
FOOD SAFETY
用最好的方式滋养世界
农业巨头嘉吉如何在最具挑战性的中国市场保持优势？如何继续以最好的方式滋养世界？
职业经理人安博泰认为，对食品的承诺和初心最重要。 
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安博泰

加入嘉吉超过30年，2005年来到中国，现任嘉

吉中国区总裁、嘉吉农业供应链北亚区总裁。
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作为职业经理人，安博泰 (Robert P. Aspell)
拥有一颗永远不随年龄老去的赤子之心。在

谈起对祖国、对土地和农事的热情时，这位扎

根异国他乡的加拿大人回忆起30多年前加

入嘉吉时的故事。蒙特利尔拥有漫长的雪季

和高水平的冰球运动，以及大量的农畜牧业，

当安博泰从家乡蒙特利尔的康考迪亚大学商

科毕业时，他不仅有出色的冰球技术，同时憧

憬着有意义的职业生涯，希望进入

一家从事农产品、食品以及大宗商

品的公司，能与农民共事与合作，

最好这家公司还是行业领导者。

嘉吉满足了他的全部梦想。这

个创立于1865年的美国公司是

和ADM、邦吉、路易达孚齐名的

世界四大粮商之一，但业务规模

远远超过他们。同时嘉吉也是世

界上最大的私人控股公司之一、

最大的动物营养品和农产品制造

商之一。被嘉吉DNA所吸引的安博泰将之

视为自己的职业归宿。

当安博泰拄着拐杖，出现在嘉吉上海办公

室接受采访时，我们能洞悉他对故乡的爱从

未褪却：从2005年来到中国开始，他就一直

在义务推广冰球运动，并在上海成立了第一

个青少年冰球俱乐部，如今这个俱乐部已经非

常专业，吸引了来自俄罗斯、加拿大的职业教

练。安博泰作为志愿者的热情并未减退—

不久前，他还因为冰球运动摔断了脚踝。

而一座奖杯更证明了安博泰对农业的初

心：作为嘉吉中国区总裁，安博泰刚获得上

海市“2017年白玉兰荣誉奖”，以表彰他和

嘉吉对中国农业市场以及对上海社会和经

济发展作出的贡献。“作为全球行业领导者，

嘉吉坚持以安全、负责、可持续的方式滋养世

界。在中国，在安博泰的带领下，嘉吉同样扮

演着如此角色。”一位嘉吉的客户如此评价。

与成熟而安逸的蒙特利尔不同，中国飞

速变化着。不断扩大的机械化提高了中国农

业的生产力，进入新常态的经济使市场竞争

更加激烈，而不断提升的消费需求与层出不

穷的食品安全事件互相角力，推动着食品质

量的提升。如何在这个时候健康运营嘉吉业

务，让这个农业巨人跟上市场的快节奏，同时

保持市场的领先地位，成为安博泰2009年
担任嘉吉中国区总裁时最大的挑战。

安博泰承认，他之所以能在嘉吉工作超

过30年，是被其行业优势所牢牢吸引。但他

同时明白，这并不足以让嘉吉在中国市场取

得成功。“我们不仅需要运用我们的优势，还

需要结合中国市场的DNA，通过各个方面，

比如从人才、策略、市场、技术，将中

国的DNA带入我们的系统。”怀

着一种自下而上本土化的想法，安

博泰让拥有153年历史的嘉吉在

中国面目一新。

巨人嘉吉年销售收入超过

1000亿美元，但由于在全球主要

专注于B2B业务，只为消费终端

提供原料成品，比如谷物、油脂、

糖、棉花、果汁、肉类等，而自身鲜

有涉足B2C业务，因此营业利润

率并不高。而在产业链上，嘉吉大部分业务

也并不是从源头做起，它一般通过收购农产

品进行加工增值，种植和养殖等部分交给当

地的农户、养殖户和其他专业的公司去做。

问起原因，这个谨慎的巨人往往会表示，它

只从事自己最擅长的传统业务。

但安博泰在中国做出了突破。嘉吉动物

蛋白事业部是全球最大的肉类和禽类加工

不断提升的消费需求
与层出不穷的

食品安全事件互相角力
推动着食品质量的提升

商之一，2011年嘉吉在中国滁州投资建设了

嘉吉在中国的首个白羽肉鸡项目，成为中国

领先的白羽鸡肉产品供应商之一。随着中国

对食品安全越来越重视，以及曾影响麦当劳

和肯德基两大快餐巨头的福喜事件的发生，

嘉吉滁州项目成为嘉吉全球白羽肉鸡业务中

唯一一个采用从农场到终端产品控制全产

业链模式的项目，拥有集繁育、饲养和加工

于一体的禽肉全产业链。

“我们希望持续地发展这种模式，它也

展现了我们对加强食品安全的承诺。”安博

泰表示，全产业链模式对嘉吉的客户增长有

很大的帮助，他们相信从嘉吉所采购的产品

都是很安全的，对嘉吉非常信任。通过这个

项目，嘉吉也在整个行业中树立了最高标准，

“嘉吉滁州项目成为中国食品安全的一个样

本，政府相关机构常通过这个工厂的现场教

学告诉大家，如何在食品行业控制食品安

全。这对我们来说是非常有意义的事情。”

2016年，嘉吉动物蛋白中国事业部在

中国推出自己的电商品牌— Sun Valley
太阳谷，直接向中国消费者销售生鲜和加工

肉类产品。这对甚少涉足B2C  业务的嘉吉

来说同样是重大突破。对此，安博泰的解释

是，“新技术的快速发展，已经对整个食品产

业带来了颠覆性的变革。我们是想通过开展

B2C业务来学习这些变化，更好地了解消费

者，帮助我们在未来更好地定位自身。”他表

示，中国市场的变化实在是太快了，而且越

来越多的 B2B客户也会找到嘉吉，了解其对

市场的看法，分享对市场的见解。  
为了更好地服务B2B客户，2016年，嘉

吉选择在上海投资设立了全新的创新研发

中心Cargill ONE。这是嘉吉在亚太范围内

首个整合了众多产品业务的创新中心，它能

为食品企业客户提供一站式的咨询服务，帮

助客户更好地满足消费者对营养及口味不

断变化的需求。

在嘉吉位于上海的创新研发中心实验室

里，科学家们会针对不同类型的口味进行消

费者调研，邀请消费者过来做测试，以此帮

助嘉吉的客户来推一些新产品。拿深加工产

品为例，Sun Valley太阳谷的藤椒风味鸡

排就非常受市场欢迎，这种口味的产品同样

成为嘉吉批发零售渠道的“爆品”。

在安博泰的带领下，过去七年中嘉吉在

中国的投入增加了一倍，在滋养中国消费者

的时候，不仅做到了安全可靠，而且还在向

美味努力。这位冰球爱好者相信，他带领的

团队正以中国市场的长期需求为目标，步履

一致地前进着。


