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内容概要

中国企业如何面对市场？中国企业如何面对竞争？常常有人试图运用成熟的营销理论来指导企业的营
销实践，也有人试图通过学习成功的跨国企业的个案，来为自己的企业找到可以运用的经验。其实，
企业需要的是自己面对市场的思考，自己面对市场去选择和行动；不是现成的理论，也不是别人的经
验。
本书是关于中国市场思考的书，对战略、渠道、品牌、价值链、营销团队、服务、营销思想等问题进
行了探讨。营销需要回归基本层面，战略需要务本；渠道优于品牌，品牌是能力而非梦想；竞争的基
础是价值链，而价值链需要共享；业务员时代终结意味着营销团队时代开始；服务必须增值，因为免
费服务会吓跑你的顾客。虽然这些都是市场最基本的概念，但是我们需要清醒地知道：当不确定性成
为常态的时候，做好基本层面才可以面对变化。
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