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黄淮海种业市场现状分析与渠道应对发展策略
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摘要：种业环境发生变化，品种数量发生井喷，竞争程度日益激烈，企业的盈利能力迅速降低，中国种业新常态下种业品牌

效应并没有完全形成，尤其是黄淮海种业市场竞争逐步呈现以品种为引领的网格化、区域化、碎片化。对当前种业形势变化的

原因以及黄淮海种业渠道商面临的困局窘境进行了重点分析，并提出了针对市场形势渠道商发展的应对策略，以期为黄淮海

市场渠道商的提质、增效、转型、发展提供借鉴依据。
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当前种业品牌效应并没有完全形成，种业市场

竞争逐步呈现以品种为引领的网格化、区域化、碎

片化，新常态下整个种子产业链条面临着洗礼和变

革，渠道之变、品种之殇、产品之惑、价格之战、宣传

之乱和纠纷之争六大现象以及病毒营销失灵、底价

策略失威、以赠带销失效、终端渠道失控四大危机充

斥着种业市场，种业环境发生变化，品种数量发生

井喷，竞争程度日益激烈，企业的盈利能力迅速降 
低 [1-2]。现就造成黄淮海玉米种业竞争激烈之势、渠

道发展迷茫之局的主要原因进行分析，并提出当前

形势下渠道发展应对策略。

1　当前种业形势变化原因分析
1.1　天变了　一是国家政策性的引导带来的变化。

种植结构调整、收储政策价补分离、审定备案制度实

施等政策性变化以及国家鼓励双创，倡导推进企业

转型、提质、增效、高质量发展的整体要求对种业竞

争发展格局产生较大的影响。二是近年来黄淮海气

候变化带来的影响。干旱、高温、台风持续发生，并

时常伴有病虫害的野蛮入侵。例如 2019 年黄淮夏

播时节的持续性干旱造成播种难、出苗延迟，台风

“利奇马”过境山东导致大面积玉米受灾，黄淮地区

连续 3 年的高温热害造成玉米减产等。自然天气和

外部环境发生的变化对农业产生较大的影响，气候

的变化对于品种是一次洗牌，对育种研发提出新的

要求，在一定程度上打破了原有的品种竞争格局。

1.2　地变了　国家种植结构调整和经济作物的抬

头以及各地如火如荼的城镇交通建设使玉米种植面

积在逐步下降。土地流转的加快使土地变得越来越

集中，从而带来种植结构的再一次调整，机械化程度

的普及对品种和栽培模式与技术配套提出了更高的

要求，土地三权分立导致实际种植主体发生变化，将

会从需求端直接引起种业变革。

1.3　人变了　渠道在增加，渠道模式也在发生改

变。网络开始下沉，渠道扁平化、平台化开始发挥优

势作用，打破了原有的渠道层级销售模式。品种多

导致供需两端选择难，大农户、家庭农场、合作社走

向历史舞台，种植主体的变化导致消费升级，以提高

效率、降低风险、省工省时为基本诉求和理性购买的

大农户将逐步取代以单纯追求产量、激情购买的小

农户群体，个性化、定制化、套餐化提供综合解决方

案是未来种业主要终端对接模式。

2　当前种业形势下的四大困局
2.1　品种井喷仍缺品种　品种上市途径的增加造

成品种呈现井喷之势，以最近 2019 年 11 月 4 日

农业农村部公告为例 [2]，一次性国审玉米品种高达

547 个。审定渠道过多导致了品种井喷，且很多品

种是“见光即死”。种子经销商和农民一边苦苦寻

求适宜的品种，一边是品种井喷之势不绝，虽然品种

井喷在一定程度上会带来品种多样性，分散单一品

种面积过大带来的风险，但是大田生产上还是缺少

一些抗性突出、稳定性强的高质量优势品种。品种

井喷但缺优势品种的局面一时难以改变，加强产品

结构调整，促进品种研发向定制化、个性化的高质量

之路发展任重道远。

2.2　渠道大增仍少渠道　全球经济环境下行对各

行各业均有不同程度的冲击，传统的种子销售被外
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界认为是门槛低、投资小、见效快、不失业的黄金行

业。随着品种井喷、渠道模式变革等多种因素叠加，

种子终端渠道激增，终端销售的主要战场从乡镇转

移到每个村屯和自然组。无论对于生产公司还是县

级批发商来讲，虽然渠道增加但是忠诚的铁杆渠道

商凤毛麟角，当前种业新常态下渠道商急切地谋求

破局之道，而不能择一坚守以行稳致远。渠道大增

但缺少忠诚的合作渠道商是当前种子企业的普遍共

识，也是县级代理商的推广之痛。

2.3　服务制胜服务仍难　技术服务是产品推广中

的重要一环，作为种业人从《种子法》放开时就已经

认识到技术服务的重要性，然而多年来由于土地过

于分散、品种栽培的差异以及对栽培模式推广力度

不够和部分厂商的急功近利，技术服务一环更多的

还是集中在理论层面上。随着近年来土地流转的加

快，合作社、家庭农场、大农户的涌现，技术服务工作

迫切需要跟进；然而此时种子渠道商甚至种子生产

企业才发现指导成百上千万亩的大面积连片种植真

是心有余而力不足，没有种植经验的纸上谈兵和缺

乏实践的理论很难在大面积生产指导中获得成功。

提升具有实践指导意义的技术服务是当前种子经销

商和种子企业的当务之急。

2.4　外困于行内乱于心　种业新常态下无论对于

渠道商还是消费者都面临着困局，渠道商在原有模

式效果大打折扣时，对未来产品选择、推广方式、营

销策略等方面存在着疑问多、选择难、行动慢的困

境；消费者面临五花八门的品种推广存在难以选择

的尴尬。整个行业在新形势突袭下易造成内乱于心

而外困于行。心不定就没有行动的方向和动力，试

看近 3 年凡是在市场中业绩比较突出的企业和渠道

商，无不是心笃定而敏于行的典型代表，只有在困局

中发挥核心竞争优势，坚守战略信心并付诸行动才

能有更大的突破。

3　当前种业形势下渠道商的四大窘境
3.1　种业寒冬论下的盲目危与机　种业寒冬论自

2016 年始便不绝于耳，在渠道商中存在着几种论

调，一是盲目乐观，认为按照以往经验，寒冬总会很

快过去，只要坚守一下，两三年就能回到种业的黄金

时期，存在这种思维状态的一般都是有着多年种子

经营经验的渠道商。二是盲目悲观，认为种业市场

太难做了，品种渠道一拥而上，总是感觉自己的区域

小、竞争大，不敢投入放手去搏，想退出种业市场又

心有不甘，有这种思想状态的一般是在最近三五年

进入种子市场的渠道新兵，刚一启航就遇上迎面而

来的波浪，瞬间被冲击得面目全非，体无完肤。三是

现状之下束手无策牢骚满腹者，期待着上游生产企

业出个十年不遇的好品种，幻想着救世主的出现。

唯有理性客观地看待问题，认真分析当前种业现状

下的危与机，结合自身发展优势，才能走出特色转型

发展之路。

3.2　品种井喷下的草木皆兵　品种井喷被妖魔化，

导致黄淮海种业渠道商草木皆兵，每逢审定公告之

际便是谈审色变。虽然 2019 年全年的国审玉米品

种有 664 个，然而具体到县乡渠道之中品种增加幅

度并没有审定数据这么恐怖。种子渠道商将种业

新常态下的综合影响一味地归咎于品种井喷，还是

有失偏颇，不能将品种井喷作为故步自封、思维僵

化、销量下降、推广遇阻的借口和理由。用品种井

喷来掩盖自己经营下降的真实原因，缺乏剖析问题

实质的机会和勇气，失去了谋求转型发展的途径和 
方法。

3.3　经济怪圈论下的行动徘徊　种业步入新常态，

行业进入转型提质增效时期，大多数种子经营者在

新常态综合作用下容易进入成本怪圈、人员怪圈和

商品怪圈中。新产品推广难度加大以及一部分品种

出现热害倒伏等现象，导致种子经销商不敢推广新

产品，没有新产品推动老产品也是举步维艰，导致经

营状态每况愈下，陷入了商品经营怪圈。现阶段，大

部分种子渠道商效益并不理想，降低成本是对冲效

益下降的主要手段，减少市场投入、减少人员开支看

似很有道理，然而市场反应并不买账，最终发现市场

宣传投入减少、人员减少、市场销量和收入随之急剧

下滑，从而步入成本怪圈和人员怪圈之中。陷入经

济怪圈的恶性循环是目前大部分经销商面临的真实

现状。市场越不好做越要加大投入是一种勇气，更

是一种谋略和出路。

3.4　渠道威胁论下的无动于衷　种业新常态下无

论是生产企业还是县级批发商都深深的感觉到渠

道之变带来的焦虑，终端渠道思想变、忠诚渠道粘

性低的现象在品种井喷、外界利益诱惑的刺激下逐

渐浮现。然而现阶段，很少有生产企业和县级批发

商在渠道威胁论中走出自己的革新之路，尽量小
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心翼翼的用多年合作的情感纽带维持着现有的微

妙关系，这层未捅破的窗户纸经不起风雨的洗礼，

渠道威胁论下无动于衷的厂商必然会吞下自酿的 
苦果。

4　当前种业形势下渠道商发展应对策略
4.1　执梦前行，百战归一　种业新常态并非大者恒

大强者恒强，这是一个分水岭和弯道超车的时代，是

机遇和挑战并存的时期。近 3 年来的市场形势突

变导致部分渠道商迷失发展方向，对上游生产商持

“等、靠、要”心态的渠道商大有人在。对于中小渠

道商来讲不应妄自菲薄，而应将此时视为一个绝佳

的机会，奋起直追以谋求弯道超车；同样对于有实力

和规模的渠道商来说不应该躺在过去的经验和功劳

簿上，要从零开始砥砺前行，不能被外界严峻形式和

困难所吓倒。要有坚持梦想奋力前行的勇气，满怀

百战归一整装再出发的豪情来迎接种业新形势的挑

战。

4.2　打破怪圈，主动突破　在生意遇到困难的时候

往往很容易陷入生意怪圈，痛下决心打破怪圈，主动

突破才是当务之急。越没有生意，老板心态要越好，

越要敢于请人建立团队带动人气，要敢于科学推广

新品种以增添市场活力，敢于加大投入和技术服务

推进，甚至可以与其他渠道商进行紧密性战略合作，

抱团取暖共克时艰。要不断给员工信心，给团队活

力，给市场带来积极的店面品牌影响。只要抓好产

品、建好团队，抓好服务、做好细节，打破怪圈、主动

突破，坚持下去生意也就会慢慢好起来。

4.3　守正出奇，行稳致远　创新成为种业界热词，

都在谋求从种业新常态下突围，寻找创新突破之法，

盼望着一飞冲天。甚至很多渠道商放弃了自己的

核心竞争力，而剑走偏锋盲目学他人之表象，长此

以往，就会如同邯郸学步，一无所获而终被市场无情

抛弃。从来就不存在全面颠覆的成功改革，也不存

在一蹴而就的辗轧优势，市场竞争中有微弱的优势

便可以形成领先，正如苹果手机卖的是系统、VIVO
卖得是音质、OPPO 卖的是拍照、华为卖的是信号

等。当足够多的领先聚合在一起自然就会形成辗轧

的集群优势。为此现阶段新形势下种业渠道商不可

乱了方寸有病乱投医，不可完全颠覆曾经成功的方

法和策略一味追求新的模式，清晰企业发展战略，并

在坚守自己核心竞争力的基础上守正出奇谋求突

破创新，保持战略定力和耐心，审时度势，行稳方可 
致远。

4.4　扬长补短，敏行抓实　曾几何时木桶理论风行

一时，是企业持续发展的信条之一，随着时代的发

展，多元化、全球化大背景下长板理论逐步占有一席

之地。做为种业新常态下的渠道商要更好地发挥自

己的长板，通过合作弥补短板，发挥自己的核心竞争

优势，从区域推动型转变为产品驱动型，以产品细分

定位为基本导向，扬长补短制定科学的发展战术并

果断行动狠抓落实，打造重点市场突破的区域之王，

做专注型钉子公司，做服务型销售平台，做大农户套

餐综合服务商，做成小而美的精品渠道商，形成特色

模式发展从而引领行业前沿。

4.5　舵稳奋楫，风劲扬帆　种业新常态的变革是种

业走向提质增效、快速发展的转型时期，是国家政策

调整主动求变的结果，是推动研发创新提升种企竞

争力的必然阶段，诸多外部环境的影响给行业带来

多方面的冲击和促进，新形势下的种业渠道商要看

清种业发展的方向，正确认识目前种业发展阶段，适

应创新常态化，把握发展规律，打破陈旧观念思维主

动变革，选择适合自己的发展路径。例如，以直销见

长的着手发展大农户俱乐部综合服务模式；有稳定

销售根据地的实施“一米宽一百米深”营销深挖战

略，坐实区域之王；有粘性强紧密合作零售商的要打

造零售联合体销售平台。舵稳当奋楫，风劲好扬帆，

在充满机遇且快速发展的种业新常态时期，渠道商

要不断探索适合自身发展的转型路径，方可在激烈

的市场竞争中利于不败之地。
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