
本报讯（通讯员 张子颜）8月 19

日，Atameken-Agro 集团董事长 IS-

LAMOV KINTAL，Atameken-Agro 集

团中国及东南市场代表钟涛、吴燕莅

临通威参观交流。通威农发畜禽营销

总监向阳、采购部部长王容等热情接

待并座谈。

在集团体验中心，来宾们进一步了

解了通威发端于水产、成长于农牧、跨

越于新能源的发展历程，并对通威作为

全国农业龙头企业所取得的成就表示

认可和肯定。同时，来宾们还参观了成

都新太丰农业开发有限公司屠宰加工

车间，对公司主要产品有了初步了解，

并通过对 40 万羽客户鸭场进行实地考

察和调研，探讨了鸭养殖相关问题以及

中哈养殖差异等情况。

Atameken-Agro集团是哈萨克斯

坦唯一的农业板块上市公司，主要业务

包括农产品贸易、大宗商品的生产、采购

及出口等。集团每年的原粮种植产量达

50 万至 60 万吨，且处于不断增长的状

态，未来原粮产量将达到 100 万吨。

座谈会上，向总与 KINTAL 先生

进行了深入讨论，旨在探索国内、中亚

地区的深度合作机会。KINTAL 先生

表示，此次来访通威令人印象深刻，通

威将渔业与新能源有机结合，从对空

气、土地、能源等资源的利用上，为农

业未来发展提供了一个光明的思路和

方向，打开了全新的世界，是重要的学

习体验。在此之前，Atameken-Agro集

团就在规划禽类养殖，计划搭建年产

六万吨的鸭养殖及屠宰处理基地，并

进行成品加工，可供本地及欧洲市场

消费。KINTAL 先生通过对鸭养殖产

业链的参观，初步了解了中国成熟的

禽类养殖加工链，希望能在中国找到

成熟的养殖产业及食品加工伙伴，进

一步实现合作共赢。

Atameken-Agro集团中国及东南

市场代表吴燕表示，鸭肉并非中亚片区

的传统食品，在 CIS国家中也没有成熟

的养殖体系，目前主要依赖中国及欧洲

进口。然而哈萨克斯坦的消费市场不仅

是中亚地区，更是作为通往欧洲市场的

重要枢纽和中转站，市场容量大，发展

前景广阔。后续，集团将对相关产业链、

市场情况及政府政策等进行深入分析，

为合作奠定坚实基础。

本 次 座 谈 不 仅 增 进 了 与

Atameken-Agro集团的相互了解和信

任，明确了近期以原料合作为切入点的

务实方向，并就中长期的产业链合作和

新能源合作建立了初步共识。双方将保

持密切沟通，并推动后续具体工作的对

接。在优质伙伴的共同努力下，通威将

持续发挥自身优势，为市场提供好产

品，为行业高质量发展贡献新质力量。

通威农发微藻团队
向更高水平、更高质量

目标加速迈进

本报讯（通讯员 石雪雪 雷丹）8月 15

日，通威农发微藻研发部首席技术官白雪

梅博士、通威研究院副院长高启平，通威农

发微藻项目一组研发工程师张良一行莅临

威尔检测交流学习。四川威尔检测总经理

卢加文、总经理助理杨发树热情接待，双方

围绕共同关注的行业议题展开了全面深入

的探讨。

当前，通威微藻研发部即将进入新的

发展阶段，双方就实验室的精细化管理体

系、安全操作规范与标准化建设，以及检测

流程信息化与智能化系统应用等前沿课题

进行了专项交流和经验分享。双方一致认

为，威尔检测作为值得信赖的第三方专业

检测机构，其强大的平台能力、严谨的质量

体系和高效的信息化解决方案，将为通威

微藻研发的技术升级、质量保障和效率提

升提供强有力的专业支撑。此次交流将有

效促进资源互通与优势互补，携手推动通

威微藻向更高水平、更高质量的目标迈进，

实现协同发展。

当天，为进一步明确微藻业务新的管

理架构与人员分工，促进各公共职能部门

了解业务动态，做好平台职能支撑，与研发

团队的高效协同，全面推动微藻这一公司

重大战略项目进入体系化、规范化的快速

发展新阶段，通威农发微藻业务沟通会在

通威农发总部顺利召开。

会上宣读了微藻业务最新的组织架构

与主要人员分工方案，明确了微藻的战略定

位和终极目标，强化微藻整体业务统筹与平

台支撑，强化技术引领与顶层规划、整合内

外部资源、全面提升研发速度与运营效率。

此次调整旨在构建更加清晰、高效的管理体

系，在保持现有研发项目组正常运行的基础

上，为微藻战略的长期发展注入强劲动力，

标志着其发展迈入了全新的平台期。在互动

交流环节，各项目组长一致认可会议的重要

性，同时感谢各部门的全力支持，并表示将

全力以赴聚焦研发突破与成果转化，助力实

现战略目标。

今后，微藻团队及全体相关部门将理解、

信任与相互支持作为共同前进的基石，认真

学习并坚决执行本次会议的各项部署与要

求，在实践中动态优化，保持积极沟通，总部

及各职能部门须切实做好对微藻业务的支撑

与服务，推动通威微藻事业迈上新台阶 宾

为不
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用户盈利高于行业 5%！
2025 年通威华南小棚虾第三届虾王争霸赛颁奖典礼暨第四届虾王争霸赛隆重举行

● 首届华南养殖户以最高单棚

产 2750 斤 、 最 高 平 均 棚 产

1904 斤、最低饵料系数 0.9、

最高单造盈利 150 万元。

● 第 二 届 ， 以 最 高 单 棚 产

3680 斤 、 最 低 饵 料 系 数

0.89、最高利润 73446 元等

成绩，分享 20 万虾王奖池。

● 第三届，养殖户尤为亮眼，以

广西养殖户为例，最高单棚产

3300 斤，最高平均棚产 2400
斤，中棚单棚最高 7610 斤，平

均棚产达到 5500 斤。

数 读

2025 年通威华南小棚虾第三届虾王争霸赛颁奖典礼暨第四届虾王争霸赛现场

通威农发华南一区总经理巫胜东致辞 湛江海壹总经理余明泮发布第四届虾王争霸赛规则

搭建平台 共探发展新路径
在当前全球产能充足、供需关系趋

于平衡、关税贸易冲突不断的背景下，

对虾行情持续承压。传统小棚模式普遍

反映出虾难养、虾价低迷、盈利困难等

问题。进入秋造虾投苗期后，不少养殖

户心生疑虑：虾，还能继续养吗？

8 月 23 日，2025 年通威华南小棚虾

第三届虾王争霸赛颁奖典礼暨第四届虾

王争霸赛钦州站现场给出了答案，通威通

过收集 6000 多份数据分析发现，从秋季

小棚虾盈利率来看，通威用户盈利率高于

行业 5%，120 天以内出虾率比竞品高

20%；通威精品大虾模式能为养殖户多赚

2 元 / 斤，每棚虾最高盈利多 10000 元。

本次争霸赛旨在进一步推动华南小

棚养虾模式健康发展。通威农发华南一区

总经理巫胜东、湛江海壹总经理余明泮、

通威农发水产市场部水产市场经理熊维

锋、海南海壹种苗总经理欧阳继伟、通威

农发特种水产所技术总监刘雪兵，以及

数百位养殖户相聚一堂，共同探讨养殖

技术，交流行业经验。

巫总开幕式致辞表示，希望通过每

年一度的争霸赛，让大家能够看到更多

行业养殖高手的经验，同时也为大家打

造一个相互交流、相互学习的平台。巫

总分析了关税、国内行情等情况，并表

示，市场压力主要来自于全球产能充

足、供需关系平衡、关税贸易冲突和对

虾行情走低。当前，我国对虾产业面临

着众多机会和挑战。对虾进口量下降，

2025 年第一季度冻虾进口量同比下降

14%；进口虾价格优势收窄；按照趋势来

看 6 月价格基本探底，后续预计会波动

上涨；从 2024 年冬棚及 2025 年上半年

流通来看，广西价格有领先的优势。

主题报告 坚定养殖信心
通威农发特种水产所技术总监刘

雪兵作《通威精品大虾模式，每棚多赚

10000 元》报告时分析，今年华南小棚

养殖成功率比去年高 20%，但盈利率

只提高 10%以内，过去靠行情，现在靠

实力，成功率是盈利的关键保证。通过

大数据分析，通威精品大虾模式能为

养殖户多赚 2 元 / 斤，每棚虾最高盈

利多 10000 元。

今年 1-7 月，通威高产大虾模式领

跑行业综合水平，通威用户综合棚产 

2000 斤，每棚高于行业 100 斤，!"是

#季虾还是秋季虾，$比%&少领先行

业 0.05。

海南海壹种苗总经理欧阳继伟以

《海壹种苗的突'(优势)*》为题，+

析了,国不同品种虾苗的情况，-,全

国南./对虾一0苗全年投苗量 2200

12，2024 年全国34进口 CP 的34

种虾 6500 对56，78产出 2001，合

格产出投入市场量9 5012。同时分析

了 :品系、:大品系、平衡品系和高;

品系，并提出<养殖户要=据不同养殖时

>?@不同的品系A的BC。DE，还在

现场分析了海壹种苗的进步、FG(H

心，-,海壹苗场实现 6SI理，J苗海

水实现 10KL理，种虾M用时>最多

80 天，N格OP生QRS流T。

通威动保华南三区经理UVW作

《通威动保，养殖XY》报告表示，Z前

水产动保行业大[模\业少，]部\业

只有 12%，大多数^是,小_\业，̀

a致行业bc!de合。产品f量g

面，动保行业hi低、产品jk不l，m

发后n不足、o种来cpq，f量波动

大，不合格产品r多。高品f的动保要

st三大作用，分u是保证vw、提高

产量、Xx产y。z通威动保的优势是

有W大的m发能力，以及在大_养殖场

实行验证；在投{I理过T,，能够有

Y|4}~）底健康、水8健康、虾肝肠

健康、虾壳健康等。

奖池加码 践行通威初心
<从 6266 份数据来看，通威用户大

虾最多、棚产水平最高，盈利水平最

高。A湛江海壹总经理余明泮正式发布

了第四届虾王争霸赛的[则，并宣布本

届奖池金额升K& 30 万元。

余总在接受水产前沿记者采访时

表示，通威连续坚持举办了数届虾王

争霸赛的初衷，

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


近期，青岛海壬以“星火相传 筑梦

海壬”为主题召开了第一期 2025 年应

届生入职培训。来自全国 25 名应届毕

业生齐聚一堂，通过“文化浸润、技能

培训、实战锤炼”三维一体培养模式，

完成从校园到职场的角色蜕变，为企

业高质量发展注入新生动能。培训伊

始，青岛海壬总经理于明超发表动员

讲话，向新员工提出三点期望：以归零

心态重塑认知、以工匠精神深耕专业、

以创新思维突破边界。

本期培训突破传统课堂模式，构

建“文化认知－技能提升－实战应用”

递进式培养体系，人行经理李恩清现

场发布《应届生成长计划》，宣布为每

位新员工配备“职业导师”，增强学生

企业认同感和归属感。通过观看宣传

片，新员工系统了解企业从传统制造

向科技智能领域跨越的发展历程，感

悟“精益求精、敢为人先”的企业精神。

各高管与学员面对面，结合企业现状，

解析青岛海壬核心竞争力。

随着第一期培训圆满落幕，25 名

应届生已奔赴研发、生产、检测等关

键岗位。青岛海壬将持续跟踪培养效

果，为青年人才搭建施展才华的广阔

舞台，助力公司向“人才强企”目标稳

健前行。

星火相传 筑梦海壬
青岛海壬开展第一期 2025年应届生入职培训

通威农发 2025 年育苗计划管培生训练营二阶段培训学员分享学习心得

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


“住”进客户塘口的王浩然

在连云港通威水产料一部的

团队里，王浩然的名字，总与“塘

口”紧密相连。自去年加入公司，这

位水产“新兵”便以一股子吃苦耐

劳、踏实肯干的韧劲，在短短一年

间迅速成长为独当一面的成熟市

场人员。他不仅收获了业务能力的

提升，更深切领悟了这份工作沉甸

甸的责任与担当。

近年来，水产养殖之路颇不

平坦。极端天气频扰、鱼病反复侵

扰、鱼价持续低迷，如同一座座大

山压在养殖户心头。深知行业不

易的王浩然，把脚步迈得更勤，电

话 24小时待命。他用一次次更细

致的服务、一句句更贴心的话语，

为焦虑的养殖户们送去“定心

丸”。鱼塘边他穿梭的身影，无声

地传递着一个信念：通威人，始终

与客户并肩同行。

2025 年，王浩然的服务再次升

级———他直接“住”进了客户的塘

口！6月 20日清晨，王浩然在例行

打样时，敏锐地发现岸边一条离群

的草鱼。他立即捞起镜检并解剖，

发现肝脏发白无血色、伴随肠炎，

鱼鳔呈现典型的树状出血———这

是细菌性感染信号！他迅速在料点

扩大检查范围，确认多尾鱼出现相

同症状。他便马上推荐客户使用恩

诺沙星粉，同时搭配保肝护胆药拌

料投喂，得益于他的果断干预，鱼

群损耗从最初的几十条快速下降，

最终被完全遏制。

激烈的市场竞争让王浩然深

刻认识到：“好产品 + 好服务”才是

赢得客户信赖的金钥匙。他，正是

连接通威与客户的那座坚实桥梁。

客户通过他感知通威产品的价值

与服务的温度；通威则通过他精准

把握一线需求，持续精进。日复一

日，他用最朴实的行动，生动诠释

着通威“以养殖效益最大化为目

标”的核心理念。

凌晨四点的塘口守望者———吕海宁

当城市还在沉睡，凌晨四点的

乡间塘埂上，早有一个身影在忙

碌，这是他一天的开始，养殖老板

说，无论几点，只要一个电话，他随

叫随到，自己心里也跟有了“定心

丸”一样。

凌晨四点的“塘口日历”：他把

闹钟定在鱼虾“起床”前。

在吕海宁的手机备忘录里，

记着一串特殊的时间：“刘哥家蟹

塘凌晨 4 点巡塘”“陈姐的蟹塘凌

晨四点半测溶氧”“老赵的鱼塘凌

晨 5 点巡塘防泛塘”……这些时

间，都是他根据鱼虾的生长规律

算出来的“黄金服务点”。

“水产养殖靠天吃饭，更靠‘抢

时间’。”吕海宁总说，凌晨四五点是

水体变化最大的时候，也是鱼虾最

容易出问题的时段。夏天怕缺氧，冬

天怕低温，他每天的闹钟比养殖户

的投喂铃还早。有一次，为了帮新养

殖户王婶掌握投苗时机，他连续三

天凌晨四点守在塘边，测水温、看水

色、查 pH 值，直到确认“水活了”，

才指导王婶把 3 万尾鱼苗投下去。

王婶说：“小吕比我还上心，天不亮

就来，鞋上的泥能刮下半斤，晒得比

塘里的黑鱼还黑。”

凌晨四点的“坚守密码”：他的

脚印比塘埂上的草还密，同事们算

过一笔账：吕海宁负责的片区有 3

个基地，一百四五十个塘口，最远

的离服务中心 30 公里，他每天凌

晨四点出门，平均每天跑 30个塘

口，一年下来行程超过 2 万公里，

相当于绕着鱼塘走了上千圈。他的

工具箱里，永远装着测水仪、记录

本、常用药，随时记录随时发现问

题及时处理。

养殖户们都说，吕海宁身上

有股“傻劲”：凌晨四点随叫随到，

不管刮风下雨；帮着清塘、拉网、

搬饲料，啥脏活累活都干；自己掏

钱买的检测试纸，从来没跟养殖

户算过账。而吕海宁总说：“养殖

户不容易，我多跑一步，他们就少

担点风险。”

如今，凌晨四点的塘埂上，那

个扛着工具箱的身影依然准时出

现。吕海宁的皮肤晒成了深褐色，

但他眼里的光，比凌晨四点的星光

还亮。他说：“只要鱼虾蟹长得好，

养殖户能赚钱，我这凌晨四点的奔

波，就值了。”

这就是吕海宁，一个在凌晨四

点的塘口上，用脚步丈量责任，用

坚守诠释担当的奋斗者。他的故

事，没有惊天动地，却在每一个日

出前的寂静里，写满了对水产事业

的热爱与执着。

凌晨四点的塘口守望者
记连云港通威水产料三部 吕海宁

以汗水筑基 焕新生产效能
记广东通威生产主任 刘玉萍

自 2025 年伊始，公司以坚定

的决心，全面、持续推进生产现场

标准化提升工作。刘玉萍作为生

产主任兼标准化专员，率先垂范，

深入一线，将局部试点取得的成

功经验快速复制、推广，形成燎原

之势，引领整体工作向纵深发展。

经过刘玉萍及团队的不懈努力，

生产车间环境面貌焕然一新，井

然有序的工作环境为高效生产奠

定了坚实基础。

刘玉萍明白，标准化带来的效

益是立竿见影且全方位的。在生产

效率上，成果尤为显著：主机运行

效率实现了 10%的跨越式提升；同

时，通过对标优化，电气消耗数据

大幅下降，有效降低了单位生产成

本。在成本控制方面，标准化管理

展现出强大威力，仅 2025 年上半

年，通过各项精细化措施实现的降

本节约金额就高达 260 万元，为公

司经营注入了强劲动力。

然而，标准化的维持却需要

一丝不苟地专注。4月 23日，生产

车间反馈 6 号线效率异常偏低。

面对这一紧急挑战，刘玉萍迅速

启动标准化响应机制。依据标准

化流程进行细致排查，精准锁定

问题根源———分级筛回料过多且

筛网破损。团队立即行动，高效组

织更换新筛网。这一果断、精准的

操作，确保了当晚生产计划如期、

顺利进行，市场供应得到及时保

障。此次事件的圆满解决，不仅避

免了重大延误和损失，更生动彰

显了在刘玉萍的领导下，团队高

效的应急响应和问题解决能力。

刘玉萍带领团队完成的标准

化车间，不仅自身实现了生产水

平的飞跃，其出色的改造成果更

成为公司一张亮丽的名片。多次

迎接重要
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