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重组禽流感病毒(H5+H7)三价灭活疫苗
H5N1 Re一”株+Re一12株，H7N9 H7一Re3株

★优质原材料：全部采用非免疫种蛋．并实行定点供应、专项检测、全程控制，采用法国

Exxon Mobil公司原装进口佐剂。粘度低于2秒．注射不粘针。吸收更完全

★先进工艺：先进抗原纯化、离心、浓缩等工艺确保免疫原性好，免疫副反应极低；恒温灭活和

低温乳化技术，保证抗原不损失，免疫颗粒均匀、剂型稳定，快速诱导抗体产生

★安全高效：严格内控质量标准，关键指标(HA、HI、粘度、残留量)远优于兽药典和规程
的要求

地址：北京市丰台区南四环西路188号总部基地11区20号楼 邮编：100070 电话：01 0—52261 000

传真：010—52261 166 销售热线：400—706—7900 技术服务：400—706—0300 网址：WWW bioqyh com
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特别关注(3～1 0)

·农业农村部：生猪生产加快恢复

·产能扩张后养猪大户打响“成本战”

·农业农村部畜牧兽医局有关负责人就深入推进“先打后补”工作答记者问

·储备肉投放期货上市生猪价格何去何从

·生猪期货正式上市后的市场预计

·春节后猪肉价格或大跌

·生猪期货明年将挂牌交易能否熨平“猪周期”?

·玉米价格上涨将受限但大豆仍将高位运行

·春节猪价涨不涨饲料原料价格能否回落?

·张家口地区肉牛养殖现状及发展举措／田文国郭田顺

·阳原驴及其利用／付文博李林王茂森等

圈产业透视(1 1～1 6)

·2020年蛋肉鸡产业形势及行业预测／王彦林

·奶价触底反弹奶牛养殖企业何以延长景气周期

·生猪生产恢复交出漂亮成绩单

·张家口养鸡业现状及发展举措／闫婧姣曹杰逯春香

囡资讯速递(1 7～20)

·河北省饲料工业协会年终总结会在徐水召开／吴曼

·中国兽药协会团体标准推进工作研讨会在石家庄召开／吴曼

·燕赵禽业论坛一河北省蛋肉鸡产业扶贫工作研讨会在石家庄举办／张丽凤

·国家首个蛋鸡产业无疫小区落户宁夏晓鸣农牧

·河北省确定202 1年第一季度生鲜乳交易参考价格／马爱贞

·农业农村部畜禽养殖标准化示范场评选要求及创建流程

·天然植物饲料原料团体标准重磅发布

·河北省规范种畜禽生产经营许可证审核发放

体系专栏(21～22)

·微生物发酵饲料在养猪业中的应用进展／杨玉增颜国华周曙光等

·牛诺如病毒RdRp基因Taqlla n荧光定量PCR检测方法的建立与

应用／王梦佳刘莹彭志豪等

养殖园区(23-30)

·产蛋无高峰的三个关键点把控／杨红亚张金朝

·冬春季节鸡重要疫病流行分析及科学防控／程小果王慧

·浅谈规模化鸡场常见的细菌病／陈志军廖智慧李晓

·山羊关节炎脑炎临诊检疫／任邦军

·关于家禽出现超强毒病例的思考／王中秋

·一例换羽蛋鸡禽流感(H9 N 2亚型)和传染性鼻炎混感发病的

诊治体会／杨同涛赵远孙法良等

·鸭瘟多发的影响因素／刘建涛

商业论道(31～32)

·经销商未来发展五大新招

·戈军珍：这六种认知困境，该怎么解
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32商业论道

近几年来，由于笔者从事培训及咨询职业

的缘故，有机会接触大量的企业，同时和许多企

业老板有过深人的交流．发现一个有趣的现象，

凡是经营业绩停滞不前、徘徊、甚至持续下滑的

企业都有一些共性的认知特点：

01

六种认知困境

想着对，做着难通过系统分析和总结，有许

多认知总觉得是对的。而一旦把认知变成行为，

却发现实施很难，甚至和预期正好相反。

第一种：拼命扩张生产线认知：许多企业老

板认为．自己企业销量之所以不好，是因为生产

线太少，只要生产线足够多，销量就会更好。

行为：不惜投入重金去扩大生产线，和行业

相关的生产线尽量多建。

结果：轻资产变成重资产，企业产能严重

过剩，有些生产线甚至从未生产过产品，生产成

本大幅上升，反而削弱了产品竞争力，销量难以

上升。

第二种：总想着扩大市场认知：一些企业老

板认为．目前销量不好是由于市场太过单一或

市场过窄导致的。

行为：于是开始不断扩大市场经营范同，从

禽到猪，到反刍再到水产及宠物甚至苍蝇、老鼠

通通做个遍，什么七大平台，八大事业部，九大

业务板块⋯一

结果：精力分散，资源分散，分不清主业，市

场范围越大，销售业绩越差。

第三种：产品越多越好卖认知：认为产品品

种越多，销量自然而然就会增加，所以要“多多

速对产品的特点和问题及时发现及时处理，更

重要的是多了一个信息来源，其他送货的经销

商有什么新品，好的促销方式和快消品行业的

新情况。都能够听到看到，还有厂家人员的走

访，都能够有领先的商业机会。可以自己做，也

可以与他人合作。

2．4与同行找到合适品类做OEM高度合作

在中国快消品行业，走这条路的集中在两

类人，一类是厂家营销人员，干了多年以后，不

满足现状，成立公司，注册个商标，做些包装，找

厂家代工生产，开始进行品牌建设。

还有一类就是经销商联合同行业的进入这

个模式的发展，在行业内，有不少成功的案例，

经过代工后，发展的不错，随后自建工厂，进行

益善”。

行为：不断增加产品品类及品种，旧产品不

淘汰，新产品不断增加。

结果：生产难度大幅增加，采购库存成本上

升，滞销产品带来较大损失，销售分不清主次，

无法形成产品品牌，组织竞争力反而下降。

第四种：几条枪杆打天下认知：认为销售人

员的区域越大越好，地盘画得大，客户就会多，

销量就会大。

行为：总共才几个人，却分布在不同的业务

板块，还要覆盖全国市场。甚至海外市场。每个

销售人员至少是“省长”．甚至是“两广总督”，

“云贵JJI i省主席”。

结果：销售“到处旅游”，时问不够用，差旅

花费多，市场做不透，泛泛跑市场，无法做销售。

第五种：资源少不敢投人认知：自己企业规

模太小．家底太薄，没有多少积累，承担不起风

险，所以不能投入。

行为：生产上能将就就将就，销售上找几个

“大包”人员，划个区域，给个大包政策，其他任

何支持都没有。

结果：组织没有竞争力，也没有凝聚力，团

队懒散，到处兼职，自生自灭。

第六种：找高手拯救企业认知：企业经营不

好，是因为没有“高手”，如果能找到几个“高

手”，结果就会有所好转。

行为：到处找高手，把注意力集中在寻找

“高手”上，而不是集中在思考如何做好经营规

划上。

结果：真正的高手可遇不可求，凡是容易得

到的“高手”大部分都是“伪高手”甚至是“职业

事业拓展。重点是资金技术，还有就是要有战略

眼光来确定发展的方向和路径．以确保能够坚

持走成功。这是做自有品牌的开始，长远的收

获。

2．5建立网销渠道，扩大消费群体

要么将足够多的产品卖给一个消费者，像

卖衣服的海澜之家一样，一次能赚一个消费者

足够多的钱：要么将一个产品卖给足够多的消

费者，像行业里的红牛，多年精耕细作，成就大

的品牌和收获更多的利益。

在网络盛行的时代，只有网络可以做到．将

产品卖给更大的区域：案例不再举例说明，这

里，有一个重要的方面，就是要用到合适的人，

老的团队很难能够有人才能够承担起这个重

骗子”。企业成了这些所谓的高手的试验场，人

员走马灯似地换，销售业绩越来越差。

02

抓住三个关键

思路决定出路。上述六种困境是相当一部

分企业的共性特点，那么，如何才能有效破解，

需要抓住三个关键。

第一个关键：从未来看现在企业现在所从

事的一切经营活动都是为了达成企业未来的目

标而不是当下的目标。瞄准产业趋势是企业决

定当下该做什么的重要因素之一。企业瞄准产

业趋势的同时，也要紧盯顾客的需求变化、市场

竞争变化以及自身资源能力的获得这i个关键

因素，来决定到底该做什么及怎么做。

第二个关键：从加法到减法常规思考的习

惯是喜欢做加法，正是由于不断做加法，才导致

企业无法聚焦资源，聚焦业务从而削弱了企业

竞争力。许多事实证明，选择做减法才能做到聚

焦，这种动作有利于企业把资源和精力放在“主

业”上，更容易使企业获得成长，这正是所谓的

“有所为，有所不为”。

第三个关键：从目标到资源常规思维一种

表现就是：企业有什么资源就定什么目标。大多

数决策者认为这种行为更可靠，但现实情况是

大量初创企业并不是从一开始就有足够的资

源，许多资源是从经营成果中获得的“以战养

战”才是常态。制定一个相对可行的目标，围绕

目标组织获得资源然后达成目标．最终形成螺

旋式上升，这样做更有价值。

任，要找到有能力的人，前期，也要能找到好的

平台来借流量：还要准备用一定的投资和时间

来做，围绕一亩三分地的区域在做也是很难有

大的空间。

得意之时找出路，失意之时方有退路。

不管经销商当前做的好还是不好，都要有

新的路径和方向来发展自我．不管向什么样的

方向走，最好不要停止当前的生意经营，每一个

行业没有进入时，看到的都是成功者的现象居

多，认为是蓝海，其实，当入局时，会发现，大多

行业都是红海．所以．面对市场经济下，我们都

不能有一夜暴富的心态，对利润的需求要结合

品类或行业的情况，来做到合理较高的收益。
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