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    我国的维生素市场，正逐步走向成熟，目前市场呈多元化格局，下面笔者从质量、价

格、服务和发展趋势几方面进行阐述。 

    1 质 量 

    1.1 供应商 

    我国的维生素市场上，既有本土产品，又有外企产品，同时，产品又远销国外。 

    外企主要有DSM、BASF、BAYER，这些企业均有严格的操作规程。其中DSM、BASF两家有

单体原料生产，生产经验悠久；而BAYER公司只在国内生产和销售复合维生素产品。 

    本土企业有从事单体维生素生产的，也有从事复合维生素生产的。生产单体维生素的

厂家，B族维生素主要是从医药工业转过来的，尽管我国维生素总量占据全球第一，但集中

度不高，没有强势品牌。脂溶性维生素主要来自化工企业，尽管质量做得不错，由于与动

物营养领域很陌生，目前，这个领域也没有强势品牌。不过，随着饲料行业的发展，一些

维生素企业开始向动物营养领域进军，慢慢地树立了行业地位。像东北制药的VC，广济的

80%VB2，新和成的VE、VA和生物素；个别企业的产品开始出口国外，质量得到国际认可。 

    1.2 复合维生素厂家 

    复合维生素供应厂家也能分为3类。一类是兼具化工行业背景和动物营养背景的企业，

这些企业专业，但是为数甚少。第二类企业有营养意识，相对而言，这类企业与饲料行业

较近。与化工行业则较远，这类企业也不多。第三类企业数量最多，它们只是生产商品，

通过销售来达成商业化运作。上述现状决定了国内维生素企业还有很长路要走。不过，随

着行业竞争的加剧和规范化的提高，相信慢慢地会出现专业的维生素营养公司。 

    第一类公司 因为有专业的生产背景，故能保证产品质量。由于对动物营养的深入了

解，它们能很好地满足用户要求，把用户在维生素领域的要求完整地表达出来。它们具备

优秀的引导和服务用户的能力。此类企业包括DSM、BASF这样的公司，宁波维尔新虽然是行

业新兵，但基本具备这方面的背景和能力。 

    第二类公司 这类企业前身多是饲料企业，具备专业的营养知识，但是化工方面的知识

相对薄弱。基本上，它们也可以为用户提供专业服务。国内的华罗，就是这类企业的代

表，后来的穗湘蒙、弗朗特也是。 

    第三类公司 此类企业多为单体维生素代理商，多是动物营养领域的从业者，为饲料公

司提供复合维生素。目前，这类企业占维生素厂家的大多数，但是市场总占有率不高。相

对而言，其质量稳定性要差些。 

    1.3 用户 

    我国养殖业层次复杂，从散养、到规模化养殖场、到一条龙企业都有。这就造成用户

对维生素的选择标准也千差万别。市场上的产品有单体维生素和复合维生素之分，复合维

生素又有厂家提供和用户定制之分。 

    饲料企业对维生素普遍缺少监测和品控能力，采用单体维生素的饲料企业，更多的是

考虑成本因素。这些饲料企业的维生素质量，很大程度上依赖于供货商，从工业化生产流

程来说，缺少了原料进厂检验这个环节。事实上，市场上流通的单体维生素，受厂家信

誉、产品价格、流通时间等因素影响，质量有很大差异。有些单体维生素生产厂家甚至没

有专门的混合设备，其产品质量很难达到要求，最终饲料企业的产品质量也难以保证。 

    有些饲料企业采用复合维生素，相当于把维生素质量控制环节延伸到多维厂家，这样



他们就不必要在这方面有高额投入。这就出现一个选择供应商的问题。从专业角度看，目

前可供选择的优秀厂家并不多。经过一段时间的良好合作，饲料企业逐步趋向由专业的维

生素厂家定制符合自己需要的产品，这也许是未来的主要趋势。因为中国地域辽阔，不同

厂家的市场要求不同。 

    随着竞争加剧，以及因此而来的专业化程度提升和规模化养殖程度提高，某些规模养

殖场开始采用预混料。以前这个产品由饲料厂供应，现在国内专业的维生素厂家也生产，

像DSM、BASF等企业。其目的是进一步延伸市场，为用户提供更专业服务，使养殖户使用的

产品有充分的质量保证。但因此产生的问题是：暂时没有足够能力满足养殖户多元化的要

求。因此，目前只能够占领局部市场和特殊客户群体。 

    个别养殖场已经开始把业务延伸到饲料加工环节，这类养殖场目前一般选择复合维生

素，一条龙企业是这类企业的代表，它们的饲料只是自己使用，个别企业也向市场销售。

这是目前复合维生素的一个重要消费群体。 

    2 价 格 

    2.1 利润演变 

    随着畜牧行业竞争的加剧、利润的合理化，饲料企业更加专注于原料采购、产品生产

和服务，专业化分工趋势更加明晰。在维生素的使用上，外销饲料的企业逐步向复合维生

素倾斜。他们严格挑选供应厂家，质量取代成本成为企业考虑的第一要素，他们经常到复

合维生素厂家考察生产工艺和流程，以苛刻的眼光对待维生素生产厂家，目的只有一个：

对用户负责任。 

    在这种情况下，生产复合维生素的厂家，实际上变成了饲料企业的一个代加工车间。

在这样的买方市场背景下，复合维生素的利润将降至微利运行的状态。目前，这个趋势已

显现。影响这一趋势的因素是：复合维生素产品质量的判定标准幅度很大，导致了市场上

复合维生素质量有很大波动，相应的价格波动也很大。这种局面，只有随着用户对质量的

苛刻要求，市场的价格体系才会变得均一，差异很小。到那时候，也许只有个别的专业化

复合维生素企业能生存。 

    复合维生素处于发展期时，因为用户对质量没有信心，导致行业利润过高。随着竞争

加剧，目前的维生素行业利润正在落向实地。今后的竞争，就是生产厂家自身实力的竞争

了。 

    2.2 单体维生素价格 

    我国与世界接轨，成本价+微利经营是基本走势，因为垄断不可能长期存在。饲料行业

的采购人员要认识到，维生素的利润已经合理，采购时要以考虑质量的稳定性为主。同时

要明白，产品质量的稳定性是靠实力来保证的。 

    2.3 利润的追求 

    以前的维生素厂家，因为对高利润的追逐，导致经营失败——用户流失。在反思之

后，他们会紧密跟随市场，采用合理利润价格策略来经营市场。 

    3 服 务 

    维生素的经营，实际上是优质的产品保证+全面服务。因为历史上饲料行业的专业技术

人员基本集中在维生素厂家，所以饲料企业习惯了向维生素厂家寻求技术支持。随着维生

素领域激烈的竞争，这一局面得到强化。即维生素企业的市场开发以专业的服务为主，客

户维护依靠专业服务，货款回收、新订单的继续，也同样依赖于服务。相对于复合维生素

而言，单体维生素厂家因为没有专业服务，与客户的关系不够密切，因此时时面临着竞争

压力，最终小规模的企业逐渐退出市场。由此看来，对维生素行业而言，对客户的服务，

关系到其生存和发展。 

    饲料企业除了对维生素供应厂要求要有针对产品的专业服务之外，现在还扩张到要求

提供饲料产品设计和改良的咨询服务，甚至涉及到帮助解决市场人员的培训和市场压力

（投诉）。这是一个兆头，意味着专业的咨询公司已经有了需求。只是目前饲料企业还不

愿意以商品化的眼光面对这样的增值服务罢了。 



  

    4 发展趋势 

    4.1 专业化的企业得到发展 

    由于越来越多的饲料企业走向标准化认证和生产，在这一过程中，这些企业认识了质

量控制的价值和方法。而严格的质量控制思维，会引导这些企业把维生素委托给专业企业

生产。这是稳定饲料产品质量，对用户负责的根本保证。由此推论，市场上复合维生素的

占有量会逐年加大，但是利润会继续降低。选用单体维生素的饲料企业，今后会逐渐转向

选用复合维生素。 

    4.2 拥有对客户服务能力的企业稳步发展 

    随着饲料企业对维生素生产的外包形式成为主流，相应地，饲料企业的产品质量因为

维生素供应商的参与而获得提高。面对这样的局面，在产品质量稳定之外，拥有良好的服

务能力，就成为饲料企业选择维生素供应商要考虑的另一个重要因素。可以预见，对未来

的维生素厂家，服务会变得越来越重要。 

    经过上述分析，可以知道，饲料企业有可能把占饲料成本1%~2%的维生素部分外包给维

生素厂家，从而减少质量风险。在付出一部分利润的同时（很少的），获得维生素厂家的

技术服务。这样的企业，会逐渐具有较强的竞争力。这也许是未来行业的一个发展方向。  


