新型肥料靠农化服务规模化农业

主持人：新型材料的推广，尤其在规模化农业中的推广与营销，都有一些更高的要求，请各位嘉宾谈谈新型肥料的推广新思路？
天脊煤化工集团有限公司农化办主任史庆林：

上世纪80年代，天脊集团从国外引进了生产硝酸磷肥的装置设备和生产技术，从引进时间上看，硝酸磷肥产品实际上不是新型肥料，但目前我国有且仅唯一的这一套开封装置，所以天脊集团现阶段推出的是完全化学合成、高效的天脊化工国际品质产品。
在硝酸磷肥十几年的推广过程中，我们遇到了很多困难。从最初在摸索中探索出了推广经验的雏形，到现在我们已经形成了系统的服务、宣传、培训、示范的完整推广模式。在产品种类上，以往我们主要把硝酸磷肥直接销售到市场，今年我们把硝酸磷肥基肥作为原料生产，通过调试配方，形成了多选择性的差异化产品，市场直销量将近20万吨。其次，我们把对经销商培训作为产品推广的重要方式之一，从产品品质到特点，详尽的对每位经销商进行培训。之后进行大量的示范田实验，以现场会的形式把产品推广到田间地头。
邢台威远集团董事长王淑平：

对于在内地的推广，我认为无论是经销商还是农民，投入成本最小化、利润最大化才是核心竞争力。好的产品从成本优势到技术优势都是值得关注。目前我们根据产品在抗盐碱，抗干旱等方面独到的特点，将新疆市场设定为我们新的目标。相比于我国的南北种植地区，很多农民真正的收入不完全依靠种植而是靠年轻劳动力外出打工的收入。虽然新疆地区的肥料施用方式相对落后，但种地仍是当地农民主要的经济来源，因此从农化服务到产品推广，产品在新疆地区的推广要比在南北市场的效果明显许多。
我从推广中察觉到，BB肥不光可以各种元素的掺混，还可以通过有机质和菌剂的混配，满足老百姓增产增收，保证产品品质的愿望。目前我们依靠生产加流通的双重身份，通过生物菌肥和代理其他肥料联合搭建综合供应平台，最终达成套餐式服务。
浙农爱普科技农业科技有限公司总经理 徐永良：

现在的推销必须具有技术性，通过前期示范田的效果，组织农民、经销商观摩，看到了效果后，农民自然会使用产品。在产品销售出去后， 80%到90%的用户会二次购买，这样就形成了良性循环。近几年，我们在试验中发现，水溶性肥料在西瓜和大棚蔬菜上的应用效果非常明显，我们在试验示范中增强了针对性，因为涉及到每个地区土壤的情况不同，因此对于土壤的PH值或者微量元素含量都要检测，这样使用效果才能完整显现。同时我们还针对新疆的酸性盐碱化，对肥料进行逐步研究。我们没有花哨的宣传，我们注重的是产品的效果。

从去年开始我们进行了加拿大控制氮肥引进工作，现在江苏、浙江、安徽等地已经相继推出此类产品，在棉花，小麦的应用上相对成熟。对于新型肥料行业，未来的市场潜力巨大，好的产品是值得经销商共同推广的。
中国石油与化学工业联合会农化服务办公室常务副主任李光：
    新型肥料的推广要与农化服务密切结合起来，对于农化服务的概念，简单的解释就是如何适用于农村不同程度的集约化。当农业形成规模化的时候，所有用的农资不仅是指化肥，包括农药、种子，一定是定制的。也就是说生产企业必须关注定制产品的客户和潜在的客户。
未来我们肯定要走规模农业的道路。目前国家已经做了两件事，一是提出农业土地可以流转，二是提出农村农业的经济合作社。这两个概念的提出都不是为了搞规模经济，实际是为了农民联系起来，推进农业化进程。我们下一步要做的就是向国家去提出意见和建议，希望国家对新型肥料行业给予相应的产业政策，然后这个基础上对行业进行整合。
