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近日，农业农村部农药检定
所研究员严端祥以“我对当下农
药出口困境的认识”为题，从个人
视角分析了中国农药出口现状及
困境，并提出了针对性的解决策
略。

当前农药出口现状
中国农药产业自 2011 年至

2019 年经历了显著的成熟与成
长，逐步发展成为一个稳健的行
业。到了2019年，农药产业已从先
前的波动中稳定下来，达到了一
个较为理想的状态。2019年的稳
定态势视作常态，并以此作为衡
量后续发展的基准。2020年之后，
全球疫情的爆发及其后续影响，
给农药产业带来了前所未有的挑
战和转变。在这充满变数的 4年
中，农药产业经历了剧烈的波动，
尤其是在出口收入和价格指数
上，波动情况异常剧烈，许多产品
的价格甚至一度跌破了2019年的
水平。对比 2022 年和 2023 年与
2019年的情况时，这种剧烈的起
伏现象尤为突出。

农药出口困境的成因分析
首先，全球经济衰退对农药

产业产生了深远的影响。
紧缩导致消费能力下降，很

多行业都难以独善其身。
其次，新冠疫情和俄乌冲突

严重扰乱了农药供求关系的稳定
性。

自2020年以来，中国农药销
售量急剧增长，主要是由于国外
疫情的蔓延影响了多国的生产，
而中国的生产则迅速回复并基本
保持稳定导致大量订单流向中
国。2022年，俄乌冲突的影响成为
主要因素，特别是在欧洲，对能源

的恐慌情绪导致对中国农药的大
量采购和价格飙升，出口额达到
了1,516亿人民币的历史高峰。

最后，产能的急剧增加导致
无序竞争、竞相压价，进一步损害
了农药产业的经济效益。

2023年之前的两年农药价格
高企，市场在两年内积累了3年的
库存。由于生产量巨大，加之农药
较长的保质期，2023年价格大幅
下降甚至腰斩的时候，市场采购
活动仍在继续。

总体来看，这三年中，由于价
格波动和其他外部因素的影响，
供求关系的平衡被打破，导致了
产业的大起大落。如果这种平衡
关系仅仅是被单一因素打破，恢
复起来相对容易。但当多种因素
交织在一起时，它会延长产业波
动的周期，使得所谓的“冰霜期”
更加漫长。

拓展国际市场的策略
中国农药产业加强国际市场

拓展力度，主要基于以下三个方
面的考量：

第一，国际市场为中国农药
产业提供了广阔的成长空间，尤
其是制剂市场。尽管近3年形势严
峻，但中国农药制剂销售增长速
度超过了原药产品。

第二，国际市场是中国农药
产能释放的重要舞台。鉴于国内
市场对农药需求量有限，而产能
又极为庞大，开拓更广阔的国际
市场变得尤为关键，中国企业有
必要对此形成共识。

第三，提升国内企业在国际
市场上的竞争规范性。中国企业
众多且产能庞大，农药产业已成
为全球最大的产业集群之一，因
此，亟需解决企业在国际市场上

的无序竞争和价格战问题，促使
产品价格恢复至合理水平，提升
整个产业的经济效益，确保企业
间的竞争转向以产品质量和技术
创新为核心，推动整个农药产业
实现长期繁荣和稳定发展。

无序竞争和竞相压价问题
解决建议

如何解决国内企业在国际市
场竞争中的无序竞争和竞相压价
问题？以下是几点建议：

第一，提倡行业内部抱团取
暖，建立互保应对艰难时刻。通过
主要产品的贸易公司牵头或协作
组/协会牵头的形式成立若干个协
作组，确保每个企业的产品都能
以合理的价格销售，从而避免无
序竞争和价格战。

第二，充分发挥市场在资源
配置中的决定性作用。为了适应
市场的变化和挑战，企业家们需
要制定灵活的应对策略，以应对
可能出现的市场大幅调整。

第三，政府的支持和引导至
关重要。可以通过政策引导、信贷
支持和税收减免等手段，为产业
发展提供帮助。

第四，加强研发投入，形成产
业特色。企业在发展过程中应明
确自己的定位，专注于特定方向
和领域，通过持续的研发创新，可
以确保产品的独特性，减少被仿
制的风险，至少在6年内保持市场
竞争力，从而避免陷入价格战的
泥潭。

第五，要有长远的国际市场布
局。未来30年内，有理由相信，农
药行业内将涌现出一批具有全球
影响力的跨国公司。正如所有成功
企业一样，它们也将遵循经济发展
的普遍规律，从本土走向世界。

□农资导报丁佳惠报道

根际是植物根系与周围土壤
之间的界面，是植物与微生物之间
复杂互动的动态枢纽。当作物面对
外界胁迫时，根际周围会进行复杂
的调控机制，一旦调控机制失衡，
作物的正常生长便会受到影响，进
而影响产量和品质。当前，农资行
业迫切需要研究出一些创新的植
保解决方案来应对环境变化以及
极端天气等对作物生长的影响。从
作物根际入手，或许能够为农资产
品创新提供新的思路。

一方面，农资产品的研发可
以聚焦根际有益微生物群落。

目前，微生物肥料的概念十
分火爆，是农资行业新一轮创新
风口。但是很多微生物肥料产品
始于概念，败于效果，在市场中昙

花一现，无法做出品牌。如何增强
微生物肥料的品质？笔者认为，企
业还需要将研发的本质回归到作
物和土壤。自然界中，当植物认识
到自己面临挑战时，会招募、激活
和培养有益微生物群落。以这一
过程为思路，研究作物面对某种
胁迫时所激发的有益微生物种
类，并全面了解这种反应动态，有
针对性地开发产品，利用外源有
益微生物的补充，提升作物应对
胁迫的能力，可以为农业的可持
续发展提供高效的解决方案。

另一方面，加强对根系分泌
物的研究也将为产品的研发提供
重要思路。

作物的根系分泌物能够促进
植物与微生物之间的互动。当环境
变得特别恶劣时，植物根系会以分
泌物的形式向土壤释放信号，这些

信号会对土壤中的有益微生物发
出指令，然后，这些有益微生物就
能与植物联手，帮助它们减轻胁迫
影响。例如，根结线虫是困扰农业
生产的重大隐患，它们主要栖息在
作物的根部。当作物的根部受到根
结线虫侵染时，根系分泌物会释放
出各种初级和次级代谢物。它们可
以作为线虫的引诱剂、驱避剂或杀
线虫剂，对根结线虫进行抑制。那
么，农资产品如何通过调整根系分
泌物的量和种类来帮助作物适应
外界胁迫，也是产品研发过程中需
要思考的问题。

根际环境对作物生长至关重
要，农资企业的产品创新应回归
作物、土壤以及环境，根据他们的
相互作用和农业需求，创造出真
正环境友好、过程有效、发展持续
的产品和解决方案。

赊销农资是手段？
还是风险？
□撰文：青岛农业大学客座教授、

高级农艺师张立宁

现在农资生意不好做，行业内卷还会长
期存在，一些肥料厂家和经销商，为抢占农
村市场，会把肥料先赊销给农民使用，开始
双方都能皆大欢喜，但在收账的时候，个别
农民会不认账，拒付货款。为了催要货款，有
的大打出手，有的对簿公堂，有时候虽然钱
要上来了，也丢了客户，影响了生意。

有的说，农民既可爱又可气；有的说，农
民法律意识强了，知道维权了，赊肥的时候
笑脸相迎，要账的时候总要“鸡蛋挑骨头”，
给厂家和经销商出难题，这已经成为行业的
一个普遍现象。农民用了肥为啥不认账？多
数厂家和经销商都认为这些农民不讲诚信，
道德上有问题。所以，这几年，一些厂家和经
销商，也学聪明了，一律现款操作。但仍然还
有一些人在赊销的路上，如履薄冰，冒着风
险，艰难跋涉。

最近笔者进行了市场调查，与部分农民
交流后，笔者发现，有时候我们不能一概而
论，把不认账都怪罪到农民头上，也不能认
为农民这个群体就不讲诚信，甚至是“道德
败坏”。有时候农民不认账，与如下原因有
关：

效果不明显
如果肥料使用后作物的生长和产量没

有明显改善，农民可能觉得肥料效果不佳，
因此不愿意承认其价值。

使用方法不当
肥料的效果很大程度上取决于正确的

使用方法，包括施肥的时间、用量和方式。如
果使用方法不当，可能导致效果不佳。

肥料质量问题
如果肥料本身存在质量问题，如假冒伪

劣产品，或者存储和运输过程中影响了质
量，可能影响肥料的效果。

期望值过高
经营者过大宣传肥料效果，有时农民对

肥料效果的期望值过高，而实际效果没有达
到预期，导致他们对肥料效果不认可。

经济负担
为突出肥料效果，经销商让农民投入肥

料过多，增加了农民的生产成本，如果农民
认为投入的成本与收益不成正比，可能会对
肥料的效果持怀疑态度。

沟通不足
如果肥料供应商与农民之间沟通不足，

未能充分解释肥料的正确使用方法和预期
效果，农民可能不会正确使用肥料，从而影
响效果。

作物生长周期
叶菜类和果树类作物使用肥料后，作物

对肥料的反应可能有差异，特别是果树类作
物需要一定的时间，短期内看不到效果，可
能导致农民不认账。

土壤和环境因素
土壤条件、气候和其他环境因素也可能

影响肥料的效果，如果这些条件不理想，即
使肥料本身没有问题，也可能影响作物的生
长。

总之，具体问题还需具体分析，解决农
民不认账的问题需要做多方面的努力，包括
提高肥料质量、加强农业技术普及、改善与
农民的沟通、提供正确的用肥使用指导等。
同时，平时就要与农民建立良好的沟通，赊
销之前，用文字明确双方的责任和义务，确
保农民能够获得高质量的肥料，又能让厂家
和经销商免遭损失。

农业农村部农药检定所研究员严端祥撰文认为——

农药出口产品应有独特性

从作物根际创新植保方案
应对环境变化以及极端天气等对作物生长的影响


