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　　摘要：随着我国土地集约化、种植业企业化改造的推进，市场需要种子销售模式从适合分散种植农户的区域代理
模式到适合集约种植农场的直营模式的转变。种子直营就是走服务营销的道路，将种子及配套的栽培服务从公司直

接送到终端客户田头。服务营销是企业竞争力提升的最高境界。种子企业为了做好服务营销，首先应从文化层面上

制定本企业的服务营销策略，提出符合本企业实际情况的基本服务主张及基本服务项目；其次在执行力层面上选配重

专业技术、轻营销技巧的区域经理，制定能落到实处的、直达终端客户的基本服务项目流程。现阶段种子直营服务营

销的基本服务项目至少有２项：一是新品种试验示范；二是配套栽培技术田间诊断与指导。
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　　与其他商品一样，种子经过流通渠道到达农民手中。现
代商品的流通渠道主要有直销、直营和分销３种模式。目前
我国种子企业普遍采用的区域代理模式就是分销模式。笔者

曾于２００３年撰文《农作物种子区域代理销售策略》［１］，阐述
在当时的情况下，种子及农药、化肥等农资产品的营销模式宜

采用区域代理（分销）模式，而不宜采用直销（分公司）模式。

１０多年过去了，在区域代理销售模式下，我国的种子企业，逐
步摆脱了依靠行政推介的束缚，市场化程度越来越高。我国

的种子企业已经在股份制改造、规模经营、育种研究等方面取

得了长足的进步。

２０１５年中央１号文件提出了加快农业现代化建设的若
干意见，其中一个重点就是大力推进土地集约化、种植业企业

化（农场化）改造，这个过程笔者预见需要１０多年的时间，到
时我国的种植业将一改无法、无序、无市场约束的农户生产行

为，呈现以“产品技术现代化、生产规模化、生产设施现代化、

生产过程标准化、产品质量标签化”等５化为标志的现代化
农业庄园［２］。种植业的企业化改造是我国农业的一场大变

革，面对这样的变革，不用说农业自身的种养加３个层次的产
业领域，就是工商业、教育与农业相关的产业领域也要作出应

对的调整。作为种子产业应对这场变革，势必在种子生产基

地建设、种子销售渠道建设等的企划上作出相应的调整，以保

持并提升自身的竞争力。本文就为何以及如何在土地集约

化、种植业企业化改造的情形下，种子营销从区域代理模式到

直营模式的转变进行讨论。

１　为何种子营销需从区域代理模式转到直营模式

１．１　种植业规模化经营后市场需要种子直营
２０１５年中央１号文件指出，由于国内农业生产成本快速

攀升，使大宗农产品价格普遍高于国际市场。大宗农产品的

生产成本主要取决于产品的技术含量与产品的生产规模（设

施）。目前我国的种植业在产品技术（育种与栽培）上与国外

先进国家相比已经相差不多、但在生产规模（田亩数）与生产

设施（机械与水利）上，与国外的现代化农场相距甚远。生产

规模制约生产成本的原理是规模大小与人力投入成本成反

比。目前国外种植业多为大型农庄，田间作业主要依靠机械，

人力投入很小，因而生产成本较低；而我国种植业现状是农户

经营模式，规模很小，人力成本较大，因而生产成本较高。因

此当前正在推进的土地集约化、种植业规模化经营改造是我

国农业现代化的必经之路。

种植业实现规模化经营后，种子经销商面对的终端客户，

已经从小客户（农户）转向大客户（农场）。小客户的购种特

点是：对品种挑选的独立性差、习惯于从本地代理商那里购

种，因此种子经销商针对农户，宜采用分销模式，以期借助渠

道推介力和代理商的推广力，扩大销售份额。大客户特点是：

对品种挑选的独立性强、希望直接从经销商那里进种，因此种

子经销商针对农场（合作社），宜采用直营模式，以期通过建

立面对面、互信的销售关系，逐步扩大市场份额。

１．２　从分销到直营的转变是种子企业竞争力的跃变
产品的市场竞争一般经历３个阶段，从生产竞争，到销售

竞争，最后到达服务竞争［３］。生产阶段，产品供不应求，资本

流向工厂，工厂只要出产量就能赚钱，呈现所谓的卖方市场；

销售阶段，产品从供求平衡到开始过剩，并且同质化程度高，

资本更多地向销售渠道分流，包装设计、价格战、广告轰炸等

促销手段层出不穷，消费者已经感受到自己是市场的主人，可

以对产品就性能、质量、价格等各方面进行挑三拣四，并且一

般都能得到满足，此时已进入所谓的买方市场；服务阶段，产

品从过剩中摆脱进入细化市场，资本从有形资产投入为主转

向知识资产投入为主，消费者感到在花钱购买产品后，不仅拥

有了优异的产品，而且享受了超值的服务。

对照产品竞争的３个阶段，可知我国目前的种子企业正
处在艰难的第二阶段销售竞争的后期。这个时候，谁能在品
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种创新、渠道建设等方面抢先引入服务营销理念［３］，谁就有

希望走出销售竞争的泥潭，升级为竞争力更强的服务营销型

企业。

为了实现销售商与终端客户的无缝对接，服务营销在渠

道建设方面追求中间无代理商环节的扁平化结构 。直营模

式符合渠道扁平化结构。因此，种子销售由代理模式到直营

模式的转变标志着种子企业服务营销的开始。

２　种子直营模式的运行

２．１　直营———服务营销企业文化的营造
种子直营就是走服务营销的道路。服务营销是企业竞争

力提升的最高境界。营销服务的服务概念，不单是客户层面上

理解的产品销售服务———产品售前、售中和售后服务，而是包

括贯穿于整个产品运行链———研发、生产（储运）、销售（及售

后服务）的服务策略和服务管理。因此种子销售从代理模式

到直营模式的转换，不仅仅是简单的销售渠道改造，而是企业

整个产品运行链围绕“服务”从思想到行动的转型与改造［３］。

２．２　直营的渠道建设
直营模式所采用的扁平化渠道化结构非常简单，只有种

子公司本部与种植企业终端客户２级结构（图１）。

　　按理在直营模式下，种子公司应将营销服务项目直接做
到终端客户，但由于我国土地集约化与种植业企业化改造目

前还处在起步阶段，直营公司现在的主要客户还是农户，面对

小而散的农户，直营公司难以将营销服务做到千家万户。在

这种情况下，直营公司可以利用原来的区域代理网资源，从中

挑选信誉度好的零售商代表农户成为间接性的终端客户。

２．３　直营业务经理与管理
２．３．１　直营区域经理的配置　与分销模式一样，直营公司的
销售业绩主要依靠区域经理的业务能力而定。区域经理的业

务能力主要依据其营销技巧和专业技能２项要素评价。区域
经理的营销技巧主要表现为广告宣传策划、行政推介力利用

以及对各级代理商销售行为协调、约束等的能力；专业技能主

要表现为育种技术、栽培技术在推介现场的表现能力。分销

区域经理与直营区域经理在２项业务要素上的侧重不同：分
销区域经理，因为主要依靠渠道促销取得业绩，所以侧重营销

技巧的业务水平；直营区域经理，因为主要依靠对终端客户的

技术服务取得销售业绩，所以侧重专业技能水平。

２．３．２　直营业务项目与流程　直营区域经理的年度业务流
程［４］围绕２个基本服务项目，即新品种试验示范和配套栽培
技术跟踪服务展开（图２）。２项基本服务的最终目的是维护
和扩大公司的终端客户群，进而取得更多的销售份额。

　　新品种试验示范业务有２种情况：一是直营公司拥有自
主经营权的新品种投放新老客户进行试验示范，试验意图在

于开拓新品种客户；二是直营公司已经推广的老品种投放新

区域进行的试验示范，试验意图在于开拓新区域客户。２种
情况试验示范在技术上的目的都是为了检验公司在推品种在

试验区域的适推性，并调整适推的栽培方案。一个新品种的

适推性与当地的气候、土壤、流行病害乃至栽培习惯密切相

关，一个好的品种必须配有符合当地条件的栽培方案，才能在

当地推广开来。笔者培育的粤优９３８就是通过试验示范成功
推广的典范。粤优９３８首次审定在江苏，因生育期偏长、稻曲
病重、易倒伏等缺点，很难在本地市场推广，后经我国南方稻

区试验示范，因生育期缩短、稻曲病减轻、抗倒性加强，加上其

原有产量高、米质优的特点，得到当地稻农的普遍欢迎，自

２００１年大面积推广以来，一直是我国南方稻区的主推品种。
２００６年以来，粤优９３８更是通过国外试验示范，在东南亚稻
区逐步推开，年均种子出口销量达３０００ｔ左右，是我国杂交

稻种出口量最大的单个品种。

种子直营营销服务的核心是提供直接的配套栽培技术跟

踪服务。在种子代理销售模式下，新品种推广也讲提供配套

栽培技术，但往往是提供一纸栽培说明书而已，鲜有企业能将

栽培服务直接送到终端客户。提供直接的配套栽培技术服务

主要有２项措施：（１）帮助终端客户制定适合本地的栽培实
施方案；（２）进行重点栽培环节田间诊断与措施布置。重点
栽培环节因品种而异，例如针对粤优９３８抗倒性较弱、易感稻
曲病的特点，确定２个重点环节：一是烤田时机，二是稻曲病
防治时机。烤田时机田间诊断一般安排在人工移栽

１５～１８ｄ、机插秧１８～２０ｄ后进行，依据实际茎蘖数，给终端
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客户下达分蘖肥（量）续追与否、烤田日期与指标的书面意见

书；稻曲病防治时机田间诊断一般安排在预期抽穗期前１０～
１５ｄ进行，依据苗情生育进程（稻曲病有效防治时间：抽穗前
７～１０ｄ），给终端客户下达关于穗肥（量）使用与否、稻曲病
防治日期、用药品种与用药量、用药方式等书面意见。

２．３．３　直营区域经理绩效考核　笔者曾在《“区域代理”销售
模式的绩效考核》［５］一文中提出对销售业务经理的５项考核要
素及权重（表１）。在直营模式下，因为试验示范和客户资本２
项要素尤为重要，所以其权重分别增加５％，而销售量要素下降
１０％。关于直营区域经理绩效考核的具体办法参照文献［５］。
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１　蔬菜供应链质量安全现状

自《农产品质量安全法》《食品安全法》颁布以来，我国蔬

菜质量安全越来越得到重视，全国各地蔬菜质量安全形势总

体上呈现“稳步提升、逐渐向好”的发展态势。２０１４年新疆维
吾尔自治区克拉玛依市蔬菜抽检合格率为９８．２８％；江苏省
南京市蔬菜合格率为９８．３％；海南省海口市蔬菜抽检合格率
为９９．９９％；山东省青岛市蔬菜合格率为９４．３８％；广东省东
莞市蔬菜合格率为９９．４０％［１］。总体说来，我国蔬菜质量安

全是有保障的，但是我国蔬菜的产量和需求量很大，２０１４年
中国蔬菜产业大会上，农业部总经济师钱克明指出我国蔬菜

种植面积在２０００万ｈｍ２以上，年产量超过７亿 ｔ，人均占有
量５００ｋｇ以上，均居世界第１位。因此，即便蔬菜抽检合格
率很高，但不合格蔬菜的总量还是很大。蔬菜质量安全作为

关系民生的一个重要因素应该加以关注，并从供应链角度出

发，持续提升蔬菜质量安全水平。

蔬菜供应链是指与蔬菜生产流通密切相关的，具有上下

游关系的功能环节所组成的整个链条，供应链上的上下游主

体包括蔬菜的种植者、运输商、批发商、零售商和消费者等。

由于蔬菜供应链涉及的主体成员较多，难以做到各环节全面

监控，加上蔬菜易腐易坏，使得该供应链的脆弱性更加突显。

２０１０年发生的海南毒豇豆事件，２０１２年曝光的山东甲醛白菜
及南京蓝矾韭菜事件，２０１３年查处的山东潍坊售卖毒生姜事
件等，这些质量安全事件的发生涉及到蔬菜供应链的各个环

节，同时表明加强对蔬菜供应链质量安全的控制是非常必

要的。

２　蔬菜质量安全影响因素

在蔬菜供应链中，影响蔬菜质量安全的因素主要集中体

现在蔬菜种植、运输、零售以及终端消费者等环节。
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