  系统成就未来，流程决定效果！
                                                             文\东佳
农资行业这两年正处于一个关键的转型期，随着国家宏观政策调整厂家不断整合，越来越多的厂家感觉到了生存的压力；土地流转的加速涌现出了大批种上百亩、上千亩的种植大户这些人需要技术、相信品牌；政府采购和统防统治更需要技术和好产品、劳动力成本的上涨使得大家对产品的效果更加关注….面对这些变化企业怎么做好市场终端工作，服务好三农，赢的未来！未来的市场工作不在会像以前一样一个人就能来完成，未来的市场工作需要系统来完成；需要好的流程来做保障！下面从一下六点阐述一下个人观点：
一、建团队：一个好的企业首先要有一个好的团队；成立一支铁的营销队伍；并成立市场部对市场有一个技术支持，更好地做好服务，对公司的产品有一个规划。再也不会像以前一样，几个人就可以成立一个公司，一个人负责好几个省，只需要打打电话，就搞定了，现在需要技术、需要售后服务；这些都不是一个人能完成的，需要一个系统来完成，人只是系统中重要的一部分！
对团队的要求：
1、敢于负责任；要有激情；有创新精神；
2、理性的；不要光凭以前的经验做事；
3、要身先士卒；协作精神，不能拉帮结派；发挥每个人的智慧。
4、了解各自负责的区域的种植结构、各作物的病虫害及营养方案
二、    建渠道：
组建好团队以后，下一步就是完善渠道，渠道完善可以从以下几个方面入手，朋友介绍，客户介绍，自己了解市场后，有针对性去感动客户，还有就是以前合作过的老客户，要把客户纳入整个系统中来，各自完成好自己的工作，只有这样产生合力，大家工作起来才会有目标，才会轻快。
三、                  建样板市场(重点产品、重点客户、重点作物)
4、 系统的效果最先要在样板市场上体现，只有建好了样板市场，系统才能更好地完善；要求每个区域建立至少建立一个自己的样板市场；围绕(重点产品、重点客户、重点作物)开展工作；销量占到总任务的50%，聚焦发力，集中优势兵力向着目标进攻；提高终端的覆盖率和进货额；注重“三、五”营销法则其核心内容为：三、五个农民可以改变一个零售商;三、五个零售商可以改变一个经销商;三、五个经销商可以改变一个市场;三、五个市场可以改变一个企业。说白了就是打造三个“核心”：，打造核心产品，培养核心客户，运作核心市场即样板市场。
5、 建市场可行方案（会议营销、示范、农民会、现场会、促销会）
只有有了可行性方案，设计好流程，系统才能更好地工作； 围绕（会议营销、示范、农民会、现场会、促销会等）提早策划和行动，在市场营销中赢得主动权；重视会议营销，开会是做推广的金钥匙与催化剂；是培训农户、零售商和批发商有关人员了解厂家理念、产品知识的好机会。毕竟在会议上传递的信息更能触动大家的心弦。加强信息平台的运用。
五、    建考核机制
系统工作效果的体现，关键要看考核机制；考核可分以下几方面：样板市场考核、大产品考核，阶段性工作重点考核；对客户的回款考核，上量考核、后备人员的培养考核等
6、 建品牌，做大产品！
系统成就大产品、大产品成就品牌！统一的品牌形象，产品外包装；统一的大产品运作；
建系统，设计流程；把以上几点都可以归纳到这里面来！
建立标准化可复制的系统；系统=流程+工具+人
流程：有公司最有经验的同事起草，原则简单、可行。
工具：电脑、相机、投影仪、样品、示范牌等；
人：  经过培训的，拉起来就可以工作的等
随着农资市场的加剧变化，未来农资会像以前从供销社、生产队转化到个人这样的变化一样，再从个人转化到种植大户手中，慢慢的变成农场；这样技术、品牌、效果将会变得更加重要！个人工作将满足不了市场需求，需要系统来工作！系统也将会成就品牌！！系统成就未来，流程决定效果！
