
中国农药工业协会文件
中农协（2017）58号

关于召开第二届中国农药行业市场和销

售高峰论坛的通知

各有关单位：

2017年年初举办的首届中国农药行业市场和销售高峰论坛以其

“国际化、高级别、实用性、深度影响力”的特色吸引了来自国内

外二百余位农化企业一把手、当家人，共计近千位嘉宾参加了此次

行业盛会。

时光如白驹过隙，市场情势亦瞬息万变，转眼已至年末。这一

年，环保风暴威力依然，农药价格居高不下；农药新政实施，政府

监管加强；并购重组加剧，转型升级提速；土地三权分置，流转速

度加快；渠道模式转变，销售服务提升；品牌定位模糊，同质竞争

激烈；营销手段乏力，推广途径不多；团队管理困难，营销费用增

加；农品价格不旺，赊销困境未破。这些企业面临的老问题、新问

题不断升级，困惑重重……未来已来，时不我待！破局之战如何打

响？如何在激烈的竞争中生存与升华？ 2018年3月3-5日，由中国农

药工业协会主办的“第二届中国农药行业市场和销售高峰论坛”将

再度掀起营销人思考、探讨、学习的浪潮！本次会议以“营销破局 

抢占先机”为主题，邀请来自先正达、拜耳、巴斯夫、陶氏杜邦、

龙灯化学等多家中外农化巨头大中华区总裁、营销高管们重聚首，

无锡论剑，分“战略与营销”、“营销与管理”和“新机遇，创未

来”三大模块为你授道；携手十家中国优秀企业老板“BOSS堂”，

就行业热点问题，站在不同角度、不同层面，开展“头脑风暴”，

共同探讨行业和企业面临的机遇与挑战，一起策划应对的办法和措施。
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现将会议具体情况通知如下：

一、会议内容（3月4日-5日，报告内容见附件2）

模块1：战略与营销

1、报告人：丁  松　先正达中国区运营总监

   报告题目：先正达非作物市场战略的分享

2、报告人：吴朝晖　富美实公司大中华区总经理

   报告题目：品牌的价值与战略 

3、报告人：朱  悦　泰禾集团副总裁、原陶氏益农公司

           大中华区总经理

   报告题目：营销组织的薪酬与福利的战略设计 

4、报告人：刘学军  龙灯公司中国区总经理、原巴斯夫中国

           有限公司作物保护部总经理

   报告题目：中国农药企业全球战略的思考

5、报告人：张晓波 合肥中海农业科技有限公司（集团）总经理

   报告题目：新形势下经销商的发展战略与思考

模块2：营销与管理

1、报告人：黄田强　陶氏杜邦农业事业部大中国区总裁

   报告题目：如何打造和管理一支优秀的营销团队？

2、报告人：罗余平　富美实公司销售总监

   报告题目：金牌销售是怎样炼成的

3、报告人：朱春华　陶氏杜邦农业事业部中国区大客户渠道

           项目经理

   报告题目：大客户营销管理方案

4、报告人：辛建忠　龙灯化学市场总监、原陶氏益农大中华区

           商务技能优化总监

   报告题目：如何延长老产品的生命周期

5、报告人：吴玉红 斯托克顿（北京）贸易有限公司中国国家

           经理

   报告题目：农化市场的数据与营销 

模块3：新机遇，创未来

1、报告人：王  翔  巴斯夫大中华区总经理
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   报告题目：精准农业的现状与商机

2、报告人：黄伟东　拜耳作物科学大中华区总裁

   报告题目：中国现代农业服务思考与数字农业展望

3、报告人：俞  阳　陶氏杜邦农业事业部亚太区市场分析及业

           务发展总监

   报告题目：本土企业与跨国公司合作的新机遇

模块4：“10+1”BOSS堂（3月4日晚19:00-21:30）

主题：农资销售渠道转型升级，企业如何应对？

随着土地流转速度加快、飞防持续升温、统防统治全面开展、

农事全程托管服务的兴起、农资电商的接地、农药新政的实施、精

准特色农业的需求渐长、高端农产品的标准化定制服务的延伸、农

业智能化趋势凸显、国际市场渠道重构等，传统的农资渠道模式受

到前所未有的挑战，推动着渠道的变革、转型、升级速度加快。企

业如何精准把握市场脉搏，及时调整营销战略、产品战略和渠道战

略，以快速满足市场与客户需求，重构企业核心竞争力？是企业目

前面临的最大困惑。

3月4日晚“BOSS堂”，10位农药行业的重量级企业家作为主角

共聚一堂，围绕“农资销售渠道转型升级，企业如何应对？”这一

议题各抒己见，从不同角度、不同层面展现企业家的商业传奇和个

人性情。近千位行业内商界精英参与其中，将感受到BOSS们的个性

魅力、新锐思想和商业哲学。

二、会议规模及参会人员

会议规模：仅限1000席位

参会人员：公司总经理、负责市场和销售的副总、市场总监、

销售总监、大区经理、作物经理、产品经理、经销商、种植大户以

及与市场和销售相关的人员。

三、会议时间、地点

报到时间：2018年3月3日13:00-18:30

会议时间：2018年3月4日-5日

会议地点：无锡国际饭店（无锡市县前东街88号）
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四、主办单位：中国农药工业协会

五、会议事项

1. 参会报名办法：

（1）即日起至2月2日报名并交纳会议费（含3月4日-5日上午

论坛会务、资料、餐饮）2988元/人；2月2日以后及现场报名会议费

3388元/人；

【优惠】

中国农药工业协会常务理事单位以上每企业5人及以上参会可享

受优惠，2588元/人；

会员单位每企业5人及以上参会可享受优惠2688元/人；

其他每企业8人及以上参会可享受团体优惠，2688元/人；

所有企业每报名8人可赠送一个免费名额（即参会8人，缴纳7人

会务费）。

代表用餐由会务组统一安排，住宿、交通费自理。

2. 参会费汇款单位：

单位名称：上海众农化工科技有限公司

开户行：中国银行上海分行营业部

账户：446867517979

3、参会代表请填写回执表（见附件或可登陆“中国农药工业网

www.ccpia.com.cn”下载），并请发传真或电子邮件至中国农药工

业协会上海办事处。

六、会议联系方式 

吕　聪：021-60932675-857  18512129416

王丽冬：021-60932675-861  13524504916

邮  箱：ccpiash@126.com 

传  真：021-60932679 

地  址：上海市黄浦区局门路427号1号楼202室  

邮  编: 200023 

二〇一七年十二月二日



附件1 参会回执表

2018中国农药行业市场与销售高峰论坛

单位名称

单位地址

联系人 联系电话

单位邮编 电子邮箱

（以上信息用于发票邮寄，务必填写清楚）

参会人员　

姓名 性别 职务 单位电话 手机 电子邮件

　 　 　 　 　　

住房登记

是否要求安排住宿：　　　　　　　　是　　　　　　　　　否

宾馆 房间
类型

单价

含早（元\

天•间）

预定房间数 入住天数

无锡国际饭店 标/单 300 　 　

备注：

1.以上信息用于提前整理通讯录信息，请务必填写完整；请填写电子邮箱地址，用于会前发送

参会确认单或会议信息；

2.回执发送方式：邮箱：ccpiash@126.com, 传真：021-60932679；

3.酒店房间数量有限，先报到先办理入住。住满后会调整到周边宾馆住宿，敬请谅解；

4.请填写手机号码，会议信息我们将以短信方式通知您；
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附件2：报告摘要

模块1 战略与营销

【先正达非作物市场战略的分享】

非作物市场如森林、城市园林、草坪、高尔夫球场、卫生用药等是农药使

用的另一个重要阵地，约占全球农药生产量的10%，市场占有率仍处于不断提高

中。先正达公司作为全球最大的农化公司，其产品不仅使用于各种作物防控病

虫草害，还大量应用于非作物市场。在全球作物市场不景气的今天，让我们听

听先正达中国运营总监丁松先生对非作物市场的前瞻以及先正达公司的策略，

让大家对这一特殊市场有一个新的了解。

【品牌的价值与战略】

FMC公司的吴朝晖总经理在上年度已经谈过了多品牌战略及其实施，大家

受益良多，品牌是一个企业发展的核心，没有品牌企业和产品都没办法持续。

今年吴朝晖总经理将与大家继续讨论如何展示品牌的价值、如何确定品牌战略

以及如何将品牌建设和公司日常运营相连接，力求让大家对品牌建设有一个更

清晰的思路。

【营销组织的薪酬与福利的战略设计】

薪酬与福利不仅体现了一个公司对人才的吸引力，也体现了一个公司的

战略定位和后续发展力，许多跨国公司对此都有一套类似但不尽相同的体系。

作为原陶氏益农的马来西亚国家经理以及大中华区总经理，现在的上海泰禾副

总裁，朱悦先生不仅仅具有跨国公司的经验与思维，也了解国内企业的运作与

管理；不单思考着国内的薪酬福利体系，也曾管理过全球众多国家的业务与员

工。他的分享对绝大多数国内企业都有很好参考价值。

【中国农药企业全球战略的思考】

出口是中国农药工业赖以生存和发展的重要手段之一，2016年中国生产农

药原药378万吨，出口140万吨，占总产量的37%。国际市场趋势如何？如何制

定出口战略？如何快速进入目标市场？龙灯公司作为国内最早从事出口业务的

公司之一，其业务网络遍布全球65个国家，且以制剂为主，销售额增长迅速。

龙灯公司刘学军总经理不仅是龙灯（中国）的领军人物，之前也是巴斯夫（中

国）的带头人，相信他的分享定将让大家耳目一新，受益匪浅。
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【新形势下经销商的发展战略与思考】

随着新农药管理条例的实施，生产企业的兼并重组在加剧，经销商也将快

速洗牌，拥有实力的经销商的销售额将增加、对产品选择的话语权加大。在如

此背景下，产品经销商如何看待上游供应商？他们期望怎样的合作关系？生产

商如何充分利用经销商的能力和优势快速扩大市场份额？年销售额超过6亿元的

合肥中海作为国内大型代理商和经销商之一，将设身处地与大家分享他们的产

品选择和市场开发之道。

模块2 营销与管理

【如何打造和管理一支优秀的营销团队？】

人是企业的第一要素，优秀的团队是业务成功的基石。如何招聘、培训和

管理一支有战斗力的营销队伍，如何打造一支虎狼之师，外企有其独到的经验

和完善的人事管理体系，作为新成立的陶氏杜邦农化业务的带头人，黄田强先

生既有农化行业的经验，又有杜邦特种材料行业的履历，其独到的人才观定将

对您有所启示。

【金牌销售是怎样炼成的】

上一年度分享的《优秀的大区经理是怎样炼成的》取得了热烈反响。有

了优秀的大区经理之后，向下传递的就是基层销售人员，他们如何练就一身功

夫？罗余平先生将再次与大家分享《金牌销售是怎样炼成的》，优秀的地区经理

和基层销售人员是公司价值的直接创造者和品牌传递者，期待罗余平先生再次给

大家带来一顿饕餮大餐。

【大客户营销管理方案】

大客户是一个重要而特殊的客户群，其资金实力、网络宽度、推广能力和

对市场的影响力都不可小觑，管理好这些客户使其与公司策略一致并全力推广

公司的产品，会起到事半功倍的作用。朱春华先生作为农化界的达人，在大客

户的合作与管理方面有十多年的经验，我们一起听听他独家的大客户心得。

【如何延长老产品的生命周期】

打造一个成功的新产品不易，让一个成功的产品活力持久则更加不易。

尤其是现在供给过剩的年代，我们经常发现一个产品推广才有销量，转身就会

下降，一直投入，不敢懈怠，造成新产品、新市场投入乏力。如何跳出这个怪

圈，让老产品长期叫座，曾管理过大生、乐斯本、艾绿士等众多优秀产品的辛
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建忠老师，将与大家共同分享心得。

【农化市场的数据与营销】

数据是所有公司做决策时的主要依据之一，数据得来不易，背后也隐藏着

众多的秘密和商机，农化行业如何收集足够的数据并去伪存真、如何解读来之

不易的数据、如何让数据来辅助决策。吴玉红女士是个中高手，作为市场调研

公司Kynetec的前中国区总经理，做过无数的农业市场调研案例、研读过众多的

市场调查报告、给过企业很多的方向性建议，她的报告将告诉大家一个数据背后

的故事。

模块3 新机遇，创未来

【精准农业的现状与商机】

精准农业对我们而言是一个熟悉而又陌生的概念，在诸多场合、国家政策

阐述中都能见到精准农业这字眼，但精准农业究竟包括哪些方面、现在发展状

况如何、对未来农业将产生怎样的改变、对农化行业将有何影响和机会，相信

这些都是埋藏在大家心中的疑问。巴斯夫现任大中华区总经理王翔将对精准农业

为我们拨开迷雾。

【中国现代农业服务思考与数字农业展望】

现阶段中国的农业正处于巨大的阵痛与转型期，一方面小农经济导致竞争

力低下，另一方面土地流转后的种植大户却步履艰难。政府、科研机构和相关

农业服务体系都在思考与展望中国农业的未来，服务与数字化是大家频繁提及

的话题，但服务于何处、如何服务、服务的差异化在哪里、数字化如何落地，

都是大家心头的忐忑。为此我们特地邀请拜耳农业部中国区总经理黄伟东先生

来为大家答疑解惑，看看作为世界农化龙头的拜耳是如何看待中国的农业服务

与数字化的。

【本土企业与跨国公司合作的新机遇】

在农化行业，跨国公司的核心竞争力是专利产品、优秀的质量管理体系和

国际化的营销网络，而国内公司的核心竞争力则是灵活而低成本的管理、扎根

基层的推广和多元化的复配方案，二者的结合必将产生众多的发展机遇。原陶

氏益农亚太区策略总监俞阳女士，置身于公司间合作多年，其独到的见解必将

为本土企业和跨国公司的合作开启一扇新的大门。
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