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作为一个企业，首先是求生存，而后是求发展，其发展的过程个人认为应该是一个不断沉淀、不断寻求创新的一个过程，也就是说应该是一个螺旋上升的状态。十八大前一段时间已经闭幕，新一届政府领导班子上台，可以看出来，这届政府的发展思路就是继续改革，改革是什么？就是探路子、找方向、找感觉，目的是为了把这个国家经营的更健康，更富强民主。不管是一个人、一个国家、还是一个企业，实际上都是一样的，他们从一生下来到站稳脚跟，最后成长成功，都是要经历一个这样的过程。我们农资行业鱼龙混杂、怎么样才能成功，值得我们思考？ 
其次，我们处于一个什么样的阶段？从农化行业大环境来说，我们应该处于渡过生存期，寻求发展的阶段。这也可以理解为是二次生存突破期，和国家的改革一样，现在也进行二次改革，进一步扩大开放程度，改则进步，不改则原地踏步或者不进则退。我们要模式创新只能从两个方面来做，第一、求专求细。（例如：上格）第二、超越边界（例如：美邦特别突出，其他海利尔、上格等也都有这方面的共性。
再次，我们要改革，要进步、要发展，就需要建立一个自己适合的模式，就是我们制胜的秘密武器，动力源泉，实际上也就是区别于竞争对手我们的不可复制的核心竞争力，也就是我们所独有的销售模式！分析销售模式不外乎于以下三种：第一、直销，第二、推销（营销），第三、传销，我们目前所理解的传销是一种病态的圈人式的传销，实际真正意义上的传销是一种合法的销售模式，他不是强加的圈人运动，而是利用口碑和人群来传播销售的合法方式。目前我们农资行业中实际上是以推销（营销）方式为主要销售模式，更确切的说，应该是以推销（营销）并且采取赊销的方式为主。目前在其他行业新出现的电话营销、网络营销等模式在随着社会的不断发展层出不穷，但是都不适合农资行业，或者说要把一个企业做好，起码是不适合战略方面的要求，应为这些模式都是建立在现款操作的基础上，所以我们只能在传统的所谓营销中创新，努力做到最好，最终实现做到目前比较适合销售的顾问式营销，也是不错的选择。
从现在行业中做的比较成功的，像上格、海利尔、瑞德丰，他们的核心竞争力我们能够看到，也能够知道但是我们不可复制，所以我们要做的就是这个方面的提升，也制定出适合我们的优越模式，最终发挥出我们的特长。
