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《社区商务方式》

内容概要

引子 主要观点
你可以不看这本书，但不能不掌握这些观点！
观点1：社区商务方式，不是现在才创造出来的，而是自远古部落时代、农业革命的村落小生产时代
就有，而后它被工业大革命割裂了，由此，产生了大量销售、深度分销的企业商务方式。移动互联网
是个好东西，将每个人连接起来的同时，也将企业组织连接了起来，更方便地实现了供求一体化，使
得互联网时代成为社区商务方式的时代。
观点2：社区建设的宗旨是：①每个人需要一个成就别人的机会；②每个人需要在这个机会中展现自
己的价值。
观点3：基于互联网建社区，可以实现规模化定制，提高产品的性价比，从而有机会实现规模化销售
。
观点4：互联网的本质是连接，连接具有两层含义：其一是指在关系层面、状态层面上，互联网能让
“人”一直处于与相关人连接的状态。这是与“一体化”概念的内涵基本一致的。其二是指在工具层
面、方法层面上，互联网提供了能进行实时双向或多向交互的工具，重点在于能不能“交互”（互动
）。在本书中，“连接”这个词是指能实现“一体化”状态的工具或方法。由此，QQ、微信就是连
接工具，因为它能达到实时连接且能达到一体化关系的状态，而“报纸”就不是连接工具，因为其只
能“连通”，做单方面的信息发布，而不能实现实时交互，达不到“一体化”的状态。
观点5：互联网思维即社区思维，就是供求一体化的思维，所有人借助互联网都可以整合无数个专业
工作室或功能性团队，互联网使得大规模的一体化成为可能。同样，这也是一个专业化的时代，专业
团队必须专业、专注，这样无数个工作室、功能性的团队都可以按照自己的生活方式来生存，因为，
这样的专业化团队更容易在产业链条构建的社区中体现价值。
观点6：风信子案例给我们的启示是消费者在哪里，企业就要跟到哪里；消费者喜欢用什么方式连接
，企业就要用什么方式与消费者连接；消费者用什么方式生活，企业就要用什么样的方式提升消费者
的生活。互联网时代，就要用互联网的营销活动将远在天边的消费者连接起来。
观点7：互联网时代的生活方式特征已经形成。例如，互联网时代提供了更多“草根逆袭”的机会，
能动员社会资源做事；时空碎片化，人们更重视互联网的线上社区互动；构建大规模社区，将熟人以
至于陌生人都连接在一起。
观点8：互联网社区的基本特征包括以下几个方面。
（1）互联网企业要有组织化的数字能力。企业的经营已经实现了大数据，企业要利用大数据必须首
先具备组织化的数字能力，否则企业只能生产数据，而不能利用数据。
（2）互联网社区是“连接”，不是单向的“连通”。连接有两层含义：其一是指能形成“供求一体
化”状态，如“企业—最终消费者”一体化。连接有通道连接、营销连接、产品连接三种实现途径。
报纸等媒体实现的是单向度的“连通”，而互联网实现的是双向、多维度的网状N×N“连接”。
（3）陌生人社区，连接无处不在。互联网时代为陌生人构建社区创造了更多机会，这是企业的入口
。
（4）互联网企业需要将“价值主张”人格化，才能更容易获得社区成员认可。供求之间的信息不平
衡状态被打破，企业要在“供给链”全流程与社区成员互动，供求之间的“信息充分”是构建社区的
必要条件之一。只有“信息充分”，企业才能有机会走进消费者的价值链。社区需要社区成员管理，
才更有活力。
（5）营销策划是互联网企业的“关键1%”。企业所有的营销活动统筹到一个策略，形成组织力量。
营销策划团队，是企业的三个主要“功能性团队”之一。
观点9：传统企业向互联网企业转型，需要注意的是：其一，抓住“关键的1%”，即营销策划的发育
；其二，从增量上开始，给新团队一个独立的空间，避免企业组织旧习性的干扰；其三，大企业要有
利用IT技术、互联网技术整合全球供应链的雄心，做价值链的组织者，专注于价值链的前端，即社区
建设。企业要通过市场扎根，获得个性的规模化需求，然后反向整合供应链，通过规模化定制的能力
获得性价比，反哺消费者，形成正向的产业价值循环，保持产业链的健康发展。中小企业，专注于自
己的专长，成为价值链上功能性团队的佼佼者，积极参与组织者的整合，成为价值链整合的积极力量
。
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精彩短评

1、前面三页还可以看看。中间简直给一家微商打广告，这样出书太没道德了，小米和海尔的案例还
不如直接去看他们自己出的书，其余案例没有什么典型性，都是冷饭热炒。最近一个月读了十多本新
书，发现现在出的新书要警惕，别说干货了，比如这本都是故弄玄虚，故作钻研。
2、社区商务在理论上是内在统一的，但是实践是十分艰难的，个人认为对于服务业企业和初创型企
业来说尤为艰难。书中风信子的案例用社区商务的方式告诉我们一个区域型的小型服务企业如何变成
一个厉害的“微商”，对于一般的小型企业而言这中经验十分重要。在书的后半部分，讲述了小米的
组织架构是如何对应社区商务的，这为开展社区商务提供了保障，可惜提供的产品和服务并不相同，
如果同处于制造业，应该是可以用拿来主义借鉴的。服务业的社区商务能做多大，我们还是需要苦苦
探索。
3、微商广告写的很细，还是有些借鉴意义的。
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