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章节摘录

版权页：   在管理实践中，种业企业需要将产品经营方式与产品群和品种结构有机衔接起来，进而最
大化地挖掘每一个品种的市场赢利潜力。
例如，企业实现产品“过剩”经营，它通常都可以较好地满足在本年度内每一位目标农户的购买需求
，但因产品是“过剩”——即“供过于求”，故种子产品在“尾市”时将不可避免地呈现价格跌势，
这为下一年度该品种的市场整体运作带来了一定难度；而与之相反的情况是，企业实现产品“缺口经
营”，虽不能在当年满足每一位农户的购买需求，但因市场存在一定量的“缺口”，故种子产品在“
尾市”时其价格一般都将呈现出上扬趋势，而这就为下一年度该品种的市场运作提供了契机，同时客
观上它也延长了品种生命周期。
由此可见，在围绕产品经营方式的选择上，种业企业一定要视自我产品群状况以及对市场的控制力来
用心确定，不可“跟着感觉走”而随意营销以及不讲究管理策略。
 四是把握产品生命周期运营策略。
因为任何作物品种都存在着产品生命周期现象，也就是都要经历导入期、成长期、成熟期，最后走向
衰退和死亡。
这就要求，在有限的产品生命周期里，种业企业需要精心运作好产品的每一个周期段，特别是当产品
处于赢利能力最佳的成长一成熟期。
在管理实践中，围绕种子产品生命周期，种业企业对品种运营的总体策略可以高度概括为如下三句话
，即“缩短导入期，拉长成长成熟期，妥善解决衰退和死亡期”。
 B.价格方案 为能给种子产品制定出适宜的价格，在通常情况下，企业需要综合考虑如下定价原则和方
法并给以有效组合运用。
 一是明确总体定价原则和方法。
对种子产品进行定价的总体原则和方法，主要是要求种业企业合理把握好“撇脂定价”、“渗透定价
”和“成本加成定价”等三种主导定价方式。
在管理实践中，种业企业可以根据自身品牌力、产品力和对市场的控制力等选择确定某种单一产品定
价方式，也可以根据自身经营状况组合运用上述两种或三种不同的定价方式。
 二是合理运用定价的三项折扣。
这里定价的三项折扣，分别是指“数量折扣”、“现金折扣”和“季节折扣”。
在管理实践中，种业企业通常需要将这三项折扣与其销售方式以及总体定价原则和方法进行组配运用
，以制定出最为适宜的产品价格。
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编辑推荐

《赢得客户》特别适合于国内种业企业经理人开展自我学习和企业组织学习之用，也适合于国内农业
院校作为教科书之用。
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