双丰收。这是一种所谓的体验式营销手段，通过这种营销手段能够让农户一下子了解到企业自身品牌，也能够起到一种立竿见影的作用，在这种营销手段之下不仅企业自身品牌宣传出去了，而且减少了宣传成本。如今许多种业企业不顾及品牌形象，盲目推出新品种，假冒侵权、夸大宣传的现象屡见不鲜，这就必然影响到企业自身利益；所以在品牌宣传的同时还应重视品牌形象的打造，提高自身品牌价值。总之，种子品牌建设是种子企业品种开发、产品质量和技术服务好坏的衡量标准，应加强对种子企业品牌建设，使企业做大做强并进入国际市场 [5]。
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The Marketing Strategy Analysis of Denghai Ltd.
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Abstract: Seed industry is an important resource for agricultural production, and is an important production of national food security. Denghai Seed is the high-tech private listed company. The article sorts and analyzes Marketing Situation、Marketing models、marketing channels of Denghai Ltd and gives countermeasures for business process.
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