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前言

每当在工作中遇到低潮，或者企业产品的销售遇到瓶颈的时候，总是要到基层去。
看到农民在田间辛勤劳作，看到秧苗开始茁壮成长，看到金色的收获和农民的喜悦，会倍感踏实，心
情也会平静下来，因为这里也有我们农资人辛勤努力的成果。
从事肥料生产和销售的同行们对近年来肥料市场的巨大变化都深有体会，从业时间越长，体会越深刻
。
我国肥料市场的迅速发展只是最近十五年期间的事情，这种进步的速度以及市场的巨大变化是我们这
些老农资人始料未及的。
行业的迅速进步，让许多企业得到了发展的机遇，他们仿佛是一夜之间就强大起来，成为行业的佼佼
者，创立了自己的品牌，产品得到了推广，企业也从单纯的产品推广阶段发展到全国性战略布局阶段
，而某些传统的肥料生产和流通企业却还在改制与整合中苦苦挣扎。
在目前国际、国内市场竞争日趋激烈的大环境下，肥料行业的企业们仍然是宠儿，还没有完全进入市
场化竞争，国家在保护农民、农业的同时，也在保护整个肥料行业。
一方面，让大家暗自庆幸自己的手中还能保留住这个比较结实饭碗；另一方面，也造成农资行业未能
直接接受市场竞争的严峻考验和洗礼，因此，当大家醒来的时候，就开始变得紧张起来--思考自己的
脆弱和体力不支。
十五年以来，肥料市场总体发展是顺利的。
具有一定品牌知名度的肥料生产企业基本上没有出现大规模性的经营亏损，其他行业的企业看到了农
资行业的发展优势，资金也开始进入肥料市场，谋求在这个行业新的发展方向；流通领域方面，许多
传统的农资公司经过多年的整合，初步形成了新的区域性的市场分割，其中部分区域的流通企业，通
过连锁经营形式，力图重新控制和垄断区域市场；零售业方面，许多个体零售商逐渐强大起来，他们
的身边开始集聚了较大数量的农民消费者，门店积累了一定的资金，取得了一定的市场话语权。
农资市场的调整和进步，引起了大家对行业人才素质的关注，一个行业的健康发展，没有一大批高素
质的人才在这个行业中兢兢业业地努力，是难以想象的事情，特别是到了基层，人才的问题更加突出
。
农资行业需要一大批人才在基层，踏踏实实地为农民服务，这是行业发展之本。
从事农资行业工作的人员，既要懂得专业技术，又要能够吃苦耐劳。
在基层，还要具备爱农敬业的良好品质。
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内容概要

本书为《现代农资经营丛书》的分册之一，从剖析肥料市场出发，结合肥料行业特点和实例，具体介
绍了肥料经营特别是化肥营销中人员招聘、人员培训、销售组织结构等一系列细节问题，并在深刻分
析肥料营销与一般营销区别和联系的基础上，详细阐述了做好化肥营销的几十种行之有效的手段和措
施。
另外，还介绍了肥料的基础知识及相关信息。
实用性和可操作性强。
    可作为肥料行业营销、管理人员的职业培训用书，也可供农业院校肥料等相关专业毕业生、农业从
业人员等参考使用。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<肥料销售技巧与实战>>

书籍目录

第一章  化肥与市场  第一节  肥料发展的历史  第二节  化肥与国民经济以及农业发展  第三节  化肥的资
源、流通与发展第二章  个人素质与行业营销  第一节  要点论述  第二节  四种素质  第三节  四种职能  第
四节  四种能力第三章  市场营销与营销管理  第一节  要点论述  第二节  销售组织与营销管理  第三节  销
售目标、销售执行与管理控制  第四节  销售人员招聘、培训与人才管理  第五节  销售模式第四章  肥料
营销三十六计  第一节  要点论述  第二节  肥料营销三十六计  第三节  肥料销售实战案例第五章  终端促
销40法  第一节  终端促销主20法  第二节  终端促销外20法第六章  植物营养与土壤肥料  第一节  土壤学
的基本知识  第二节  植物营养与肥料知识  第三节  肥料生产与工艺知识第七章  肥料行业资料汇编  第
一节  市场区划的一般方式  第二节  部分肥料生产、流通企业名录  第三节  部分肥料网站

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<肥料销售技巧与实战>>

章节摘录

第一章 化肥与市场第一节 肥料发展的历史肥料的一般性概念是指以提供植物养分为其主要功效的物
料，是可以向作物提供养分或改善作物生长环境的一些物质，作物直接吸收的养分是无机形态，即矿
物质养分，作物不能直接吸收和利用有机物质。
肥料包括有机肥料和无机肥料。
有机肥料一般是由动物、植物的残体或排泄物经过发酵而成；无机肥料也称化学肥料，主要是指由矿
物质工业化生产的肥料，也就是通常所说的化肥。
我国既是有机肥料的使用大国，也是无机肥料的使用大国。
我国还是世界上的化肥生产大国，年度产量和消费量均居世界首位。
据2007年不完全统计，我国年度化肥表观消费量为（4350～4450）万吨（折纯量），合实物量1亿吨左
右，约合2000多亿元人民币，占世界化肥消费总量的28％左右，而生产量占世界化肥生产量的25％左
右。
目前，除钾肥之外，国内企业生产的肥料总量和品种基本能够满足国内需求，并且开始出口，这标志
着我国从历史上的一个纯化肥进口国转变成为既有进口（钾肥）又有出口（氮肥、磷肥）的国家。
我国年消费有机肥料约为20亿吨（实物量），也是世界第一消费大国。
世界化肥增长的速度很快，每十年生产量和消费量就会翻一番。
20世纪50～80年代是迅速发展的时期。
进入21世纪后，世界化肥的年消费量已达到13000万吨（折纯量）左右。
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编辑推荐

《肥料销售技巧与实战》侧重探讨在市场化条件下，我国肥料营销和行业发展中一些现状分析，部分
总结和汇编了农资营销管理、营销模式、促销方式和行业相关的技术资料。
其主要的内容来源于作者在从事肥料生产与销售工作中的一些经验总结，以及多年来在日常工作中，
对生产企业销售人员和各区域经销商所作的一系列农资营销培训讲座；资料部分参考了一些农业院校
的一些专业教材。
其中门店促销40法是对全国范围内部分肥料销售商促销经验的总结。
肥料营销8个模式是对目前市场上主要销售模式的总结，农资营销三十六计是对肥料营销技术的初步
探讨，市场分析部分属于个人观点。
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