
  

饲料市场营销的系统整合与提升策略 

魏  全 

    

    饲料市场营销是一个系统工程，在饲料经营环境发生深刻变化的当今，许多企业严重

扭曲市场营销的基本职能，特别是市场职能在企业的运用被普遍忽略，企业过分强调销售

花样的翻新与以价格为主的红海争夺，甚至渴望通过一招一式打败主要竞争者，为此，饲

料市场营销的系统整合显得尤为重要。如何才能使自己立于饲料企业之林，并实现企业的

可持续发展之路，以下几点供参考。 

    1 饲料企业市场营销普遍存在系统缺失的共性问题 

    未来，中国饲料工业将伴随上游饲料原料波动和下游养殖业变革而出现产业布局与结

构调整；饲料企业将受食品安全、行业规范、准入法规等政治经济要素影响，其机会成本

大幅度提高； 行业整体利率下滑，市场竞争洗牌将更加惨烈；饲料产品的销售渠道随着养

殖业的专业化、规模化而变革，终端用户购买发生悄然变化；全球能源危机与资源耗损带

来的饲料各类原辅材料价格全面上涨，促使饲料经营成本大幅度提高，经营的横比效益显

著下降；养殖业结构出现调整，养殖户的比较利益下滑，现代畜牧养殖业将加快规模化与

专业化进程；管理粗放与疫病肆虐迫使养殖户分化加快，饲料企业的产业一体化战略如雨

后春笋；饲料产品的品种、供给和结算以及畜牧饲料业运营模式将出现全新变化。以上这

些因素将持续影响未来饲料工业的走势与市场发展！处于旋涡中的中小成长型企业只有依

靠系统的战略思维，对市场营销环节进行系统整合，才能有所作为。但在实际的市场争夺

中普遍存在下列问题：（1）市场营销中的市场职能严重缺失；缺乏整体市场规划；缺乏重

点核心市场布局；无市场深度分析、无竞争解析而适应环境变化的能力差；技术服务常态

巡查机制缺失；客户抱怨处理无标准，几乎没有客户关怀，缺少核心顾客群，管理客户期

望和培养顾客成长的意识与能力欠缺；（2）片面强调销售的地位，在饲料经营管理的整个

链条中轻视其他环节，比如市场的系统支持、生产4费控制、管理流程再造等；（3）忽略

市场营销的职业化素养，市场开发与营销运营靠陈旧的管理模式，缺乏资源整合意识与具

体措施，营销无标准可言，市场运营无套路克隆；（4）在同质服务、同质市场态势下，企

业挖空心思的销售技巧变得一无是处，使得整个销售过程变得效率低下，表现出销量停止

不前，市场徘徊不定，团队信心受损；（5）饲料企业特别是中小型成长企业的品牌缺乏整

体规划，从基础的包装设计、市场定位、广告宣传、品牌内核、品牌外延到品牌的系统维

护缺乏专业呵护，更无差异与个性，在市场的表现缺乏品质感，更谈不上占领顾客认知。 

    2 市场营销资源的系统整合是解决市场高效运营的上佳手段 

    在饲料运营的实战中，企业往往忽略公司与市场资源的系统整合，并有机地与宏观环

境相匹配。为此，处于调整整合迷茫阶段的中小饲料企业思考自身发展战略的同时，还需

用时深度考究战略发展的市场营销资源系统整合举措，并借势拓展自身产业又好又快发展

的视野与空间。 

    （1）饲料企业特别是中小型企业必须具有市场营销的系统整合意识，要有全局观，要



正确处理市场职能与销售地位、过程管理与结果达成、企业长远战略与眼前利益、现实所

得与可持续发展等关系。 

    （2）饲料产业有形与无形资产经营的有机结合。中国饲料市场大多企业处于有形的产

品经营阶段，容易忽略无形资产特别是象企业形象、产品品牌的堆积与沉淀。处于创业时

期的中小饲料企业承受着巨大的竞争环境压力，但在企业的运营中必须两手抓，两手都得

要。在某个特定阶段，比如目前的同质环境下更应突出品牌等饲料企业无形资产的建设。 

    （3）解决企业生存与发展遇到的问题必须是从企业各经营管理链条的每个环节抓起，

不可忽略任何一个细节。正如世界战略之父迈克尔·波特所讲，企业的竞争不是与主要竞

争对手某个环节的竞争，而是你每个环节都比主要对手优秀时才能获取竞争优势而立于不

败。 

    （4）企业经营管理素养提升不可一蹴而就，而是可持续的改善过程，不能不急，也不

能操之过急！要符合企业战略与远景，要有步骤、有谋划地展开！要先想到，后做到！要

客观分析自身资源，不可贪大免强，要客观面对竞争，只要比主要竞争对手快半步就能赢

取竞争！ 

    （5）饲料产品同质的竞争态势下，在夯实产品相关基础的同时，要将企业带给终端用

户的利益从仅靠产品向包括产品在内的解决方案转变，但目前许多饲料企业也是在同质的

宣传与运营，确带来了差距甚大的结果。究其原因在于大多数企业并没有真正体现解决方

案带给真正客户（饲料企业真正的客户是动物自身）利益。 

    （6）造势在前，务实跟进的系统策略是有效解决目前市场徘徊不前的上佳手段。在实

际的操作中，企业必要的造势是打开消费的一个重要手段，但实体经营不能沉迷务虚，这

里有一个度；与此同时，企业真正取得竞争优势是靠实力打拼，必须有一系列的务实举措

来保证某个阶段的经营目标实现。如前所述，饲料企业要真正解决客户端利益，那就得从

健康养殖观念、模式上下功夫，要建立独具特色的一套简单易行的实用方法，要掌控节

奏，要学会组合与匹配，还要防范风险与策略的纠偏！ 

    3 饲料市场营销系统整合的提升策略 

    针对目前饲料企业面临的市场营销整合系统问题，结合咨询的实践与运用研究，饲料

市场营销的系统整合与提升可以采取以下策略来改善饲料企业的经营素养，并取得独树一

帜的市场竞争核心优势。 

    3.1 变革与现代市场匹配的组织架构，要使市场营销特别是市场要素的系统整合，必

须有专门的市场部或者有专门岗位来保证，要体现市场职能的统帅地位；要将市场规划、

品牌策划、产品谋划与销售操作有机结合。要树立系统方案营销的全新理念，并在此基础

上形成精细的操作步骤与标准流程；要有分级培训体系保证标准流程演变成营销团队的潜

意识与职业习惯；要强调营销标准流程过程控制与纠偏。 

    3.2 饲料企业信息流的建立与管理。信息流、物流与现金流被认为是饲料经营新的利

润来源。管理信息流对于饲料产业的经营十分重要，企业要有客户运营中心的专门岗位负

责信息流管理；信息流管理要从内部各岗位职责确保扩展到外部市场各环节的流程运转，

更要体现市场与竞争的信息全貌；要重视信息的收集筛选与整理分析，更要促使信息的自

上而下、自下而上地有效流动。 

    3.3 强调管理各环节的精细观念，要深挖内部管理潜力，要加强管理流程再造；要突

出非常态成本（时间、体力成本、精神成本）的控制；要强调管理经济的运用；要建立一

套与市场营销系统整合相匹配的后勤保障系统。 

    3.4 强调销售控制与监督，要正确处理结果与过程的关系，要突出营销过程的控制，

要引入时间管理的先进理念，学会利用激励职能来实施销售的监督管理，用标准的流程管



  

理取代传统的感性管理，要强调市场规则，要体现人文关怀。 

    3.5 团队建设与激励机制构建。未来企业的竞争归根到底是人才的竞争，要将人力资

源作为投资而不是增加成本，企业高层要有长远视野，在收获业绩的同时必须注重人才的

培养、团队的固化与激励机制的建设。要给团队以成长空间，要造就企业的老板级职业经

理人，要有舍得的企业家胸怀，要搭建真正的职业经理人平台。 

    3.6 核心市场与核心客户的建设。饲料企业特别是中小企业要善于运用经济学的手段

整合资源，将有限的能力放在最能出业绩的区域或市场上，要突出企业的核心市场布局，

要培育自己的核心顾客群，市场要注重网络建设，在未来饲料产业区域化的趋势中必须加

大市场的建设与客户的关怀工作，并善于总结提炼，最终形成自身独一无二的、可复制的

商业模式，找到适合自身发展的产业边界与蓝海。使中小规模的饲料产业快速成长，在锤

炼优质经营管理内涵的同时，收获独特的竞争优势！ 
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