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荩引言
2020 年 5 月 26 日,“买牛奶, 不如认养

一头牛———百万家庭认养计划”发布会圆满

落幕，新一代乳品企业“认养一头牛”正式宣

布推出“认养”模式，中国乳制品行业迎来

“合伙人”时代。

发布会上，“认养一头牛”创始人徐晓波

坦言，此次推出的认养模式是一个藏在心里

三年多的梦想，“我们不盲目追求销售额，更

多的是追求有多少奶牛就生产多少好奶，有

多少好奶就服务多少家庭。”徐晓波认为，认

养模式通过对牧场奶源、生产制造、物流供

应链等多个环节与消费者进行连接与互动，

解决传统模式里消费者信息不透明的行业

痛点，他希望通过与消费者的互动方式，能

真正恢复并提升消费者对中国乳制品企业

的信任度。

认养一头牛诞生于 2016 年底，经过 3
年多的发展，已成为拥有 7 座现代化牧场、6
万头荷斯坦奶牛、奶牛单产 13 吨以上的数

字化乳品企业。2018 年，认养一头牛正式入

驻天猫。不到两年全网用户已经超过了

2000 万，其中天猫旗舰店粉丝超过 500 万。

企业创立至今三年多时间，销售收入已过

15 亿元，入选“天猫极速破亿”新国货品牌，

成为当今乳制品行业的“后浪”。

创业初衷，
只为做让人放心的国产奶

荩几罐奶粉，一段难忘经历
如果不是创立“认养一头牛”，徐晓波可

能还只是一个成功的房产商，过着“每天只

要早上 10 点钟起床，办公室溜一圈，下午打

打高尔夫，晚上搓搓麻将”的幸福生活。

但 2012 年的一次经历改变了徐晓波。

“太太给我打了一个电话，让我给刚出生的

儿子带几罐进口奶粉，我打完球以后马上到

周边的药妆店买了八罐奶粉，兴冲冲往机场

走，在通过香港海关的时候，被香港海关查

扣问询足足 4 个小时。做了笔录、写了保证

书、没收了奶粉。当我离开香港海关的时候，

当时的沮丧和愤怒，至今还历历在目”。即使

是今天，他仍然觉得这是段屈辱的回忆。

徐晓波当时就想，中国的妈妈为什么要

到国外去买奶粉？14 亿人口的大国，为什么

就做不出一杯好牛奶呢？

荩初入乳业，面临众多挑战
香港的这次购买奶粉经历对徐晓波触

动很大，使这位在地产圈纵横了十几年的大

亨开始考虑“弃地从乳”———第一次产生了

自建牧场养牛的想法，为的就是让万千家庭

能够买到放心的国产奶！

但自从 2008 年“三聚氰胺”事件之后，
国民一度对国产乳制品失去信心，乳制品行

业进入萧条期。2008 年中国乳制品行业增

速大幅下滑，乳制品销售总额为 1431.02
亿元，增速只有 9%。2012 年，乳制品行业的

增长率仅为 8.08%，再次降至低点。其原因
主要是两个方面：一方面，CPI 指数攀升，物

价上涨，乳制品生产的饲料、人工等原材料

成本价格上涨，且上涨速度高于原料奶收购
价格，使得乳制品行业的竞争力大大削弱，

同时高价格又抑制了乳制品消费。另一方
面，因为质量安全问题国产乳制品受到消费

者质疑，大家将目光更多投向进口乳制品，

而乳制品进口的大幅增长，又对中国乳制品

行业造成了巨大的冲击。
所以，当徐晓波把养牛的想法跟他商学

院的同学们分享的时候，他最要好的同学第

一个提出反对意见：“波哥，你太不靠谱了，
放着杭州的好山好水不要，你跑到北方去养

什么牛呢？我们内蒙古有句古话说‘家有千
万，带毛的不算’，你去历史上看一看，中国

的历史上有养牛、种田能挣钱的吗？”

“讲内心话，刚创立认养一头牛这个品
牌的时候心里非常迷茫。”徐晓波感到压力

重重，一边是来自乳制品巨头的压力，一边

思考如何找到新的拐点进行创新与改变。

荩坚定初心，只为一杯好奶
尽管压力巨大，但徐晓波仍然坚持投身

乳制品行业。他说“中国的房地产业少了我

一个徐晓波，真的无所谓，但我想中国的农
业因为我的加入，而有所改变”。

他非常清楚 2008 年三聚氰胺事件带来

的惨痛教训。当时大多是散户养牛，奶牛吃

得太差，导致乳品蛋白质含量不达标。一般
散养农户家里并没有像博士、专家这样的专

业人士来给奶牛调制最好的饲料配方，奶牛

吃的是麦秸、玉米秸等，营养不够，所以产出
的奶蛋白质和脂肪含量难以达到国家标准。

于是，部分奶农就将“三聚氰胺”这种化学物
质掺到牛奶中，得以在乳品加工厂收购检测

时达到蛋白含量 3.0 以上的国家标准。最终

导致大头娃娃、肾结石宝宝等健康问题。
徐晓波认为三聚氰胺事件后，“国民而

对国产奶源不放心”“非自有牧场奶源不新

鲜”“层层分销抬高牛奶单价”“代购进口奶

粉的渠道复杂且风险大”，这些都是乳制品
行业需要解决的消费痛点。他的初衷就是

“为了能够解决这些社会痛点，缩短中国农
业市场与其他国家之间的差距”。

荩初创品牌，寻找立足之地
2008 年信任危机后，经过多年的恢复，

乳制品行业格局进入相对固化阶段。市场上

伊利、蒙牛两大巨头占据了大部分市场份
额，区域性乳企在一定市场区域内控制市

场，进口乳制品也占一定的市场份额。在这

样竞争格局下，作为一个初创品牌，进入市

场是否有生存空间也是个问题。
徐晓波和他的团队通过调研发现，乳制

品作为一种快消品所面对的目标顾客群体

正在悄然改变，其乳品消费行为也在变化。

80 后、90 后、00 后是站稳市场消费主角的

“新生代消费群体”，这一消费群体的比例在

2021 年将超过 46%。他们具有明显的“三高

一低”特征，即学历高、职业期望高、对生活

品质要求高，但工作抗压力低。对于他们来

说，牛奶于属于刚需型消费，他们对于价格

的敏感度相对不高，而品质保证则是他们真

正所关心的问题。

相比于口味、品牌知名度等因素，新消

费群体更看重牛奶的品质，营养价值高的产

品更加受青睐。可见，新消费时代产品品质是

品牌树立良好口碑的决定性要素之一。如果

自有牧场直接供应的原料奶能够有效保证消

费者最看中的产品品质安全，那么就能获利

消费者的信赖，新品牌就拥有生存的基础。

认养一头牛
不只是一个品牌名称

荩蛰伏三年，只为建好牧场
如何从源头去保证乳制品的品质呢？在

随后的三年里，徐晓波带领他的团队在世界

范围内去寻找解决方案。他们去了美国、欧

洲多国、澳大利亚、新西兰、以色列等很多国

家。了解到欧洲的奶牛是传统散养模式，美

国、澳洲是规模化生产，日本和中国台湾地

区则是小型自给自足式型……全球称得上

领先的牧场，几乎都留下了他们的足迹。一

路调研下来，徐晓波发现，全球这么多牧场，

养殖模式虽然不尽相同，但都逃不出一个公

式：一杯好牛奶=优良的奶牛品种+黄金牧场

地+顶尖的机械设备+一体化的生产与管理

体系。

通过反复勘查，最终他们将牧场选址定

在河北故城，因为其地处的北纬 37 度被誉

为“神奇的维度”，是养出好奶牛的绝佳区

位。2014 年 7 月，波波牧场在河北故城建

立，同时成立河北康宏牧业有限公司。这座

斥资 4.6 亿建立的现代化牧场占地 2000
亩，引进奶牛 6000 头，配套种植了 60000 亩

草场。从此徐晓波开始了种草、养牛、产奶的

新征程。

荩晓波 *晓波，携手共创新品牌
徐晓波曾说，“我们对于品牌的初心就

是：认养一头牛，让好牛奶从牧场直达餐桌。

坚持‘以用户为中心，让每一份牛奶温暖每

一个家庭，成为追求美好生活家庭的餐桌营

养管理师’的品牌使命和愿景”。

2016 年，当徐晓波把他的品牌理念跟

财经作家吴晓波进行交流后，吴老师举双手
赞成，他非常认可徐晓波的品牌理念和运营

模式，并且大力支持这项事业。吴晓波说：

“我们一定要做这件事，并且必须要触动这
个行业，我们要做这个行业的‘鲶鱼’，去刺

激、激活这样一个看似传统的行业”。于是两

位晓波跨界联合，共同创立了乳制品新消费
品牌“认养一头牛”。

荩“认养一头牛”，不像品牌名称
在消费者和很多业内人士看来，“认养

一头牛”似乎不像是个品牌名称。国内著名
的乳制品企业在品牌命名时大多是从产品

或产地出发，或突出产品品质，或宣传奶源

产地。如定位于“更适合中国宝宝体质”的飞

鹤奶粉，“飞鹤”意指从美丽的“鹤城”齐齐哈
尔起飞；“蒙牛”是指在内蒙养育的牛，强调

纯天然的奶源；还有从目标群体出发，如伊
利是对伊斯兰利益的简称，但“伊”在古汉语

中又是你、我、他、大家的意思，所以“伊利”

又被引申为大家的利益。这些乳制品名牌简
洁明了、寓意丰富。但是横空出世的“认养一

头牛”有五个字，而且没说牛奶好或产地优。

但这个别具一格的品牌名称，却让消费者在
众多乳制品品牌中对其印象深刻，同时也想

去探寻品牌背后的更深层次含义。

“我们不是一家卖牛奶的公司，我们只
是一家替用户养牛的公司。”另一位联合创

始人兼 CEO 孙仕军说，这位营销专业的优

秀毕业生虽然已经在乳制品行业打拼多年，
但他始终认为他以前只是个“卖奶工”，加入

认养一头牛后他开始成为“养牛人”。
认养一头牛不仅是一个品牌名称，也寓

示着企业不是单纯卖牛奶，更是为消费者来

养牛。从品牌诞生起，认养一头牛就走了一

条与传统乳制品企业完全不同的路径。这不
仅体现在品牌名称的不同，也在于模式和策

略的创新，更是战略眼光的差异。

荩“认养一头牛”，与消费者关系
品牌与消费者之间的关系表现在双方

互动上，不同的品牌会与消费者产生不一样

的关系。首先，“认养一头牛”中“认养”二字

揭示了品牌与消费者之间的互动关系，通过
品牌的作用有效缩短了品牌与消费者的心

理距离。其次，“认养”与“养”不同，“认”可以

凸显出消费者的主观能动性，也在某种程度
上提升了顾客的地位，使其更符合该品牌将

目标群体定位于高端消费市场的初衷。最

后，相比于其他乳品品牌名称，“认养一头
牛”更具有生动性，其中“一头牛”的数量名

词“一”无形之中彰显了对顾客的独特待遇，
用户通过认养属于自己的那头牛，大大满足

其个性化需求。从更深层次来看，认养一头

牛这一品牌名称不仅暗含着互动意义，更进

一步预示着在品牌与顾客交流过程中达到

最终认同。

一家替用户养牛的公司

荩从一杯奶，到一头牛
基于奶农倾倒原奶、奶制品消费价格高

而安全问题频出的大环境，认养一头牛利用

互联网信息透明、成本节约的优势开始尝试
生态牧场全脂纯牛奶众筹项目，该项目不设

渠道商，不设区域代理，通过互联网这种最

直接的方式，把产品送到消费者的手中，最

大程度上让利消费者，并获得了成功。

这种具有众筹特点的认养模式，不仅改

变了原来的销售方式，使产品可以从牧场直

达消费者的餐桌，保证产品品质；而且参与

众筹的消费者以认养牛的方式，获得所需乳
制品，消费者从只是购买一杯牛奶，变成奶

牛的主人；企业从销售牛奶，变成替消费者

养牛。这也是“认养一头牛”品牌的内涵。

“认养一头牛”让顾客参与从源头牛奶

生产到产品享用的全程，让顾客见证了“好
牛奶从牧场直达餐桌”的整个过程，让顾客

对品牌和产品的品质更有信心。也促使企业

必须从源头上控制产品品质、保障消费者利
益。相比于传统乳制品品牌，认养一头牛在

价值链延长方面效果显著，使顾客的参与度
和满意度都得到极大的提升，这其实也是附

加的品牌价值。

荩认养模式，品牌与顾客双赢

其实“认养”模式是共享经济的一种体

现，也是一种实现双赢的新型销售模式。顾
客认养一头牛，企业为其提供优质放心的牛

奶。顾客可以得到新鲜优质的产品，且一站
式到家，减少中间流转环节，产品价格低于

市场且品质更佳。顾客还可以亲自到实地考

察，见证放心产品的生产。对于企业来说，顾
客提前支付定金和全款，可以让牧场根据需

求定量生产，减少不必要的浪费。徐晓波多
次强调：“认养模式通过对牧场奶源、生产制

造、物流供应链等多个环节与消费者进行连

接与互动，可以解决传统模式里消费者信息
不透明的行业痛点，希望通过这种与消费者

的互动方式，能真正恢复并提升消费者对中

国乳制品企业的信任度”。
这种认养模式颠覆了传统“以提供牛奶

商品为中心”的单纯销售方式，转为“以用户
为中心”的创新服务模式，从而使“认养一头

牛”一跃成为新时代乳制品产业中的“网红”。

荩多种方式，顾客与品牌互动

孙仕军介绍，目前认养一头牛的方式主

要有三种：第一种是云认养，通过线上的游
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【编者按】“认养一头牛”是成立于 2016 年的杭州认养一头牛生物科技有限公司推出的乳制品品牌。经过几年的努力，

“认养一头牛”引进优良的奶牛品种，建成黄金牧场，运用顶尖的机械设备和一体化的生产和管理体系，“做一杯让老百姓

都喝得起的放心奶”。通过重塑与消费者关系的认养模式，在与消费者互动中快速迭代，最终走上良性发展的通道，成为

业内的一匹黑马，在竞争激烈的乳制品行业占得一席之地。截至 2020 年 6 月，认养一头牛上线 3 年多累计销售超过 15 亿

元，并荣获天猫乳制品旗舰店 TOP1、京东 POP 店 TOP1，各类创新电商和新零售平台 KA 品牌。本案例主要描述“认养一

头牛”品牌的创建与成长历程，分析初创品牌构建与顾客新型关系的路径和关键要素。
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