
共赴十年之约 再叙通威情缘
刘汉元主席亲切接见通威质量见证官代表、海南昌盛渔业总经理周旭

科技赋能 助力高产
通威“高产母猪料”全国养殖大赛半决赛暨颁奖盛典圆满举行

本报讯 （记者 蒲建峰 通讯员

张子颜）6 月 12 日，全国人大代表、

全国工商联副主席、通威集团董事

局刘汉元主席亲切接见海南通威质

量见证官、海南昌盛渔业总经理周

旭一行，通威股份农牧总裁、通威农

发总经理郭异忠，通威股份副总裁、

通威农发副总经理、技术总监张璐

陪同接待并座谈。

作为海南通威质量见证官的一

员，周总从事水产养殖业以来，便与

通威结下了深厚的缘份。“2012 年，海

南罗非鱼养殖正值低谷时期，刘汉元

主席来到海口，举通威之力为养殖户

谋出路，并邀请我到通威总部深入交

流。当时与刘汉元主席合影



通威是行业首家“敢标
真含量”的企业
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通威标准化工厂

粗蛋白含量高≠好饲料！
通威水产饲料“敢标真含量”，底气在哪？

● 饲料可消化蛋白含量

= 饲料粗蛋白含量×蛋白质

消化率

● 标识“可消化蛋白含

量”的主要难度在于动物营

养需求和原料消化率数据库

的建立

● 明确标识蛋白质消化

率，将会推动业内形成良好的

优质饲料产品认知和市场氛

围，促进行业高质量发展

● 水产饲料距离畜禽饲

料所采用的“低蛋白质 +多

种单体氨基酸”

http://www.tongwei.com.cn/


南通巴大标准化生产车间

“聚焦很重要，总部对巴大的定位

就是聚焦特种料，我们也是按照这个定

位在进行落实和推进，其中重点就是我

们的对虾、螃蟹和小龙虾几个特种水产

品”，张总表示，巴大现在及未来的发展

核心不会变，要坚持落地“好产品”、好

用户、好客户、好团队，内部强化质量管

控，确保产品的质量及稳定性，落实标

准工作实现降本增效。

据悉，下一步，巴大在持续深耕江

苏市场的同时，将进一步拓展山东等省

外市场。张总介绍，巴大已布局山东市

场多年，随着近来山东小棚虾养殖业的

快速发展，巴大作为对虾行业中的领军

企业，进军山东势在必得。目前，公司已

经在山东启动了数千张棚，同时在东营

打造了服务中心，并已开始运营，人员、

产品已经全部就位，正在持续加大相关

资源的投入。

今年是养殖行业的寒冬，价格低、

产量低、发病多。这也意味着行业在一

定程度上会再次洗牌，会淘汰一部分模

式落后的用户，同时部分效果不好的厂

家也会面临资金回流压力、销量压力。

在此，巴大向广大用户建议：用“好产

品”才能降低养殖风险，再先进的模式

也离不开高质量产品的支撑。

面对未来，张总表示，公司将聚焦核

心市场及增量市场，筛选和开发优质客

户用户，坚持产品的推高推优，强化产品

效果的跟踪收集宣传，加强优质客户用

户的配套服务，在内部生产端强化标准

化，实现降本增效。外部市场端，继续强

化营销转型，促进销量增长。最终通过内

外结合实现公司的满产满销，把巴大做

到华东乃至全国最大的特种料公司。
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江苏南通，滨江临海，依靠得天独厚的自然条件，水产养殖业发展方兴未艾。养殖方式包含温棚养殖、池塘养殖、工厂化养

殖、海水滩涂养殖等，主要养殖品种包含南美白对虾、河蟹（蟹苗为主）、梭子蟹以及常规淡水鱼等。南通还是闻名行业的温棚

虾养殖模式发源地，全市及周边大约有 14 万张棚。如此庞大的水产养殖市场，伴随着巨大的水产饲料需求，南通的水产饲料

需求主要集中在对虾、河蟹、淡水鱼三个板块，约 25 万吨容量。

在南通水产养殖行业，最受养殖户欢迎、市占率最高的饲料企业，无疑就是巴大。经过 20 多年的持续深耕，巴大在此积累

了大批的优质客户和用户群体。南通巴大总经理张哲勇介绍，公司原有生产线 7 条，年生产能力 15 万吨，目前正在兴建特种

水产料第三车间，预计新增 6 条生产线，7 月初正式投产使用。新车间按照通威农发“标准化、智能化、数字化”工厂标准打造，

实现设备自动化控制，建立全流程质量管控，拉通产供销高效协同，提高生产运营效率。7 月，公司预计将释放新产能 15 万

吨，合计产能将达到 30 万吨，届时将成为全国最大的特种料生产基地之一。 记者 蒲建峰

迈入 万吨产能
南通巴大正式跨入全国最大特种料生产基地行列

主场参观

走进南通巴大，四下一片热火朝天的景象，在操

作人员紧张的忙碌中，生产车间生产设备 24 小时不

停歇运转；在调度人员有序的协调下，拉货的卡车队

排成了长龙。“这对我们来讲，具有重大里程碑式的意

义”，据悉，刚刚过去的 5月，对巴大意义重大，公司创

下了建厂以来特种料单月最高销量纪录。

“要有效、合理地安排生产计划，强化各项指标考

核，严控生产过程，保障产品质量”，销量大增的背后，

管理、运营等工作量也成倍增长，如何继续做到有序

高效运行，张总告诉记者，归根结底要让巴大干部员

工竖立两个意识，一个是目标意识，有了统一的目标，

大家就有了奋斗的方向，根据目标来组织公司的整个

生产及销售过程；第二个就是质量意识，产品质量是

巴大稳健发展的根本，也是全体员工的饭碗，更是成

千上万巴大用户的信心。

销量数据的增长，是巴大从小到大，从弱到强的

一个侧影。巴大去年销量创造了历史新高，今年 5月

又再次创造了历史单月新高，巴大逐步完成量的飞跃

的同时，也标志着巴大正式迈入了特种料大型公司的

行列。

“南通巴大创造纪录的背后，有什么具体的绝招、

策略吗？”面对记者的追问，张总坦言，这个问题，有无

数的同行、客户、包括同事都已问过，甚至有人直言，

巴大只是站在了对虾发展的风口上而已。

成绩背后的汗水，只有亲历者自己知道。巴大这

些年做过很多活动决策，比如虾友会、蟹王蟹后比赛

等；做产品效果，每年统计上千份养殖效果；甚至，巴

大也想尝试去和同行打价格战，但静心一想，公司断

然否定了这样的做法。张总表示，决定市场竞争胜负

的根本因素，还是产品本身，比如巴大从对虾养殖行

业的发展中获得了红利，对虾恰恰就是产品效果表达

很直观的一个品种。

巴大能在对虾市场曾经的数十家品牌混战中脱

颖而出，源于巴大对产品质量的坚守。张总表示，在南

通水产市场，巴大产品立竿见影的养殖效果，以及河

蟹、小龙虾、特种鱼等养殖品种饲料销量的大幅增加，

都是受一个因素影响，那就是“好产品”带来的好效果

都相较领先。

“我们没有绝招、没有花里胡哨的营销，巴大只是

坚持做‘好产品’、坚守质量底线，把用户效益最大化

作为第一工作准则”，让用户认可，才能获得持续发

展，就如刘汉元主席经常说的“要公道，打颠倒”。用行

动真正站在用户角度去设计、生产、销售产品，帮助用

户实现增效，让用户所花的每一分钱都能产生更大的

效益，切实践行和落实通威的质量方针，这就是巴大

的成功秘诀。巴大的成就，也真正体现了“谁和用户抢

饭碗，谁就没有饭碗；谁给用户饭碗里面添油加肉，谁

就有饭碗”的道理。

销量创造纪录
我们的秘诀只是坚持做“好产品”

销售再创历史新高，南通巴大团队合影留念

自 2011 年南通巴大开始标准化打

造以来，巴大员工的精神面貌，责任感、

幸福感都得到了显著提升。车间干净整

洁、井然有序，办公区宽敞明亮、厂区绿

树成荫。巴大在保障产品品质，提升生

产效率，降本增效等方面更有自信，标

准化的打造为提升公司综合竞争力提

供了强有力支撑。

“在公司经营的角度，打造标准化

的最终目标其实就是降本增效，提升公

司产品竞争力，帮助公司实现满产满

销。”张总介绍，公司标准化项目第二阶

段，将通过降本增效，提高企业竞争力，

让产品品质更稳定、性价比更高，同时

引入智能化工具降低员工劳动强度，改

善一线作业环境，不断从客户、公司、员

工三个维度实现效益最大化。

张总表示，经营的核心就是在经营

产品，离开了“好产品”，公司的经营就

缺乏了坚实的基础。能看到行业内很

多公司历经波浪式的发展，背后其实

就是产品质量的波动引发，是不是“好

产品”，用户是能够感知的，时间上也

许会需要一个养殖周期，但是企业明

年一定会为今年的偷工减料而买单。

企业建立用户的信任可能需要 2 年 3

年甚至更长的时间，但是毁掉这份信

任可能只需要一年、一季、一吨料，甚

至一包料。

巴大能在近 10 年时间持续稳健发

展，最重要的动力就是靠“好产品”，巴

大非常拥护通威“好产品年”这一战略

定位，为了更好地落地，公司从多个方

面开展了相关工作，一是从产品制造方

面，公司严抓原料采购、成品品控、生产

设备再升级、同时执行标准化生产流程

提高产品稳定性；二是从市场端，从片

区发起千塘工程，从南通巴大制定万棚

计划，敢于向用户承诺，敢于让用户去

对比、去监督。三是公司还打造了巴大

黄金搭档等养殖模式，帮助用户把“好

产品”用出好效果。

一系列好措施的落地，让公司收获

了很多铁杆粉丝，养殖户对巴大的正面

评价很多，但最多也最让人记忆最深的

词汇便是“放心”，用巴大很放心，对企

业而言，没有比这更高的荣誉了。养殖

户的“放心”来自看得见、摸得着的养殖

效果。

每年，都会有大量的巴大新老用户，

在养殖效益上再创新高，为见证这一喜

悦，巴大每年都会制作一本厚厚的优秀

效果手册进行记录。目前为止，公司已经

收集了 200 多份对虾优秀养殖效果以及

2000 多份其他品种的阶段性效果。

张总表示，通过“好产品年”，公司

将去兑现巴大的养殖承诺，通过“好产

品”去帮助用户提升养殖效益。届时，

一份份养殖效果、一次次用户点赞、一

张张用户笑脸都是对“好产品年”的最

大回馈。

坚持标准化打造
以“好产品”赢口碑赢市场

技术人员为养殖户虾塘测水

巴大拥有一个年轻化、专业化的市场团队，市

场人员聚焦专一养殖品种。同时，巴大后勤团队通

过强化班组建设，强化目标意识和质量意识，为公

司充足而稳定的产品供应提供了充分保障。

作为这支优秀团队的掌舵者，虽然是去年年底

才接手团队，但张总是一名不折不扣的“老通威”，

他在通威已有 21 年工龄。张总回忆，自己通威生涯

的前半段主要在技术体系，先后从事鱼苗人工繁

育、全封闭工厂化水产养殖（RAS）、陆基循环水养

殖、池塘集约化养殖、大水面养殖等水产养殖工作，

并参与了多个国家及企业科研项目，获得了多个科

研及专利成果，其中还参与及牵头了的通威 365 模

式的研发和推广。后半段的通威生涯，张总从技术

转型到了市场及经营工作，他曾经在海外工作了 5

年，所负责的公司也主要是特种料，和巴大的产品

结构类似。接任巴大之前，张总还在通威总部工作

了两年，对于总部的战略规划及工作开展要求，有

着深刻的理解，丰富扎实的工作经历，对领导巴大

各项工作的开展大有裨益，并为如今成绩的取得，

提供了有力支撑。

“接手巴大本就是最大的挑战”，张总表示，接

手巴大最大的挑战之一就是自我的突破，巴大已经

在片区柯总的带领下实现了连续多年的增长，体量

达到了历史高点，更是通威内部排位前列的公司，

所以，高位接手大体量公司本就是巨大的压力。另

一方面，公司市场占有率已经很高，如何实现新的

增长和突破，这也是面临的困难和挑战。

“我经常给员工说，我是老通威的新巴大人”，

虽刚到巴大半年，但张总以最快的速度去了解市场

及内部团队，前期的很多决策，都会和团队充分沟

通，达成共识。同时，引导各部门以目标为导向，充

分调动部门积极性，让公司的每个干部都成为一个

单元的管理者。

一面是加速对团队的了解和磨合，一面是对生

产和经营的持续出击，今年以来，巴大在生产经营

等方面已连发“四支箭”。一是在以前的“好产品”基

础上，进一步强化了产品质量，增强产品稳定性，打

造巴大的“极致好产品”。二是市场层面，进一步强

化落地营销转型工作，筛选和开发优质用户、客户，

让“好产品”匹配好的用户、客户，最终体现好的养

殖效果，同时加强用户客户的开发工作。三是团队

建设，根据目标匹配资源，同时强化市场服务，打造

专业的服务中心，用于新进员工的培训及用户交

流。四是强化促进标准化工作，实现生产的降本增

效，公司基于过去的良好基础，强化落地执行相关

配套措施。在这一系列措施后，公司在行业受到诸

多不利因素影响出现下行的背景下，依然实现了正

增长，同时创造了月度销量历史新高。

老通威的“新巴大人”
带领团队创造新历史

聚势聚焦
内外结合实现公司更大发展

南通巴大厂区

2023 年南通巴大誓师动员大会现场

南通巴大总经理张哲勇

技术人员蟹塘调水

http://www.tongwei.com.cn/


音 放养模式
根据南丰放养情况显示，池子大

小在 25㎡左右，早批养大苗一般放养

150-200 只每平米，因为早批苗基本

入冬或者越冬后卖，投料时间较长，若

密度过高会导致后期大苗撕咬较多，

引起发病及影响长势。后批放养的苗，

可以放到 250-300 只每平方米，一方

面投料时间短，苗基本上 5g 以上就

卖，因此放养密度可以多一点。

音 投喂管理
一般建议三餐为宜，根据个人养

殖池塘数管理，也可投喂早晚两次，

投喂量应当根据养殖密度、采食时间

来确定，规格 3-15g/尾苗一般推荐按

投喂量占体重的 1%-1.5%，规格 15-
30g/尾苗按体重的 1.5%-2%。

音 水质管理
水质调控是甲鱼育苗过程中不

可

http://www.tongwei.com.cn/
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