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天山纺织
凯迪投资持股过半
本报讯

天山纺织（

000813

）

今日公告，公司股东香港天山毛

纺织有限公司、新疆维吾尔自治

区供销合作社联合社，已分别与

新疆凯迪投资有限责任公司签

署股权转让合同， 签署日期为

9

月

3

日，凯迪投资持有天山纺织

股权将达到

56.78%

。

其中天山毛纺织将其持有

的天山纺织

19.23%

股权，以每股

4.3526

元的价格转让给凯迪投

资，转让款为

3.04

亿元。 新疆供

销合作社联合社将其持有的天

山纺织

1.82%

股权， 以每股

2.1

元价格转让给凯迪投资，转让款

1392.37

万元。

上述股权划转、 收购实施

后，天山纺织第一到第四大股东

股权将全部转让给凯迪投资，凯

迪投资持有天山纺织股权将达

到

56.78%

。

（

向南
）

宁波联合
股权转让尚未展开
本报讯

宁波联合（

600051

）

今日公告，

9

月

4

日有媒体报道了

公司控股股东拟转让宁波联合

股权的事项，该文描述“记者调

查发现，荣盛集团似乎才是此次

重组的焦点。” 宁波联合大股东

回复：尚未得到国资委的通知。

宁波联合大股东宁波开发

区控股有限公司表示， 目前，就

拟协议转让股份事项，公司尚未

获得宁波市国资委的批复，包括

接受意向受让方报名在内的后

续工作尚未开展，也未与媒体报

道文中提及的公司等单位就此

次股权转让的事项进行洽谈。

宁波开发区公司表示，将在

获得宁波市国资委的批准后通

知宁波联合披露公开征集受让

方的方案，根据该方案设定的标

准择优选择受让方。

（

向南
）

*ST

宏盛
须偿还远大集团贷款
本报讯

日前，

*ST

宏盛

(600817)

收到北京高院的有关

《执行通知书》，北京高院于

7

月

29

日就中国远大集团有限责任

公司诉

*ST

宏盛及其控股股东

上海宏普实业投资有限公司一

案，作出的民事判决书已发生法

律效力。 经申请执行人远大集团

向北京高院申请强制执行，北京

高院已于

8

月

19

日依法立案执

行。 依照有关规定，责令

*ST

宏

盛自通知送达之日起，偿还远大

集团货款及代理费

2845.97

万美

元；律师费

70

万元；按照有关规

定，加倍支付延迟履行期间的债

务利息；向远大集团偿付案件受

理费、财产保全费

109.5

万元；负

担执行费、执行中实际支出费用

等。

（

李小平
）

民和股份
一股东减持

2.79%

本报讯
民和股份（

002234

）

接股东胡旭苍通知，其

9

月

3

日

通过深交所大宗交易系统减持

公司股份

300

万股，减持比例为

公司股本的

2.79%

， 成交均价为

11.40

元， 成交金额

3420

万元。

减持前， 胡旭苍持股比例为

7.07%

； 减持后， 其持股比例为

4.28%

，已经低于

5%

。

（

刘巧玲
）

重庆钢铁
8

月钢材产量
23.82

万吨
本报讯

今日， 重庆钢铁

(601005)

公布

8

月份钢材产量快

报，

8

月份， 重庆钢铁实现钢材产

量

23.82

万吨，去年同期数为

23.05

万吨；截至

8

月末，重庆钢铁累计

实现钢材产量

188.78

万吨， 去年

同期为

193.86

万吨。

（

陈锴
）

李登海
：

一个农民科学家的
“

变身记
”

证券时报记者刘莎莎

� � � �依然是那黝黑的皮肤， 和因常年

投身于田地研究而早已变得粗糙不平

的双手， 这次见到李登海不是在田间

地头，而是在他的“玉米之家”。

在离登海种业不远的一个地方，

门前用红色写着大大的四个字———

“玉米之家”， 这就是登海种业掌门人

李登海的家， 院子内晾晒着的玉米粒

儿在太阳的照耀下金光闪闪。 对面的

一片玉米地， 是他个人及他所带领的

科研团队苦心钻研玉米育种技术的试

验田， 从他脑海里迸发出的每一个玉

米新品种， 都是在这里经过最初的实

验才走入其他试验田。

今年八月，在得到国家审定之后，

创下

1402.86

公斤

/

亩高产纪录的超级

玉米，将从这里走向全国，李登海也从

此翻开了中国玉米育种的新篇章。

就在李登海带领登海种业步入玉

米种子繁育新时代的同时，既是技术掌

门又身兼董事长的他，在公司上市四个

年头后再一次萌发了“改革”的想法，贯

穿研发、生产、营销，以及整个管理体

制。这次他动真格了，而且十分坚决。

创新突破是竞争力源泉
三十八年前， 李登海手攥着两万

元人民币和二十粒玉米种子， 借用母

亲的几亩粮田， 自己动手搭建科研设

施，就这样，他第一次踏上了繁育玉米

种子的高产研究之路。

从一开始， 李登海就知道玉米高

产研究这条路并不好走。“一个玉米新

品种， 从培育到成功的概率只有十二

万分之一。”然而，李登海却在十二万

分之一的几率中获得了成功， 创造了

一个又一个玉米高产奇迹。

从

1972

年开始至今，

30

多年的时

间里，李登海培育出了

100

多个优良玉

米杂交种，实现了玉米单产从

100

多公

斤到

1400

多公斤的突破，

7

次创造和刷

新了夏玉米高产纪录， 开创了我国高

产玉米育种栽培紧凑型的发展方向。

可以说， 李登海就是中国紧凑型玉米

杂交玉米的“鼻祖”。

李登海清醒地认识到：“未来玉米

的主要竞争力在于提高每亩产量即提

高单产。”如何在有限的土地资源上生

产出更多的粮食？ 这正是优质玉米种

子的三要素之一———高产。 开拓玉米

高产道路， 早已成为李登海人生中重

要的课题。

时间为证。 由最初的平展型玉米

高产攻关向紧凑型玉米跨越， 并第一

次突破

700

公斤的高产限额，李登海用

了八年的时间，

1979

年掖单

2

号玉米种

子亩产达到了

776.9

公斤。其后，李登

海又花费了八年的时间， 再次突破了

1000

公斤的高产指标，那年是

1988

年。

当登海种业的超试

1

号突破亩产

1400

公斤的时候，已是

2005

年，这最新的一

段突破李登海足足用了

17

年的时间。

回忆近

40

年的研究征程， 李登海

感慨道：“我从一个农业技术员到有突

出贡献的中青年专家， 从一个普通共

产党员到十四大、十七大党代表，从一

个农村的农科队长到农业部专家顾问

组成员，经历了一个‘从奴隶到将军’

的奋斗历程。”这一路走下来，李登海

始终保持着对玉米的那份执着。

他认为：“国家的粮食安全， 一方

面在于拥有自主的科研成果， 另一方

面在于农民种粮的积极性。”正是认识

到这一点，李登海坚持自主创新，创造

了多个高产奇迹。

“自主创新这条路，我会一直走下

去。”李登海说。

三年之惑诞生经营转折点
脱下往日沾满黄泥的黄胶鞋，从

田地里走出来的世界级科学家李登

海，跟记者回忆起登海种业

2006-2008

年那艰苦的三年时光，透着苦涩，更充

满艰辛后的喜悦。

李登海骨子里透着科学家执着的

本性。过去，“固执”二字，不仅体现在

李登海对玉米育种技术的执着钻研

上，更体现在他对企业管理的“一己之

见”。他将大部分精力用于繁育玉米种

子的研究， 没有花太多心思在种子的

销售上， 更别提为了迎合市场而实行

合理生产。

然而，在科研方面不断结出硕果的

李登海，万万没有想到盲目生产会带来

的严重后果。

2006

年， 登海种业的销售

出现快速下滑；

2007

年，郑单

958

的畅销

对登海种业造成剧烈冲击；

2008

年，大

量种子囤积、滞销。这无疑给专注于科

研、一帆风顺的李登海敲响了警钟。

种子的研发优势为何没有带来公

司发展的经营胜势？在郑单

958

投入市

场， 对登海种业的业绩造成严重冲击

的那一刻， 李登海才认识到：“原来仅

有好的科研成果、 好的玉米种子是不

够的。”李登海整夜难眠，满脑子里都

是问号。

三年里，李登海不断反思。他开始

意识到完善生产机制， 加大营销网络

建设， 以及加强管理体制改革的必要

性。李登海看到，美国先锋公司作为世

界上玉米产量最大的公司， 不仅拥有

资金实力， 更拥有先进的育种技术和

管理理念。 于是他决定：“仿效先锋公

司的基本做法。”

2002

年

10

月， 登海先

锋控股子公司创立， 为今后动摇李登

海的“固执”埋下了伏笔。

回忆三年的坎坷路， 李登海说：

“有三股力量，支撑着登海种业艰难走

过。一是登海先锋，其间的大部分利润

来自于这个子公司； 二是登海种业承

担了国家超级玉米品种的研究项目，

国家给了一部分资金支持； 三是我对

公司顺利度过难关的决心和信心，以

及我们科研团队自主创新的原动力。”

学习榜样攻破软肋
相对于登海种业出色的科研成

果，长期以来，管理和营销被看作是登

海种业的软肋， 也成为制约公司发展

的主要因素。与先锋公司的合作，让登

海种业找到了问题所在，找到了差距，

找到了学习的榜样。

2007

年开始，登海种业提出“向先

锋学习”， 多次派人员到子公司学习。

通过两年的对照比较， 已逐步找到了

自身在管理、 营销和技术上的问题所

在。这个从田地里走出来的科学家，在

与美国先锋公司多年的接触中， 终于

找到了开启企业管理这扇门的钥匙。

李登海总结道：“企业具备核心竞争

力的两大要素， 除了培育出具有市场竞

争力的产品，即依靠自主创新，研发出抗

病和抗倒力强的品种之外， 还要拥有为

农民用户服务的技术服务体系， 从而将

具有市场竞争力的品种推广开来。”

当前种子市场供过于求的整体局

面， 考验着登海种业营销网络的铺设

及营销水平的提高。 今年，

3

个超级玉

米新品种顺利通过省级审定， 其中一

个通过国审， 将于

11

月在相应的审定

区域内展开销售。对此，李登海布局整

个销售网络：“将营销中心逐步向北京

转移，建立先进的营销体系，同时进一

步完善营销人员的薪酬分配方案”。经

历过盲目生产带来的严重后果， 如今

的李登海加大了对市场信息的调查，

他意识到根据市场信息的反馈， 可以

更准确地把握市场变化， 从而有效展

开重点突破。

科学家有了企业家精神
2009

年是登海种业迅速实施整改

的第一年。

在登海种业的发展历程中， 人才

的匮乏和流失成为公司发展的瓶颈。

对此，李登海感受颇深，如果体制不改

变，那么今后的发展势必会受到牵制。

于是，李登海提出“改革首先从吸引和

留住人才开始。”

由李登海亲自带领的

200

多人的

科研团队， 每年将研发

100

个参试品

种，其中

6-8

个品种可以通过省审和国

审。

2001

年

-2006

年， 先后设立分布于

全国的

28

个实验站， 在今年也已开始

探索进行改制的方案，变身产权公司，

从而实现对各地实验站科研人员的更

好激励。

登海种业还先后在北京和莱州市

区租用或购置了两处房产， 目的也是

为了吸引人才。目前，登海种业大部分

管理人员已陆续搬至莱州市区办公。

多年投身玉米研究的李登海意识

到：“目前， 中国的育种科研明显缺乏

市场经济的意识。”因为在我国，种子

只有通过了国家（或省级）审定才能进

行销售，但这远远不够，还应当充分考

虑下端市场即农民种植对种子的个性

化需求。因此，企业在育种科研方面应

始终围绕着市场需求而培育。 作为农

民出身的科学家，这时候他“开窍”了，

更学会了用经济头脑去考虑企业生存

和发展的问题，即考虑如何迎合市场，

进行生产和销售。 这对于专注科研的

李登海来说，是一个很大的进步。

于是， 他对登海种业今后的科研

方向有了新的把握：“以后科研的方向

会多考虑农民消费者在生产过程中的

所需，同时，在提高生产效率和高价对

高产的需求之下，降低企业成本，最终

实现企业利益的最大化。”任何一个熟

悉李登海的人， 都不难发现在他农民

科学家形象的外壳下， 又多了一种企

业家的精神。

“

超级玉米
”

蓄势待发 登海种业期待业绩拐点
� “超级玉米通过国审， 登海种业

‘爆发’在即。”许多分析人士认为，在

经历了三年的业绩下滑之后， 登海种

业（

002041

）即将迎来经营拐点，谱写

超级玉米神话。

超级玉米销量备受期待
三年的时间里， 李登海经历了诸

多困惑与反思。 直到他看到超级玉米

通过省审和国审， 并在济宁和菏泽销

售中，获得了农民用户的好评，才略微

松了一口气，露出一丝微笑。

玉米新品种登海

662

和登海

3769

，

8

月份通过了国审。 登海

662

适宜在山

东、河北中南部、山西运城、除周口外

的河南、 江苏北部、 安徽北部夏播种

植；登海

3769

适宜在福建、浙江、江西、

广东及江苏、 安徽两省的淮河以南地

区春播种植。另有登海

661

、登海

701

于

今年

4

月份通过山东省审定，其中登海

701

还通过了河南省审定，这些品种都

适合在审定区域内夏播种植。

从整个种子市场来看， 目前仍然

是供过于求的局面， 但登海种业科研

成功、并实现亩产

1402.86

公斤高产纪

录的超级玉米是紧凑型玉米中的高端

产品，从最初销售市场的反应来看，李

登海认定：“超级玉米将会供不应求。”

李登海为何这么有信心
？

中信证券农林牧渔行业研究员毛

长青分析说：“从种子本身的性能来

看，登海超试系列玉米种子比郑单

958

等现有主力品种在高产、增产、抗倒伏

等方面有较强的优势。”

登海超试系列种子丰产产量为

800-900

公斤

/

亩。其中，登海

661

经山

东多点品比试验， 平均亩产达

745

公

斤，对比郑单

958

增产

8.5%

。随着单粒

播种模式的逐渐普及， 超级玉米新品

种的推广速度将进一步加快。

李登海对超级玉米寄予了厚望，

2009

年制种面积比

2008

年有较大幅度

的增加，以保证推广所需要的种子量，

力争销售收入有较大突破。对此，登海

种业

60

多人的销售团队已为大规模销

售做好了准备。

作为“十一五”国家科技支撑计划

重点项目之一，“超级玉米新品种选育

与产业化开发” 也受到了政府资金和

政策的扶持， 曾提出到

2010

年推广超

级玉米种植面积

1000

万亩的计划。从

全国的推广计划来看， 即将在

11

月份

进入全国销售的超级玉米短期内将难

以满足市场需求。

为应对

11

月份之后的销售高峰，

李登海布局：“优先供应重点地区，

以此为基础， 迅速向其他地区扩大

销售面积。销售初期，将避开寿光、

临沂等病害高发区， 重点推广优势

区域。同时，及时了解市场信息的反

馈，应对市场发生的变化，重点地区

重点突破。”

两主打产品比翼双飞
在李登海看来，先玉

335

在公司最

艰难的三年里发挥了重要支撑作用，

随着今年底四期工程的竣工，先玉

335

仍扮演着重要角色。

登海先锋公司自

2002

年

10

月成立

后，经过生产和销售布局，已于

2007

年

步入了黄金成长期。

2008

年，实现销售

收入

2.35

亿元，净利润

1.2

亿元。在过去

两年间，先玉

335

为登海种业贡献的营

业收入维持在

50%

左右， 毛利率

70%

，

2008

年销量突破

1

万吨，成为登海种业

净利润的主要来源。

去年

9

月份， 登海先锋三期竣工，

种子产能扩张至

1600

万公斤

/

年。今年

年底，登海先锋四期又将在酒泉完工，

届时产能将增加至

2250

万公斤

/

年。有

机构预测，先玉

335

今年的销量将达

1.4

万吨左右。

李登海与美国先锋合作

7

年的时

间， 他总结出先锋种子成功的秘诀：

“在过硬质量的基础上定位高端。”他

说，“先玉

335

之所以维持在

70%

左右

的高毛利率， 依赖的就是高质量的种

子、出色的管理和销售服务。”

去年， 全国玉米种植面积为

4

亿

亩，黄淮海地区占

32%

，即

1.28

亿亩，而

山东和河南两地的种植面积为

8

千万

亩，占黄淮海地区的

62.5%

。登海种业

的超级玉米先期推广就瞄准了黄淮海

夏玉米区，以山东和河南两地为主。

今年， 全国的玉米种植面积将达

4.5

亿亩， 而登海种业种子的推广面积

仅占

5%

左右。为扩大在中国市场的份

额，李登海今后将依靠先玉

335

和超级

玉米这两个主打产品， 支撑起登海种

业今后业绩的增长。

当记者问到：“伴随着超级玉米国

审的通过， 登海种业接下来的业绩是

否会呈现爆发式的增长？”李登海淡淡

地说了一句：“这才刚刚开始。”
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■

登海种业董事长李登海


