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田间现场会具体筹备指南
张奇伟

（黑龙江臻邦科技有限公司，哈尔滨 150028）

摘要：对于农资经销商，每年的田间现场会是最重要而且有效的宣传、推广和销售手段之一。近些年来东北各地很多经销

商召开的田间现场会结果往往是投入和产出比不尽如人意，对产品推广销售所起的作用也非常有限。通过多年来参加和组织

田间现场会，对田间现场会的目的、确定会议时间和会前各种准备事项有一些深刻的认识，并积累了一定的操作经验，总结出

一套行之有效地召开田间现场会的方法和流程，以供参考。
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对于农资销售从业者而言，每年召开规模不同

的作物田间现场会是最重要的宣传、推广和销售手

段之一，大家对此都很重视。但是，同在一个农资大

市场卖种子，各家开会的效果竟有天壤之别。不少

经销商对召开田间现场会存在着一些困惑，如为什

么劳民伤财的，却没订出多少货；开会之前应该做哪

些准备工作；为什么招不上人等等。下面仅以在黑

龙江召开的种植户玉米田间现场会为例，探讨应如

何筹备才能开好一场种植户田间现场会。

1　召开田间现场会的目的
1.1　让种植户看到品种的表现　东北秋季开田间

现场会观摩、推广拉动的种子，往往都是处于产品生

命周期中的导入期或成长期。种植户参加这种会通

过眼见为实，可以打消对品种的顾虑，甚至直接在会

上交钱订种。有条件的经销商一定要开田间现场会，

每位业务经理也应尽可能多地邀请种植户来参会，

通过开会说服种植户的效果肯定要比直接上门拿订

单容易得多。

1.2　用老种植户带动新种植户　老种植户常年从

某经销商处购买种子，积累了一定的信任度；而新种

植户往年都是在别的经销商处购种，邀请新种植户

参会，通过老种植户的带动影响，来说服新种植户改

换经销商。从多年销售经验可以看出，让老种植户

说服邻近的新种植户，比业务经理说服的效果要强

很多。

1.3　抢先锁定部分订单　每年秋季，各经销商都集

中召开田间现场会，部分种植大户，有时一天能参加

两三场会，等这个阶段过后，可能当地总用种量的

四五成就已被各家经销商瓜分了，因此，随着时间的

推移，订单会更难获得。分析种植户的消费心理，其

后续订单更倾向于给之前已下过订单的经销商，而

不是给那些连品种表现都没有看到，且没有订过货

的经销商。

1.4　增强推广销售人员信心　对业务经理和经纪

人来说，在田间现场会上看到代理的品种表现好，就

能打消对种子种植效果的顾虑，更有信心推广该品

种，并持续加强推广力度。

1.5　考察经纪人　召开田间现场会也是考察经纪

人非常好的机会，主要考察 3 点，即经纪人能否拉来

种植大户，能否带头签单，能否帮助经销商对种植户

进行催单。

2　开会时间的确定
2.1　秋季田间现场会开会时间确定　秋季田间现

场会召开时间一般都要抢早，以抢占先机。此时经

销商都扎堆抢着开会，种植户刚开始还能有些新鲜

感，但参加几场后就乏了，变得麻木。如果在后期开

会，效果会大打折扣。开会时间还取决于品种的积

温，如在高积温区种早熟品种，经销商应早点开会；

如种的是比当地积温更晚熟的品种，则要晚开会。

2.2　在品种表现出相对优势时开会　在黑龙江省

并非只能每年 9 月中下旬召开田间现场会，当种植

的品种比主要竞争品种表现出相对优势时，就要抓

住时机，召开田间现场会。如 2012 年黑龙江东部一

些地区在布拉万台风过境后，有个别品种基本没有

倒伏，而其他品种均倒伏，此时召开田间现场会就会

非常有说服力。
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3　会前如何准备
3.1　选地　选地的标准是“宁缺毋滥”，地不行，坚

决不能用于开田间现场会 [1]。最后所确定的用于召

开田间现场会的地块基本来源于两大类：（1）大范

围筛选而来；（2）早有规划，经过实施玉米高产栽培

植保技术的地块。选地标准有如下几方面：要优先

考虑旁边有主要竞争品种的地块，而且品种还要明

显超过对方的表现 [2] ；有一定面积的好地，应优先

选多垄且短垄地，一般垄数应不少于 20 条；对选定

地块在会前实测 1~2 遍产量，并按保守的数据估算

产量；所选地块应考虑距离适中且交通方便。

3.2　制定方案　如会议当天流程、物料准备、人员

分工、倒计时行动日程安排、对业务经理的签单考核

和奖惩、制定会场的优惠政策、制定邀约话术和如何

做经纪人工作等诸多内容。

3.3　邀约　

3.3.1　对业务经理进行邀约话术培训　各地业务经

理邀约能力参差不齐，大多邀约结果不尽如人意。

对于没有完全掌握邀约话术技巧，不会进行邀约的

业务经理，老板或店长最好对其进行邀约话术考试，

何时业务经理把话术记住了，话能说顺畅了，才能允

许其给种植户打电话和下乡邀约。

3.3.2　邀约的目标人群　经销商邀请开会的目标人

群应是经纪人、对种植户购种有影响力的人、老种植

户、种植此品种表现好的种植户和种植大户。还要

请两个在附近地区有威望且种过此品种的种植户，

让他们在会上发言，这样会进一步增强其他种植户

对此品种的信心。不要邀请刺头、竞争对手的铁杆

种植户或经纪人，以及对经销商有怨言怨气的种植

户等。业务经理要重点关注签单率，不要太在意邀

约人数的多少。

3.3.3　哪些邀约理由具有吸引力　例如，在此次田

间现场会上能解决上年种植户普遍遭受的痛点，推

介新品种或高产品种，请来了权威的指导专家和老

师，能学到高产技术或方案等，这些邀约理由对种植

户是普遍具有吸引力的。

3.3.4　邀约进度持续跟进　很多经销商仅仅统计答

应参会种植户的数量，但并没去深究数量背后的原

因，这么做是不够的。需要老板或店长每天主持开

会，或工作群中进行分享，及时总结邀约经验和教

训，才能持续改进业务经理的邀约水平。

3.3.5　业务经理对经纪人的工作要求　因种植户从

众效应非常明显，经销商业务经理必须要求经纪人

能在关键时刻带头签单，做好表率，如果经纪人自己

不签，只催领来的种植户签单，后者是不会签的。还

要强调经纪人必要时要推种植户一把，督促带来的

种植户能当场签单。业务经理还要提醒经纪人和种

植户带足够多的钱，以免因交不上款而跑单。

3.3.6　开会找人的线索　除了找经纪人或熟悉的种

植户带人过来开会外，还可以从平常下乡拜访收集

的种植户资料中寻找目标人群，或者把近两三年的

购种名单找出来，挨个打电话，并做好通话备忘记

录，以便能更好地进行后续跟踪服务。

3.4　物料准备　物料准备包括宣传类、促销类、测

产类、收款类、其他类等各项。物料准备的有效方法

是将《物料准备表》打印后贴到墙上，检查人按时追

查准备进程，大家也能对此一目了然。物料准备的

重点是每项工作具体落实到个人。

3.5　动员预备会　田间现场会之前的动员预备会

非常重要，能起到查漏补缺的作用，使大家对开会

当天的任务和流程更加明晰。会议内容包括：明确

当天流程、反复推演各项用时、明确各自任务分工。

物料在会上要全部过一遍，并叮嘱每人要负责管理

物料始终。而且要强调团队意识，让大家认识到当

遇到工作疏漏时主动补位的重要性。还需进行业

务经理的培训和模拟答疑。培训如何开单，做开单

示范版本的培训。会上大家要集思广益，互相提问

模拟答疑，使大家更有信心面对可能来自种植户的 
疑问。

3.6　场地布置　玉米品种在召开田间现场会之前，

要进行削尖扒皮，且要有一定面积，至少削 20~30 条

垄，不少于 15m 纵深。进行扒皮晾晒的时间距召开

田间现场会的时间不要太长，否则果穗的颜色容易

变浅，建议在开会前 2~3d 即可。场地的布置要让

来宾感受到开会的氛围和经销商的实力，建议在参

观路线上铺上红毯。
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