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摘要：种业行业迎来了新的发展阶段，兼并重组、知识产权保护力度的加大促进了行业的发展，土地流转、电子商务的应用改变了传统的推广服务模式，市场竞争日趋激烈，与之相适应的就是要求企业认清形势，创新模式。本文以上海农场所经营的小麦新品种“镇麦12号”实行的代理加盟竞标制为案例，探讨区域代理加盟竞标制的“5P原则”。
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近年来随着我国种业行业改革进程的深入，市场主体数量大幅减少，行业集中度提升，市场的竞争程度更加激烈。与此同时，在土地流转的大背景下，新型农业主体成为土地大户，电子商务在种业迅猛发展，阿哥汇、云农场、爱种网等平台发展迅速，对传统的销售模式形成了冲击。对于种业企业来说，在新品种众多、市场竞争日益激烈的情况下，就必须创新营销模式。

1概况
本文以上海农场所经营的小麦新品种“镇麦12号”实行的代理加盟竞标制为案例，探讨区域代理加盟竞标制的“5P原则”。
小麦新品种“镇麦12号”是镇江农科院选育，于2015年11月通过江苏省审定，上海农场通过招标以412万元取得独占生产、经营权，并在部分主要区域实行了加盟竞标制，加盟竞标制的方案主要有四项内容，分别是竞标数量、加盟费、加盟费返还政策以及推广方案。
1.1竞标数量
以竞标区域范围内未来三年的计划销售数量总数作为投标数量。目前品种的生命周期大幅缩短，前期三年的推广至为关键，决定了这个品种的推广前景，以三年为限，一是可以让代理商尽可能地发挥潜力，二是让企业对于后期优化市场渠道有主动权。
1.2 加盟费
以中标代理商的投标数量为基数，按照0.2元/公斤收取。收费标准是依据这类作物的盈利空间，原则上这个标准应适中，对于企业和代理加盟商都可以接受，标准过低则对代理加盟商制约力弱，形成不了压力，同时超额完成数量的动力也不强。
1.3 加盟费返还

以加盟商完成的数量为基数，通过降低市场结算价格0.2元/公斤（与加盟费收取标准一致）予以返还。加盟商完成的数量超过中标数量的部分也将享受低于市场结算价格的优惠，通过这项政策可以提高加盟商的积极性。反之，加盟商如因自身原因未能完成中标数量，则未能完成数量部分的加盟费不予以返还。
1.4 推广方案

加盟商在投标时须提供一份市场推广方案。市场推广方案里应包括对投标区域市场的分析、加盟商的情况介绍以及推广思路和方法。这是衡量加盟商是否合适的重要参考，对于推断加盟商完成计划数量的可能性有着重要价值，是企业考量的重要依据。
2 5P原则

区域加盟竞标实际上是一项持续性的系统工作，向区域代理商推介以及介绍企业的政策，这仅仅是其中的一项工作。而要做好区域加盟竞标工作，需要确定5个匹配，简称“5P原则”，以此来确保区域加盟竞标工作的有序推进。
2.1 设立投标数量区间，确保投标数量与投标区域实际情况的匹配。企业需要了解当地这类作物的种植面积，商品种子使用量，制定企业的品种前三年计划占据的市场份额，设定投标数量区间，同时防止出现过高的投标数量。投标数量过高会使得加盟商压力过大，容易出现扰乱市场秩序的行为。
2.2 定向选择合适的代理商投标，确保代理商与企业市场战略的匹配。选择信誉好、推广能力强的代理商，贵精不贵多，这是确保品种在区域市场里制胜的关键所在，而优秀的代理商亦能在以后的合作中促进企业不断完善市场措施。
2.3控制好区域加盟的进度，确保种子供应与中标数量的匹配。新品种在刚审定后，育种家种子数量少，应根据种子数量评估来年的种子供应量，分步推进各个区域的加盟竞标，确保种子供应与中标数量相匹配，这也利于企业建立良好的品牌信誉。
图1 “5P原则”示意图
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2.4 综合考虑投标数量、市场方案及代理商推广能力，确保代理商在当地的推广能力与投标数量相匹配。投标的数量是代理商为自己设定的一个目标，这个目标是代理商通过努力认为可以完成的一个量，而不是为了获得代理权故意夸大的一个量。

2.5 制定具体的市场实施方案，确保市场人员、团队等投入与市场目标的匹配。与加盟商签订代理合同之后，双方已经形成了一种合作伙伴的关系，企业应加强市场投入，保护好加盟商的市场利益，打击扰乱市场的行为，有能力处理好各种突发事件，建立和维护市场规则，确保加盟商对企业的信心。
区域代理加盟竞标是一种尝试，在实践中肯定会遇到更加复杂的情形，这种通过利益的捆绑不可否认是一种有效的合作模式，但是这个基础是建立在品种具有市场的开发价值，只有品种为用户创造了增值空间，合作模式才能为合作伙伴带来对应的价值。
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