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走出农产品营销误区 建立农产品高效通道

(2009-02-03 15:22:57)

———现代农产品营销之我见 

 

沈为民 

（南京市优质安全农产品行业协会）

 

摘 要：学习苏宁初期模式，走出农产品营销的误区，迅速建立高效的

业热爱农业的高端人才进入农产品营销，建立完善的信息流、物流、服

产品营销售走入一个快速发展过程。 
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  农业、农民已经成为目前全党、全国人民关心的话题。建立高效畅

效、农民增收的重要手段。多年以来，农产品销售在我们大多数人头脑

整个产业链我们不难看到，农产品在整个销售环节中所占有的利润空间

资源被大大浪费，而农产品的营销人员一直没有寻找到问题的症结，没

一个误区中彷徨。 

  电脑营销人员告诉我们，一台电脑销售利润50元都不到，而我们的

或者以上，目前的传统产业已经没有能够做到农产品这么大利润空间。但是，由于

销售渠道，超市的高额进场费和一些不合理的费用把我们很多的农产品

产品企业又被高额的费用拖得步履艰难，不得已而为之。我们的农产品企

路，而在建立专卖时因为产品的单一带来了进入市场的成本过大的结果，

到合理的使用，奶业集团的奶站，早八点就关上了门，螃蟹专卖店一年只用

局部利益限制了企业的发展，分散经营和单打独斗提高了进入大市场的成本。 

  南京农业嘉年华出现了空前高涨的人流，目前被称为“嘉年华现象

多年政府在生产环节上投入了大量的人力、物力和财力，使一些好的农产



会，也取得了同样的效果，成为农业战线把好的产品推向市场的一个平台。市民呼

品,希望能够看到天天农业嘉年华，看到永不落漠的农交会，这些展销

作用，但是还是没有能够从根本上解决农产品销售落地问题。 

  政府这么多年来舆论导向比较关注农产品的生产环节，而对于营销环节

电视台报导农民致富带头人赵亚夫时，他说看到农民丰硕的生产果实出不去，

里去了？面对农民他表现出来的无奈和无助深深地震撼着我们。我们真

健康的销售通道。 

  2007年，我们协会提出建立农产品专卖时，农业部门领导说希望农产

们进一步探讨发现，大型超市虽然也提绿色、安全，但是他们的目的是

后感觉到，我们与超市有着很大的区别，就提出了应该是第二个业态的

宁初期发展模式和我们目前很相似，我们应该提倡的是第二个苏宁的模式。只有找到好的

我们才可以事半功倍的开展农产品营销活动。 

  应该记得，九十年代装空调都是自己到处找关系、托人帮忙，那时

中央、新百和南京商厦等商场拿出来进行小家电的专业销售，提出了24

家已习以为常，但是当时压力很大。我们清晰的记得，苏宁与八大商场

就是最初的服务理念产生的背景。通过过硬的质量和优质的服务，苏宁

宁发展多么的相似，我们是把农产品从大卖场拿出来做专、做精、做细

  综上所述应该看到，我们农产品营销到底落后在那里： 

  一是落后在经营模式上：大多数农产品企业的老板，他们一点点发

自己企业的整个过程，从生产基地到最终的营销环节，大大小小事情都捏在自己手里。有一

业经营了近10年时间，确实在同行业中已经算是骄娇者，但销售始终没

很辛苦，很疲惫，苦苦挣扎，我们应该帮助这些企业找到他们问题的症

商来分担在整个环节中的风险和精力。这些中小企业要学会放手，让出一部分利

做专业的事情。生产环节就管好出好产品，销售环节就管好能够更多更快的把

各自资源，才能尽快扩大农产品的规模，降低农产品的销售成本，走出

  二是落后在管理人才上：在计算机行业中有一个营销的行话，计算机

家代理，时间在一个月左右。然后进入薄利期，开始竞争对手增加，时间

期一个月，它的周期全部也只在半年时间。他们的营销环境表现得更加

样。但由于IT行业集中了各类高端人才，他们能够妥善地去解决面临的

业，前三年亏损500万，从他们的介绍中看到，前后的变化最重要的原因是聘

业发生了根本的改变。他们请了一个做了15年手机的老总来管理企业，他把做手机的

和细致服务引进了农产品的销售，一年扭亏为盈，我们听了介绍后耳目一新。

  三是落后在信息流和物流上：我们试想，如果蔬菜在生产基地进行粗加工，分成

管理中心又比较先进，可以直接反应出各个环节的需求，加上现代物流，我

最低的库存形成我们的销售，而不是到了超市才被一层层剥掉成为垃圾

  四是落后在营销理念上：苏州的绿天，300多平米农产品专卖店，

100元12个，确实是别人没有的产品，他们跳出了农产品礼品市场到百姓生活的跨越，提出的口

产品锁住10%的人。我们的专卖店中，蔬菜永远是新鲜的，晚上六点降价，

堂和组织好的下流企业进行消耗，在我们的超市永远看到的是新鲜的农产

证了每个环节吃着新鲜的。这样的营销值得农产品企业借鉴。 

  我们一直研究苏宁最大的核心竞争力是什么？就是他们的ERP信息管理系



服务理念。到苏宁公司去买家电，如当时没有货，他们会在指定的时间

商品。以需定进，用时间差来解决这些问题就是先进的信息流。农产品中的米、

理的预定产品送货时间，来减少中间环节和库存成本。但是，农产品有一

题，就是要建立农产品的标准，是比其它行业要难得多的一项工作，工

品相对要难得多，但是必须花大力气要走的路。 

  在和很多企业讨论中，我们直接问企业老总：你是希望做农产品销

尔？这里提出一个一个问题，就是首先要把自己定位定好，如果你要做

问题，如果你要做海尔就去保证最好的产品展现给百姓。 

  大量的城市人下乡，给农村、农业带来了活力。一些农业合作组织


