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摘  要 

本文以白羽肉鸡行业龙头企业SN公司为例，分析其价值链整合的具体路径、作用机制及经济效果。研究

发现，SN公司通过在研发环节整合科研人才及资源，提升了公司的研发能力；在采购环节通过稳定原材

料成本、降低供应商集中度，提高了公司的采购效能；在生产环节扩大产能、增加新品，将业务延伸至

产业链下游，增加了收入来源且降低了成本，使公司生产能力得到提升；在销售环节与国外专业食品供

应商合作，整合品牌与客户，使公司销售渠道得到强化。总的来说，SN公司的价值链整合提高了公司整

体的财务绩效，增加了公司价值，但也存在资金占用过多、回报周期长、新业务开展不顺等问题需要改

进。本文对SN公司价值链整合进行研究，具有一定的理论与实践意义。 
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Abstract 
This paper takes SN Development, a leading enterprise in the white feather broiler industry, as a case 
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enterprise, and analyzes the specific path, mechanism and economic consequences of its value chain 
integration. The study found that SN Development has improved the company’s R&D capabilities by 
integrating scientific research talents and resources in the R&D process; In the procurement process, 
the company’s procurement efficiency has been improved by stabilizing the cost of raw materials and 
reducing the concentration of suppliers; In the production process, it expands production capacity and 
increases new products, extends the business to the downstream of the industrial value chain, increases 
revenue sources and reduces costs and increases efficiency, so that the company’s production capacity 
can be improved; In the sales process, it cooperates with foreign professional food suppliers, integrates 
brands and customers, and strengthens the company’s channels; In general, the integration of SN De-
velopment’s value chain has improved the company’s overall financial performance and increased the 
company’s value for a certain period of time, but there are also problems that need to be improved, 
such as excessive capital occupation, long return cycle, and poor development of new business. This 
paper studies the integration of SN Development’s development value chain, which has certain theoret-
ical and practical significance. 
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1. 引言 

在全球经济一体化的背景下，企业间的竞争日趋激烈，企业如何在复杂的市场环境中提升自身竞争

力，成为学术界和业界广泛关注的问题。价值链整合作为提升企业综合实力的重要策略，已成为现代企

业发展的重要方向。企业的生存与发展不再仅依赖单一环节的竞争，而是通过整合和优化价值链的各个

环节，提升整体竞争力。 
穆林娟[1]指出，企业进行价值链管理和整合的主要动因是通过降低成本，提升企业价值。随着价

值链理论的发展，越来越多的企业意识到，通过优化价值链管理，可以实现生产经营成本的有效降低，

并带来更高的效益[2]。价值链的整合不仅有助于成本的节约，还在促进企业内部及外部沟通方面发挥

了重要作用。魏晓蓓和王淼[3]认为，整合价值链能够减少沟通中的冗余环节，使消费者与厂商之间的

联系更加直接，从而降低了高昂的沟通成本。此外，张勋阁和孙英隽[4]强调，企业要确立竞争优势，

必须通过统一链接价值链上的各环节，实现全面整合。在具体实践中，企业通过激活价值主体、优化

价值链各环节的效用机制，围绕核心业务进行价值链整合，能够最大程度实现规模效应[5]。江曼琦和

梅林[6]进一步指出，跨行业的价值链整合有助于资源的优化配置和价值链的重建，从而提升企业整体

价值。 
企业经营往往随着企业所处发展周期的不同而进行调整，经营多年进入成熟期的企业需要在稳定现

有业务的基础上，整合价值链上下游环节以寻求可持续发展[7]。我国白羽肉鸡行业经过多年发展，已拥

有众多全产业链企业，在肉鸡产品的生产与加工上较为成熟。然而，生产与加工环节位于产业价值链中

游，附加值较低，且存在产能过剩情况，企业间竞争较大，受宏观环境因素影响较严重。因此，肉鸡生产

企业亟需通过价值链整合集中优势资源，向价值链上下游高附加值环节延伸，提高企业竞争力。因此，

本文以白羽肉鸡行业龙头企业 SN 公司为案例企业，探讨其价值链整合的具体路径及经济效果，旨在为

行业内其他企业提供参考与借鉴，助力其通过价值链整合实现可持续发展。 
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2. SN 公司概况及价值链整合路径 

2.1. 公司基本情况 

SN 公司是 SN 农集团旗下的 A 股上市企业，主营白羽肉鸡的全产业链运营，涵盖自主育种、种鸡养

殖、饲料加工、肉鸡加工、食品深加工等环节。公司前身为福建省光泽鸡业有限公司，1993 年在华东地

区率先实现种鸡一体化农业生产，1994 年成为肯德基中国的长期供应商，1999 年更名为 SN 实业有限公

司。2003 年成立 SN 集团，初步形成日宰 10 万只、年产 3000 万只肉鸡的产量，构建了以肉鸡养殖为主，

生物工程和有机肥为辅的循环经济产业链。2006 年完成股份制改造，2009 年在深交所上市。 
自 2011 年起，SN 公司开始了价值链整合之路，采取内部改革、研发和产能扩展，优化销售渠道等

措施，实现了价值链的延伸及整合。2021 年，SN 公司聚焦食品深加工、种鸡市场布局、品牌优化和数字

化发展等方面，致力于实现产业链到价值链的提升。截至 2022 年末，SN 公司营业收入近 170 亿元，全

产业链优势进一步巩固，白羽鸡年养殖产能超 6 亿羽，食品深加工产能达 43.32 万吨，居全国第一。 

2.2. SN 公司价值链整合路径 

2.2.1. 研发环节 
对于白羽肉鸡行业而言，祖代种鸡的繁育是整个产业链的源头，也是整个价值链中最关键的环节；

同时，由微笑曲线理论可知，研发环节是具备高附加值的环节。尽管白羽肉鸡已进入中国四十载，但育

种技术长期被欧美国家企业垄断，我国白羽肉鸡 100%由进口的种鸡繁育而来，而祖代种鸡养殖成本中费

用成本占比最大的便是种雏鸡成本，约占总成本的 33%。种鸡供应及定价权被国外企业掌控，不仅使圣

农发展失去在引种环节的议价权，也使种源供应不稳定，引进种鸡所可能携带的各种种源性疾病更为企

业后续的养殖屠宰环节带来许多不可控的风险因素。因此，对于我国白羽肉鸡企业而言，提升研发能力，

尤其是打破祖代种鸡的技术壁垒，向价值链上游延伸，能够使企业在行业中位于遥遥领先地位，获得更

高的利润，也为我国种源安全保驾护航，具有重大意义。 
2011 年，SN 公司便开始为白羽肉鸡育种做准备，进行了长达四年的调查研究。然而，对于白羽肉鸡

行业企业而言，白羽肉鸡育种具有项目难度大、周期长、风险高的特点，每年需要投入大量的研发费用，

且育种见效慢，直接经济效益不高。同时，SN 总部所在地光泽地处山区，经济基础与交通条件有限，本

土科研资源匮乏，不利于研发人才的供给和留存。因此，选择将价值链延伸至种鸡研发环节，并与外部

合作研发进行价值链资源整合便成了 SN 公司的最优解。 
 

Table 1. Integration path of the value chain in the R&D process of SN Development 
表 1. SN 公司研发环节价值链整合路径 

价值链环节 整合路径 具体措施 

研发环节 

深化校企产学研合作 建立战略合作关系；成立圣农院士专家工作站； 
组建白羽肉鸡育种团队 

建立 SN 公司研究院 与国内外院校及行业企业深度战略合作 

设立子公司 设立福建圣泽生物进行祖代鸡研发 

设立各渠道研发中心 建立光泽、福州、上海三大研发中心； 
从事不同产品研发工作，招揽专业人才 

加大人才引入力度 采用灵活多样的人才聘用模式，增加聘用研发 
人员数量 
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除祖代鸡研发外，SN 公司还在饲料、禽病防治、食品等多个领域积极研发，通过价值链向上延伸的

策略为企业创造新的价值。表 1 为 SN 公司研发环节进行价值链整合的具体路径。 

2.2.2. 采购环节 
SN 公司作为一家白羽肉鸡行业全产业链企业，拥有自有饲料厂，虽然相比于外购饲料成本有所降低，

但由于饲料生产成本中占比最大的便是玉米、豆粕等原材料成本，因此原料成本依然极大地影响着公司

的产品成本，原料采购环节从而成为公司控制成本、提高利润的重要着眼点。为了更好地支持公司全产

业链布局，SN 公司在采购环节进行了价值链整合，但由于原料价格受市场影响大，因而整合途径有限。

表 2 为 SN 公司采购环节进行价值链整合的具体路径。 
 

Table 2. Integration path of the value chain in the procurement process of SN Development 
表 2. SN 公司采购环节价值链整合路径 

价值链环节 整合路径 具体措施 

采购环节 

整合商品期货市场资源 开展豆粕、玉米期货套期保值业务 

整合国外替代原料供应商资源 参与进博会， 
寻找替代原料及国际供应商 

规模化采购 扩大产能以提高采购规模； 
低价时大量采购原料 

2.2.3. 生产环节 
随着企业不断壮大及外部环境的变化，白羽肉鸡企业常常面临产能扩张及产品结构优化升级的需求。

然而，SN 公司作为一家全产业链企业，相较于其他白羽肉鸡企业“公司 + 农户”的养殖模式，在进行

产能扩张和产品线丰富时对投资的要求巨大，且扩张速度较慢。 
对此，SN 公司通过对价值链进行横向拓展，以收购与合作的方式扩大生产，增加产能，同时丰富产

品种类，调整产品结构。表 3 为 SN 公司生产环节进行价值链整合的具体路径。 
 

Table 3. Integration path of the value chain in the production process of SN Development 
表 3. SN 公司生产环节价值链整合路径 

价值链环节 整合路径 具体措施 

生产环节 

设立并购基金 合作设立德成农牧并购基金完成对甘肃中盛农牧的收购 

与国外资本合作 与美国莱吉士合资设立欧圣农牧； 
与欧喜投资合资设立欧圣实业 

收购新品类公司 收购圣农食品布局食品深加工业务 

2.2.4. 销售环节 
对于企业而言，打通销售环节、优化客户结构对于最终的价值变现起着至关重要的作用。SN 公司原

先作为价值链中游的企业，与下游食品加工者及客户交易的交易成本较高，因此，将价值链向销售环节

延伸能够减少交易成本和更好地服务。此外，根据微笑曲线理论，位于价值链下游的销售环节较生产环

节拥有较高的附加值。SN 公司在进行价值链整合前一直以 B2B 业务为主，但随着公司的发展与消费形

势的变化，SN 公司开始经营 B2C 业务，产品销售直接面向消费者，将企业价值链进一步向下延伸。表 4
为 SN 公司销售环节进行价值链整合的具体路径。 
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Table 4. Integration path of the value chain in the sales process of SN Development 
表 4. SN 公司销售环节价值链整合路径 

价值链环节 整合路径 具体措施 

销售环节 

与专业食品供应商合作，设立独立子公司 与 OSI 集团合作设立欧圣农牧及欧喜投资， 
直接向麦当劳提供产品 

通过 SN 食品布局 B2C 业务 收购圣农食品， 
研发针对终端消费者的食品深加工产品 

整合品牌及客户资源 引进国际资本 KKR；收购圣农食品， 
获得圣农食品的销售渠道、品牌声望及客户 

分层次布局，多渠道营销 建立区域布局体系，创新营销模式 

设立子公司打通下脚料销售渠道 与海大共同设立福建海圣饲料有限公司 

3. SN 公司价值链整合作用机理分析 

3.1. 研发能力方面 

1) 吸引研发人才及科研资源 
通过深化校企产学研合作以及建立 SN 研究院，SN 公司能够大大提高自身对科研人才和资源的吸引

力。一方面，由于 SN 公司与国内各大农业高校建立了战略合作关系，高校常常输送相关专业同学到 SN
公司进行实习等实践活动，使学生增加对公司及公司业务的了解，不因公司地理位置相对偏远而放弃到

公司就业的机会，使公司减少了因地理位置而形成的人才吸引劣势；同时，与专业院校的合作能让公司

花费较低的成本寻找到专业领域毕业生，为公司研发人才储备提供支持[8]。另一方面，高校不仅汇聚了

未来的科研人才，更汇聚了深耕相关研究领域的专家与实验室、设备等先进科研资源，与高校进行合作

可以站在巨人的肩膀上进行研发，整合专家团队先前的研究成果，缩短研发周期，增强研发能力，提高

研发效率。 
2) 形成核心竞争力 
根据微笑曲线理论，将企业价值链向上延伸至研发环节，能够使企业形成自身的技术优势，从而获

得上游业务的高附加值[9]。SN 公司通过对白羽肉鸡种鸡育种进行研究，成功培育了国内自有祖代种鸡，

不仅实现了引种环节的自给自足，解决了从国外引种成本高的问题，降低了引种环节成本，形成了自主

育种这一核心技术竞争力，并保障了公司“成本优先”的战略；还将自身业务向上延伸到了售卖种鸡环

节，增加收入来源的同时，把握了国内白羽肉鸡种鸡销售这一高附加值环节，使企业在国内乃至世界白

羽肉鸡行业产业链中处于上游位置；更通过打破国内白羽肉鸡种鸡技术壁垒这一成果为保护我国种源安

全作出了贡献，提升了 SN 公司在业内、在学界、乃至在我国社会中的影响力，提高了企业价值。 
3) 提高企业抗风险能力 
通过设立子公司圣泽生物专门进行研发活动，一方面可以使研发工作独立进行，拥有独立的场地及

设备，提高研发工作的保密性，在研发初期不受国外种鸡供应商干扰，降低国外供应商断供导致 SN 公司

生产受阻的风险；另一方面，由于研发工作存在投入大、周期长、不确定因素多等特点，将白羽肉鸡种

鸡的研发工作划到子公司单独进行，能够将研发过程中的风险与 SN 公司区分开，一定程度上提高 SN 公

司的抗风险能力。最重要的是，掌握了白羽肉鸡种鸡这一核心技术，能够抵御国外引种所带来的疫病等

风险，大大降低因国外企业限制种鸡引进给 SN 公司中下游生产销售业务带来的不确定性，提高 SN 公司

的抗风险能力。 
4) 研发匹配需求，降低研发风险 
在 SN 公司新进入的食品深加工业务上，通过在上海设立专门的研发中心，招聘专业的餐饮行业从
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业人员进行研发，既能够满足深加工产品的研发技术要求，也能够对不同层次消费者的饮食需求与偏好有一

个更为清晰的了解，使产品的研发更加贴近目标客户群体需求，提高新品转化为产品的效率，降低研发新品

与市场需求不匹配的风险[10]。同时，在餐饮渠道总部所在地最多的上海设立研发中心，能够整合区位优势

资源，一方面离相关餐饮人才更近，便于人才的吸纳，另一方面离 B 端及 C 端的客户都更近，降低因距离

等因素而产生的沟通成本，与客户间的交流更方便紧密，也能保证新品研发的及时性和匹配度。 

3.2. 采购效能方面 

1) 规避价格波动，提高议价能力 
SN 公司通过使用期货工具进行套期保值业务，能够通过期货市场提前对成本进行锁定，规避了原料

价格波动的风险，将风险消化在产业链内或转移到产业链之外，减少成本上升带来的亏损风险。而 SN 公

司规模化采购的战略与整合国外供应商资源、寻求替代原料的做法，有助于公司拓宽可选原料范围、提

升采购议价能力、分摊固定成本，减少传统原料的价格波动影响，从而降低原材料的采购成本和单位产

品的生产成本[4]。 
2) 分散供应商过度集中风险 
SN 公司通过参加进博会等国际展会平台，积极与国内外供应商合作，能够避免供应商过度集中，导

致原料供应的价格受制，供应稳定度受大供应商公司风险影响过大，从而为公司的生产经营带来严重风

险，也使公司融资受到限制。 

3.3. 生产能力方面 

1) 迅速扩大产能 
由于白羽肉鸡生产涉及养殖和屠宰加工环节，一方面需要养殖场、屠宰场等场地和设备的购置准备，

另一方面养殖需要一定的周期，这两点使得白羽肉鸡企业扩大产能需要花费的时间较长，难以在短时间

内弥补供给上的空缺。通过设立并购基金收购现有中小型白羽肉鸡企业，被收购的标的已拥有较为齐全

的生产厂房和设备，已经存在正在养殖的白羽肉鸡，因此收购能够让 SN 公司迅速获得该公司的产能，大

大缩减扩大产能所需要的时间，跟上市场及客户的需求，实现企业业务的扩张。此外，向下延伸价值链

收购圣农食品，使产业链形成闭环，下游食品深加工业务产生的需求拉动中游肉鸡屠宰业务的生产需求，

使肉鸡屠宰加工业务的规模扩大[11]。 
2) 节省成本，整合经验 
为了扩大产能，SN 公司需要收购或设立一些生产型的子公司。但单独进行收购或设立需要的资金过

多，设立并购基金以及与外资合作就很好地解决了这个问题，大大降低了扩大生产所需要的资金成本。

此外，与国外优秀食品供应商共同设立子公司，不仅能够整合对方的资金，更能整合对方在白羽肉鸡生

产、供应链管理等方面的经验，助力 SN 公司打开国际视野，未来走向国际。 
3) 增加收入来源，提高市场占有率 
圣农食品在被 SN 公司收购前，已拥有成熟的食品深加工业务，业务体系完备。SN 公司收购圣农食

品后，能够增加深加工食品这一业务，增加了收入的来源，迎合了市场需求；同时，还能与圣农食品在

鸡肉原材料采购、工艺流程优化、产品销售渠道、客户维护与拓展等方面产生纵向一体化的协同效应，

降低管理成本、提升运营效率，进一步提高公司产品的市场占有率与竞争力。 

3.4. 销售渠道方面 

1) 优化客户结构，降低销售成本 
面向麦当劳这一大客户设立专门的子公司进行生产及销售，可以使 SN 公司直接面向麦当劳销售，
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无需中间商环节，使经销渠道变得更稳定，增强了销售环节的稳定性和可靠性，有效降低了销售成本和

库存成本，从而提高了公司的交付能力和客户满意度[12]；同时，独立子公司还能最大程度地获取麦当劳

的鸡肉产品订单，大幅提高公司产品在麦当劳鸡肉产品采购市场中的份额，改善 SN 公司肯德基订单占

比过大的状态，公司客户结构得到进一步优化。 
2) 扩大市场规模 
SN 公司多年来以肉鸡销售为主，凭借稳固的 B 端客户基础，与麦当劳、肯德基等餐饮巨头建立了长

期合作关系。最初，收购圣农食品是为了延伸产业链，增加附加值。但随着社会需求的变化，C 端消费者

对方便食品的需求激增，同时 B 端业务在餐饮巨头竞争加剧背景下也不断扩大。SN 公司顺应这一趋势，

布局 C 端业务，进入预制菜和家庭美食等领域，直接面向终端消费者，开辟新市场[13]。同时，通过加

大对 B 端食品深加工业务的投入，扩大了主营业务范围并增加了收入来源。此外，SN 公司自主培育的

种鸡——“圣泽 901”也正式批量供应，进一步提升了公司在国内种鸡供应市场的份额，成为新的收入

增长点，巩固了圣农在白羽肉鸡行业的领先地位。 
3) 提升品牌知名度，打通销售渠道 
SN 公司通过在 BC 超市、大卖场、网络平台等多渠道开展营销宣传，提升品牌知名度。通过打造主

推品类爆品，迅速提高市场曝光度，带动其他产品销售，增强终端消费者对“圣农”品牌的认知和信任，

为未来新品销售奠定基础[14]。同时，圣农线上线下双渠道并行，一方面通过超市渠道扩大产品覆盖，尽

可能触及终端消费者，另一方面利用线上平台的便捷性和低成本优势，增加促销活动吸引流量，打通了

C 端产品的销售通路，提升销售业绩并增强市场竞争力。 
4) 稳定产品效益 
SN 公司通过与广州海大饲料共同设立福建海圣饲料有限公司，为生产过程中产生的下脚料构建了固

定的销售渠道。不仅减少了下脚料的处理成本，也避免了将下脚料出售给外部饲料公司所产生的销售费

用及沟通成本[15]；同时，由于福建海圣是 SN 公司的子公司，避免了与其他产业链下游公司合作产生的

不确定性，使下脚料的销售环节拥有较高的稳定性，能为公司带来长期稳定的产品收益。 

4. SN 公司价值链整合效果分析 

4.1. 研发能力得到明显提升 

由于 SN 公司首次在年报中披露与高校进行产学研合作是在 2011 年，因此本文选取 SN 公司

2010~2022 年的研发强度指标与研发成果指标，对 SN 公司研发环节价值链整合前后的研发能力进行

评估。 
1) 研发强度增加 
SN 公司 2010~2022 年研发投入金额及研发投入占营业收入比重情况，自 2011 年开展校企产学研合

作后，SN 公司的研发投入逐渐增加；2013 年决定成立院士专家工作站后，2014 年的研发投入达到了小

峰值；2015 年开始进行白羽肉鸡育种项目后，研发投入每年的增幅大大提高；2018 年圣农食品上海研发

中心成立、2019 年圣泽生物成立后，研发投入金额在 2020 年达到新的高峰；2021 年“圣泽 901”批量供

应市场后，SN 公司继续加大研发强度，研发投入金额在 2022 年达到了 1.174 亿元。这说明 SN 公司认可

研发环节价值链整合活动对公司价值的提升，研发强度逐年增强，公司的技术竞争力增强。研发投入占

营业收入比重在 2017 年呈现一个峰值，这是由于虽然当年圣农发展营业收入较上年有所增加，但彼时公

司正大力推进技术创新和技术进步，增加了自动化设备的投资，使研发投入的增加幅度大于了营业收入

的增加幅度，占营业收入的比重大幅上升，这也说明公司在研发环节不仅重视人才引进与校企合作，也
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大力投资于设备的更新换代，致力于提升产品质量稳定性和生产效率。 
2) 研发成果增加 
通过 2011 年至 2019 年的各项产学研合作及食品深加工业务研发中心等研发环节价值链整合行为，

SN 公司形成了大额的无形资产。2020 年的研发投入资本化是由设立子公司圣泽生物进行育种项目而形

成；2021 年圣泽生物的祖代鸡“圣泽 901”获得国家资格认定证书，达到了预定使用状态，故转入无形

资产，产生了研发投入的资本化，这一里程碑式的成就是 SN 公司近十年来研发工作的重大成果，对公司

的业务增长、成本节省及企业价值都具有深刻的影响，提高了公司肉鸡种源的稳定性、可靠性和经济性。 
 

 
数据来源：CNRDS 数据平台。 

Figure 1. SN Development’s patent acquisition from 2010 to 2022 
图 1. SN 公司 2010 年~2022 年专利获得情况 

 
图 1 展示了 SN 公司进行研发环节价值链整合前后的历年专利获得情况。可以看到，通过整合上游

资源使得 SN 公司累计获得的专利数量逐年上升，从 2010 年整合前的 0 个到 2022 年的 57 个，公司研发

成果丰富。值得一提的是，在 SN 公司累计获得的 57 个专利中，子公司圣泽生物便拥有 20 个，更重要

的是拥有 1 个畜禽新品种证书，这说明通过设立独立的子公司专门进行研发工作能够提高研发效率，实

现研发产出。根据核心竞争力理论，SN 公司今年形成了科研成果具有难以模仿性，为公司创造了独特的

竞争优势；同时，SN 公司通过内外部价值链整合获取的科研资源能够继续为将来的研发工作助力，进一

步形成与巩固公司的研发优势。 

4.2. 采购效能明显提高 

1) 原材料成本波动变小 
SN 公司从 2014 年使用期货套期保值锁定原材料成本后，原材料成本有所下降；加上公司进行规模

化采购，原材料成本在 2013~2019 年间逐年下降；2020~2022 年，公司原材料单位成本呈上升趋势是由

于原料市场价格大幅上涨；但直至 2022 年，单位成本依然低于进行采购环节价值链整合前的 2013 年。

由此可见，期货套期保值及提前大量采购等采购环节价值链整合措施的确减少了市场价格波动对 SN 公

司原材料成本的影响，使原材料成本波动变小，议价能力提高，采购环节风险得到一定控制。 
2) 供应商集中度降低 
自 SN 公司在采购环节进行价值链整合以来，公司前五大供应商采购比例及第一大供应商采购比例

皆呈下降趋势，到 2022 年，前五大供应商采购比例已经比 2013 年降低了将近 20 个百分点，第一大供应
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商采购比例也比 2013 年降低了将近 10 个百分点。由此可见，通过建立大宗原料生态圈、寻找原料替代、

参加进博会、联合采购等手段，SN 公司的供应商选择面变得更广，供应商集中度降低，降低了公司在生

产经营中原料供应环节的风险，提高了自身的谈判议价能力，保证了供应链的稳定性。 

4.3. 生产能力明显提升 

生产能力方面，由于 SN 公司首次与国外资本进行生产合作是在 2011 年，因此本文选取 SN 公司

2011~2022 年的生产活动相关指标，对 SN 公司生产环节价值链整合前后的生产能力进行评估。 
1) 产量明显提高 
自从寻求产能扩大以来，SN 公司 2011~2022 年的固定资产规模逐年增大，2011~2016 年增速较快，

2017 年至今虽然增速放缓，但固定资产规模已超过百亿。这说明 SN 公司通过价值链横向扩张的形式为

公司注入了大量资产。 
 

 
Figure 2. Composition of fixed assets of SN Development from 2011 to 2022 (100 million yuan) 
图 2. SN 公司 2011~2022 年固定资产构成(亿元) 

 
进一步对 SN 公司的固定资产构成进行拆解分析，如图 2 所示。可以看到，SN 公司的固定资产七成

以上由房屋及建筑物构成，其次两成左右是机器设备。这是因为 SN 公司采用集种源研发、饲料生产、肉

鸡饲养、食品深加工等环节于一体的全产业链商业模式，生产环节中肉鸡饲养存在周期性，需要大量饲

养场进行养殖活动，需要厂房设备较多，因而公司采用重资产运营模式，养鸡场、饲料厂、生产设备的

规模直接反映了公司的生产规模。因此，SN 公司在进行价值链生产环节的横向扩张期间，固定资产大幅

增加，说明了通过并购公司、引入国外资本合作等形式能够实现生产规模的扩大及产能的增加。 
2) 收入来源增加 
SN 公司 2011~2022 年间的主营业务收入整体呈上升趋势。其中，原本的主业——家禽饲养加工业务

在 2011~2019 年间逐年递增，而这几年中白羽肉鸡行业因为“速成鸡”、“H7N9”疫情等事件持续低迷，

在行业环境呈下行状态时仍能保持业务规模的增长，说明 SN 公司通过建立子公司优化客户结构，提升

对大客户的供给质量，给公司业务带来了稳定的客户资源与销售渠道，保证了公司业务收入的稳定。

2020~2021 年，家禽饲养加工业务收入有所下滑，是由于新冠疫情对下游客户的经营产生巨大冲击，从而

使鸡肉价格整体走低。而 2022 年，家禽饲养加工业务收入明显增加并超过百亿，这是由于公司自有种源

首次批量供应，父母代种鸡雏在自主国产种源中市场份额占据第一，说明 SN 公司通过向产业链上游延

伸增加了收入来源，也通过优异的种鸡性能提高了养殖量和养殖质量。 
另一方面，SN 公司在 2017 年通过收购圣农食品开拓了食品加工业务，食品加工业务的收入在
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2017~2022 年间逐年递增。同时，由图 3 主营业务构成变化图可见，食品加工业务在 SN 公司整个主营业

务中所占比重亦是呈递增趋势，到 2022 年已经占主营业务 32.33%，这说明对圣农食品的收购不仅使公

司拥有了新的收入来源、延伸了产业链，更为公司带来了一个新的、具有良好前景及高成长性的收入支

柱，公司的产品收入结构得到了优化。 
 

 
Figure 3. Changes in the composition of SN Development’s main business from 2017 to 2022 
图 3. SN 公司 2017~2022 年主营业务构成变化 

3) 降本增效成果显著 
SN 公司 2011~2022 年销售净利率及其与行业均值的对比情况如图 4 所示。由图可知，SN 公司的销

售净利率在这 12 年间有过几次较大的起伏变化，但与行业均值的变化趋势相同，说明这一变化是受到行

业环境影响，经济景气度下行、行业祖代鸡供给过剩导致鸡肉产品终端价格被压制、原料采购价格上升

等因素导致整个白羽肉鸡行业销售净利率产生较大的下滑，是鸡肉行业的周期性所导致。但观察各年具

体数据可以发现，2011~2019 年间，每个销售净利率的高点处 SN 公司的销售净利率总是低于行业均值，

这是因为 SN 公司的研发费用较高，处于高投入未实现成果的阶段，因而影响了公司利润。但 2020 年后，

尽管行业呈现下行趋势，但 SN 公司的销售净利率始终高于行业均值，这一方面说明食品深加工业务的

发展为肉鸡加工业务带来了新的销售增长点，产业链的闭环为这两项业务产生了协同效应，加上内部管

理的优化、设备的更新及与战略工厂的合作，一定程度上降低了生产销售过程中的成本，使利润提高；

另一方面说明自主育种的成功为公司肉鸡加工业务的种鸡引进环节大大节省了成本，相较于行业内其他

企业拥有了独特的优势，保持了成本领先。 
 

 
Figure 4. Comparison of SN Development’s sales net profit margin and industry average from 2011 to 2022 
图 4. SN 公司 2011~2022 年销售净利率及行业均值对比 

https://doi.org/10.12677/sd.2024.1411318


戴智波 等 
 

 

DOI: 10.12677/sd.2024.1411318 2859 可持续发展 
 

4.4. 渠道终端得到强化 

1) 销售结构优化 
 

 
Figure 5. Comparison of SN Development’s main business income (by region) from 2016 to 2022 
图 5. SN 公司 2016~2022 年主营业务收入(分地区)对比 

 
由于 SN 公司在 2017 年收购圣农食品，因此本文选取了 SN 公司 2016~2022 年的主营业务收入分地

区情况，通过对比可以发现，如图 5 所示，SN 公司主营业务收入的来源有了一些变化。华东地区仍然是

最主要的主营业务收入来源，占总主营业务收入的将近 50%，呈继续增长之势；福建和广东区域作为距

离 SN 公司总部最近的地区，收入比重有所降低，但仍旧是第二大区域；华中区域收入有所提高；而境外

区域从 2017 年开始被开拓。这说明 SN 公司收购圣农食品后，借助圣农食品面向 B、C 端的产品特点及

与日韩大型企业建立了深度合作关系等资源，获得了来自更多地区和国家的收入，对收入的地域结构有

了一定的调整，实现了以华东、华南为区域中心，并向华北、西北拓展的市场区域布局体系，进一步使

公司产品“走出去”。 
 

 
Figure 6. Proportion of SN Development’s sales model main business income from 2020 to 2022 
图 6. SN 公司 2020~2022 年各销售模式主营业务收入占比情况 

 
根据 SN 公司年报，2019 年圣农食品出口渠道在全国鸡肉出口同比下滑的背景下，新拓展了对韩国

的出口渠道，整个出口渠道收入逆势增长 32.53%；餐饮渠道收入同比增加 40.64%，其中中餐渠道同比增

长约 300%；商超、便利店及电商渠道收入同比增长 29.49% (其中便利店及电商渠道收入同比增长 88.53%)，
说明圣农食品圣农食品在稳固西餐渠道的同时积极拓展出口渠道，在突破中餐渠道的同时亦培育了自我
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渠道，进一步完成了全渠道的战略布局。根据 SN 公司从 2021 年开始在年度报告上披露的各销售模式中

主营业务收入的情况(如图 6 所示)可知，来源于直销模式的收入占比最多，但呈逐年下降的趋势；经销模

式的收入占比有所提高，其他模式的收入占比提升较快。这说明随着 C 端业务的发展，SN 公司的销售模

式开始发生变化，变得更加多样化，为扩大业务增量助力。 
2) 营销强度提高 
由于 SN 公司在 2017 年收购圣农食品，因此本文选取了 SN 公司 2016~2022 年的营销宣传费用数据及

销售人员数据，对 SN 公司营销环节的价值链整合效果进行评价。为了更好地对 SN 公司的营销及宣传强度

进行评估，本文将公司年报中披露的各种相关费用，包括广告宣传费、品牌建设费、销售服务费及促销费

用加和，得到“营销宣传费用”这一指标，并计算其占当年营业收入的比重进行分析。可以得到，2016~2022
年，SN 公司的营销宣传费用逐年稳步上升，并在 2017 年和 2021 年大幅上升。2017 年的大幅上升是由于

圣农食品刚刚被并入 SN 公司报表中，圣农食品作为建立了完善营销服务网络的企业，营销宣传强度较大，

它的加入为 SN 公司整合了营销资源及手段，增强了 SN 公司的营销能力。2021 年的大幅上升是由于圣农

食品全方位进行了 C 端渠道布局及爆品宣传，并实现了两款爆品单月销售额破千万的业绩，营销宣传行之

有效。但营销宣传费用占营业收入的比重整体较低，说明 SN 公司未来还需要继续加强营销强度。 
3) 品牌价值显著上升 
圣农食品于 2016年首次登上中国品牌价值评价信息榜单，2017年未上榜，因此本文只对起 2016~2023

年间的品牌价值进行分析。而 SN 公司直至 2019 年才上榜，因此本文只能对 SN 公司 2019~2023 年间的

品牌价值进行分析。可以看到，圣农食品在 2016 年首次上榜后，时隔 18 个月品牌价值从 4.54 亿元跃升

至 10.91 亿元，实现了品牌价值翻番，此后品牌价值也是一路上升，到 2023 年已达到 36.11 亿元，说明

圣农食品被 SN 公司收购后，通过资源整合及品牌塑造等手段，与母公司 SN 公司间产生了协同效应，大

大提升了自身的品牌价值。而 SN 公司虽上榜较晚，但品牌价值也呈上升趋势，且在 2021 年由 31.14 亿

元跃升至 100.51 亿元，增长率高达 222.77%，这说明自有白羽肉鸡种鸡获得认证、打破国内育种瓶颈的

成果使 SN 公司的品牌及企业价值大大提高，深受市场认可，消费者及市场对 SN 公司的信心上升。 

5. 结论 

本文以白羽肉鸡行业龙头企业 SN 公司为例，对其价值链整合路径、作用机制及财务效果进行分析，

总结企业在白羽肉鸡行业中的价值链整合实践及其对企业绩效的提升。 
在研发环节，圣农通过深化校企合作、设立研发机构和独立子公司等措施，整合了科研资源和人才，

提升了企业的创新能力，并通过自主育种项目打破了国外垄断。这不仅提升了企业的核心竞争力，还增

强了其抗风险能力和研发成果转化效率。在采购环节，圣农通过期货工具和供应链整合，成功稳定了原

料成本，降低了供应商集中度，提升了采购效能。在生产环节，企业通过并购与合作扩展产能，整合生

产资源，实现了收入多元化和成本控制的双重目标。在销售环节，圣农通过品牌整合、渠道优化和市场

拓展，强化了销售网络和品牌知名度，推动了业务的进一步发展。 
总的来说，SN 公司通过价值链整合提高了企业的竞争力和财务表现，为行业内其他企业提供了重要

借鉴。在新时代背景下，经营多年进入成熟期的企业需要在稳定现有业务的基础上，整合价值链上下游

环节，实现可持续发展和全球竞争力的提升。企业应结合自身的生产特征和发展需求，根据企业的发展

阶段和内外部环境制定针对性的战略与规划。 
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