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E5_88_A9_E5_B0_91_E5_c70_247020.htm ■“回报股东是最重

要的” 一年一度的伊利全国经销商客户大会在呼和浩特刚落

下帷幕。在最近两个月里，中国乳业界发生了一系列的格局

裂变，比如达能惊爆乳业“三角恋”，地方性乳企太子奶、

夏进乳业以及亚华乳业在合纵连横中集体思变，无疑传递出

一个强烈的信号：中国乳业市场倍受海内外资本的看好，今

后市场的竞争将更为惨烈。一向稳重、低调的“乳业少帅”

潘刚，如何释意这一局势的突变，他将如何引领行业老大伊

利集团出招2007年市场博弈，这些都倍受业界关注。 ■伊利

将保持合理的利润 2006年底到今年年初，由于法国达能和蒙

牛乳业成立合资公司，摩根士丹利、英国英联和高盛联合注

资湖南太子奶7300万美金，欧洲风投瑞寰基金则看好西北的

夏进乳业，圣元乳业重组亚华乳业，随着中外资本的合纵连

横，中国的乳业格局开始发生了一些值得关注的变化。你是

如何看待这一新变化的？或者说，你认为2007年乳业市场的

竞争格局会是怎样？ 潘刚：我觉得，竞争、理性与国际化

是2007年中国乳业格局的三个关键词。事实上，竞争始终伴

随着中国乳业发展的各个阶段，而奶源建设、二三线市场和

高附加值产品，将是今年乳业竞争的焦点。同时，竞争中行

业的集中度将迅速提高。关于理性，2006年中国乳业的平均

增长速度在25%左右，今年中国乳业整体保持相对快速增长

的趋势不会改变。伊利觉得在激烈竞争的环境下，大家必须

保持理性。我们会保持一个合理的利润，然后用利润投入到



新产品的开发、奶源基地的建设、消费习惯的研究等方面。

2007年乳业国际化的含义将进一步拓宽，国际知名品牌通过

资本运作方式掀起了第二次进军中国的浪潮，一些中小地方

企业也开始谋求境外上市的机会，这是乳品行业资本层面的

国际化；在中国乳业市场上，各种品牌林立，竞争激烈，中

国已经成为一个国际化的市场；而随着北京奥运会的日益临

近，伊利代表中国乳业亮相国际舞台，这是品牌的国际化。

这个时候，伊利的关注点是，用全球的 资源，做中国的市场

，成就国际品牌。 ■选择伙伴着重技术合作 达能作为光明乳

业三大股东，又联合蒙牛乳业的“三角恋”案例，颠覆了传

统的竞争规则。未来一段时间内，伊利是否会考虑与海内外

的品牌合作？ 潘刚：一般来说，企业的发展，一种方式是通

过自身的投资扩张，另一种方式就是兼并整合，但是能够去

兼并整合的国内企业确实不多。 伊利选择合作伙伴的要求是

比较高的，一方面，要有非常先进的设备，保证产品的品质

；另一方面，又有好的奶源，具备一定的规模，国内这样的

企业屈指可数，所以这种合作很困难。但是我们一直都在寻

找中。 与国外企业的合作也是两个层面，一个是属于资本的

，这个还是看企业自身的需求；另一个是业务层面的，从具

体业务上我们从来不排斥合作，国外的很多企业是有技术的

。 但是伊利强调的是在技术等单点上的合作，不会涉及到企

业股权的合作，尤其是同行，我们不会把股权让给它，这是

一个棋子和整个棋局的关系。 例如，在奶酪产品线上，我们

会跟国际上做得比较大、比较成熟的奶酪厂商合作，把他们

先进的东西拿过来为我所用，然后消化吸收，这样做比我们

自己从头做起成本要低。在奶酪方面我们和法国一家企业合



作，虽然国内市场较小，去年一年不到一万吨，品种也很少

，但是我们看好这个产品的未来。 ■反对盲目追求速度 近三

年来，伊利一直处于行业老大的地位，蒙牛的发展速度则相

当惊人且咄咄逼人，光明的业务则逐年下滑，被行业诟病为

“太理性”。你如何理解发展与速度的？接下来伊利将保持

怎样的增速？ 潘刚：伊利一直都反对盲目追求速度的，过去

的几年伊利的增长是稳健的、可持续的，由于上市公司的相

关规定，我只能说2006年我们的主营收入过150亿元是没有悬

念的，今年我们会维持这个增速。但是，伊利不会为速度而

速度，也未必要做常胜将军，我认为最重要的，是要给股东

提供稳定可观、持续丰厚的投资回报。 2007年伊利的战略规

划是什么？ 潘刚：伊利集团在去年开始推出"健康中国"计划

，作为2006年到2010年的战略规划。核心意思是，伊利要以

最优质的产品、持续丰厚的股东回报、积极承担社会责任以

及牵手奥运来实现健康中国人、健康中国的愿景目标。提出"

健康中国"计划，有深远的考虑，我们希望在奥运会之后，仍

能持续延伸伊利的品牌内涵。 100Test 下载频道开通，各类考

试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


