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               ——周东升
浅谈宠物行业市场背景：
    现阶段宠物规模截止2023年中国养宠家庭规模破亿，市场规模从2012年157亿元增长至2021你那1282亿元，年复合增长率26.28（摘自华福证券2023年6月17日），未来5年将成长为万亿规模市场。宠物行业产品链基本覆盖宠物生命周期，上游：繁育活体（猫、犬、鼠、兔等其他小宠）。中游：宠物用品45%，主粮35%，零食11%，医疗/保健9%，五大实体商品市场规模均呈逐年上升趋势。下游：宠物服务医疗、美容、殡葬、训练等非刚需项目。
家庭化、年轻化、社交化成为宠物市场的主要消费群。
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浅谈宠物行业产业带情况：
上游繁育：辽宁/吉林两省以繁育猫类活体为产业带、山东/河北两省以繁育狗类活体为产业带。中游宠物粮：猫狗主粮、零食（罐头、冻干类、烘焙类蒸煮类、咬胶类）、猫砂类产品依托国内粮食主产区、畜牧业主产区的地域优势已经在河北邢台、山东全域形成宠物类产品的产供销为一体的产业链和产业带。浙江主要以及猫狗用品为主的产业带，广深地区依托电子产品产业带优势形成以宠物智能化产品为主的产业带。
浅谈宠物行业销售渠道和营销模式：
2022年消费者在选择购买宠物食品及用品渠道时，线上电商平台偏好度（80.4%）远超线下渠道，宠物店/宠物医院/商超渠道偏好度仅为22.6%/20.4%/11.7%，其中电商平台中尤以淘宝/天猫为主要宠物食品/用品销售阵地，偏好度高达90.1%，京东/拼多多/抖音偏好度为39.9%/19.9%/10.0%；私域流量渠道如小程序、微信社群等并未如预期一般在销售过程中占据稳健的一席之地，消费者对微信社群/小程序偏好度仅为8.6%/9.5%。
营销模式：因受控于产业链和产业带以及工厂影响，现有国内各品牌只能发展打造单一爆品拉动其他品类的产品盈利模式。渠道依赖于在国内各电商平台相互引流进行快速数据增长而无法保持长期盈利，线下渠道产品链和价值链无法满足导致线下实体店铺不予销售的尴尬局面，现阶段无法做到整合所有供应链和深化供应链导致出现品牌以及产品翻车事件频繁出现。
我公司发展现状：
      《河谷老农》品牌发展地所在山东淄博区域正好处在，猫狗粮、零食、用品类2大复购类门类产业集群带的地域性中间位置，2年时间从0到1，已经发展为猫狗主粮产品、宠物零食、猫砂（太空砂）、猫砂盆、宠物饮水机、猫犬保健品等10个产品线。渠道涉及：线上平台：淘宝系、京东、拼多多、抖音、小红书、快手，线下渠道：宠物门店65家、猫舍22家、代理商30家。2022年年销售额800万元以上（宠物主粮1200吨）。2023年截止6月18日450万。团队人员：14人。仓储/物流：自营仓库1处、物流/快递云仓3家。
未来-5年发展方向：将宠物品牌《河谷老农》打造成全国消费者（宠物）的知名品牌，产品涉及宠物猫狗主粮、猫用品。通过俄罗斯套娃模式、四轮快车财富模式、微观运营系统，打造宠物行业（猫狗）全国性线上/线下公域/私域相结合APP平台进行发展并结合行业内资源在2年内组建以宠物行业资讯/服务类公司。未来10年发展方向：致力于成为国内宠物行业的领军品牌。

未来市场发展模式：
战略性：俄罗斯套娃模式：
名词解释：核心思想是视整个市场为“最大的套娃”，将核心销售终端视为每个分级“小套娃”，利用核心终端“小套娃”的辐射启动整个市场“大套娃”的一种市场操作方法体系。
以强化经营宠物类终端掌控为理念，构建一套以总经销为市场运作的平台，强化经销商的市场运作能力，厂家直接运作市场核心旺销终端，以核心终端为小套娃，通过设计合理且具有较强驱动力的通路价值链与风险收益机制的对等原则和对市场整体的控制力与影响力等措施，以小套娃启动市场大套娃的操作系统简称终端俄罗斯套娃模式。
由总公司以自有品牌和产品进行重点推广，搭建{渠道}为王的核心方向，整合国内所有中小品牌商未能解决销售通路问题为痛点。发挥我公司供应链优势，补齐我公司产品线价格线的缺失，营造互惠互利、共赢的格局以及局面。
发挥现有公域各家平台的宣传和销售功能外，建立自有私域型产供销平台。
整合和集合：上下游供应链、产业链、服务链以及行业专家等优势资源建立形成全国性宠物行业咨询和服务公司，重点服务于从事宠物行业从业人员。
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战术性：四轮财富快车盈利模式：
在代理商和加盟店所在城市区域结合当地实际市场现状进行四轮模式盈利模式灵活复制。
省级盈利分析表、市级盈利分析表、三年综合投入产出分析表。
会议营销、小区推广、产品营销、事件营销、异业合作等营销方案的组合拳。
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[bookmark: _GoBack]销售团队微观运营模式：通过微观运营模式对公司落地销售团队以及代理商落地销售团队人员进行微观管理掌控终端。通过固定循环式拜访了解终端，通过个性化推进和个性化协议锁定终端，通过各项数据报表及时了解、调整竞争品牌动向，制定符合我公司营销策略和销售方针。
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