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内容概要

本书从农药销售实战的角度，系统介绍了农药职业销售员的职业前途、性情培养、能力锻炼，农药市
场的开发与推广，农药销售团队建设与训练，农药销售中的关键技巧、销售渠道建设与管理以及农药
有关知识和信息等内容，为农药行业销售人员及管理者提供了系统思路、营销策略和实际操作方法，
实用性强。
    可作为农药企业营销、管理人员的职业培训用书，也可供农业院校农药、植保等相关专业毕业生、
农业从业人员参考使用。
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章节摘录

　　第一章　农药职业销售员的职业前途　　思路是感悟，思路是智慧，思路是统领，思路是哲学。
思路决定方向，思路决定路径，思路决定手段，思路决定效率，思路决定成功。
学习如此，生活如此，事业如此。
择业如此，从业如此，成功如此。
进入农药行业的职场，从事农药营销的职业，实现理想的销售业绩，达致完美的人生，首先要有一个
好的思路。
　　一、正在兴起的热门职业　　加入WT0以后，中国农药行业的开放步伐日益加快，正迅速地行进
在国际化和市场化的道路上，国内外农药生产企业和销售企业将在同一个竞技场上展开愈来愈激烈的
竞争。
　　在计划经济年代，国家对作为稀缺资源的农药实行专营，法定专营机构的供销系统，承担的主要
业务和职能是围绕计划、分配、调拨、储运、记账、核算、结算展开的。
这些法定的专营机构不是本来意义上的经营实体，其销售人员也不是严格意义上的销售员。
　　现在，由于市场经济的实行，农药行业发生了根本性的变化，农药经营主体在性质、类型和规模
上都呈多元化趋势，更要直接面对复杂的市场和残酷的竞争。
农药销售在连接生产和消费上，地位越来越重要，作用越来越突出，市场经济正在呼唤专业的农药销
售员队伍——农药职业销售员。
　　“农药职业销售员”是以农药销售为主业、具有特定素质和技能的专业社会群体。
主要包括农药生产企业的销售人员、农资经销分销企业的销售人员、农资零售网点店面的销售人员。
目前我国农药的销售员队伍，有相当数量是过去国营农药生产厂家、农业生产资料公司和农业技术推
广部门的转业人员，大中型农药生产流通企业和外资合资企业近年来招聘了一批农业院校毕业的销售
人员，而直接面向农业最基层的零售网点店面的销售人员则成分}昆杂、业务水平参差不齐。
从数量上看，各级、各类农药销售人员有四五十万人。
这只庞大的销售员队伍，总体上看职业素质与专业技能还不高，目前正在经受着市场经济的洗礼，要
么提高，要么出局。
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