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《营销的本质》

内容概要

包子堂系列丛书是包政教授团队十年研究基础上的结晶，首次提出“社区商务方式”的概念。丛书告
诉大家，企业商务活动领域的触角，正沿着供应链的下游向需求链延伸；企业的商务活动方式，正沿
着大量销售方式，到深度分销方式，再到社区商务方式演进。作为丛书开篇第一册，《营销的本质》
以理论的方式，展现商务活动方式演变的历史逻辑，包括内在本质动因及其外在表现形态；后面以分
册的方式，分别描述各种商务活动方式的实践经验，它们是《大量销售方式》《深度分销方式》，以
及介绍社区商务方式的《社区商务方式：传统企业互联网转型案例》《社区商务方式：B2B企业案例
》《社区商务方式：小米全景案例》《社区商务方式：丰田全景案例》。
细心的读者会明白包子堂系列丛书安排的良苦用心，因为不了解商务活动方式的演变历史，就不会明
白社区商务方式的必然性，也就不会下决心摆脱过去、迎接未来的挑战。
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《营销的本质》

作者简介

国内著名管理学者，中国人民大学商学院教授、博导、包子堂首席理论架构师。是《华为基本法》主
要起草人之一；TCL击败长虹的经典商战中，“速度冲击规模”策略的幕后策划人。
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《营销的本质》

书籍目录

第一章 营销是一项商务职能
第一节 营销是一项职能
第二节 营销与企业命脉相联系
第三节 营销在企业组织中的位置
第二章 营销的两种协调方式
第一节 自然分工与组织
第二节 供求一体化的两种手段
第三节 营销概念的改变
第三章 福特的大量销售方式
第一节 大量生产方式的问世
第二节 大量销售方式的必要
第三节 福特大量销售方式的实践
第四章 通用的深度分销方式
第一节 深度分销方式的特征
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《营销的本质》

精彩短评

1、用历史与逻辑统一的方式阐述了营销活动的发展历程与趋势。营销的本质是一种建立“企业—顾
客”关系的职能活动。
2、《营销的本质》是值得读很多遍的书，通过读这本书让我明白几个道理：1.要想跟客户做生意，先
问自己的产品优势是什么、能为客户提供的价值是什么，有多大意愿度为客户做贡献？2.通过几个案
例清晰的展示了企业成功的秘密，而这个秘密其实每个人只要愿意就能做到，那就是成人达己。3.很
多以前看不明白的事情，他们为什么这么做，意义何在？看完此书恍然大悟，原来成功的企业都是把
所有一切有关联的变成利益共同体，大家’力出一孔‘，想不成功都难。4.以前为什么很多事情看似
有道理，但遇到实际情况就走不通呢？原来都是在枝枝叶叶上做功夫，而没有从根上去下功夫，《营
销的本质》这本书就是让我们找到根在哪里，从而找到下手处。
3、1、营销的本质：跨越一切中介，持续经营用户关系并获得认可。这就是从大量销售方式到深入分
销方式，再到社区商务活动方式。
2、营销与销售：营销是“种庄稼”，销售是“收割”。营销是在企业客户关系层面，销售是在产品
货币层面。
3、大量生产方式的内在矛盾：扩张改变供求关系，提高消费者和商家地位。
4、深度分销方式的内在矛盾：厂商利益的不一致。
5、消费升级：发现并满足市场的潜在欲望。而在不同的时代和市场阶段，不同行业发展阶段，这种
欲求是不同的，如何把握很重要。
6、打造爆品与引导需求个性化怎么衡量与选择？
7、事业部制与扁平化组织结构，到无边界的平台加小团队，如何选择？
8、到底什么叫社区商务方式？丰田这样的？还是罗辑思维这样的
9、企业一体化战略要么是扎根市场要么扎根技术，小米与华为
4、理论不错，但针对科特勒的说法有待确定
5、社群商务的真谛
6、1、严谨定义“营销”的概念，并绕到生产方式背后，结合人类社会的演进，推演营销“这件事情
”从“大量销售方式”到“深度分销方式”，最终到达“社区商务方式”的发展路径，极有理论美感
；仿佛又回到了研究生课堂，彼时读包老师的《管理学科的历史成因》，得到的震撼至今难忘；2、
作为七册丛书的第一本，我并未看到对“社区”这一关键概念的充分阐述，对“深度分销”所建立的
壁垒何以瓦解，仍未看透，对社区商务方式是否真的是真正的彼岸，还抱有怀疑。
7、这本书逻辑严谨，全书从历史最源头开始告诉我们商务领域的演变历程，以此来揭示营销的本质
。更重要的是给了我们一套概念体系，有了这套概念体系，可以使我们能够思考，能够从容应对商业
环境的各种现象，只是需要下点狠功夫，笨功夫才能掌握。据说只要掌握了这本书和另一本《重新认
识管理》，就能实战了
8、读后感
本书几个营销案例，如美孚、长虹、TCL、ZARA，还是写得不错，但是，其他理论型的东西，有些
啰嗦，纯粹是凑篇幅，凑字数。
9、理论不立、案例可观
10、这本书我已经看了不下6遍，这是本可以传世的著作！建议可以对照着亚当斯密的国富论一块看，
你就知道分工理论的缺陷在哪里。包政先生开创性的提出了分工和组织是对立统一、互相依存的，现
代社会的缺陷就是只知道分工理论，不知道分工之后就必须要组织，也就是供求一体化，这也是本书
提出的社区商务是今后的方向，互联网思维就是社区思维，互联网时代正向着人与人之间构成的相互
依存的社区回归。认真读完这本书，你就可以建立起属于自己的概念体系。
11、BOOK28
12、很多人在读完《营销的本质》以后，说这是一部内功心法。说：书中给我们揭示了营销的底层概
念，使得我们具有了洞察繁复复杂的经营现象、把握商务活动经营脉络的能力。真正读懂以后，当然
能拥书自雄、成竹在胸，坦然面对商务活动的波谲云诡。
13、讲透了营销的本质，并通过5个案例三种营销层次的应用及其优劣，集道理与实操于一书。
14、《营销的本质》这本书，是我读过的最具系统概念的一本营销经典著作，包老师从大量销售方式
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《营销的本质》

、到深度分销方式，再到未来的社区商务方式⋯⋯给我们一一展开说明，列举了很多案例，是值得反
复阅读的一本好书！
15、2016.7.16  水得没法看，垃圾！
16、包老师的书应该在多读几遍, 其实这个系列的7本中只有2-3本书是真正有意义的, 其它的是能当做
初级涉猎了.
17、1、在历史上首先提出分工与组织的对立统一理论。
2、对以往营销思想进行疏理分析，并指出错误概念。
3、指出供求一体化的实质是供求者之间的劳动关系和利益关系。
4、提出从大量销售方式到深度分销方式再到社区商务方式的必然性。
18、包老师提出了一个观点，未来的营销将回归社群，这是营销的本质。
19、它使我懂得“知识不是力量”，“结构化的知识才是力量”。

这本书的价值在于教会了我如何构念概念体系，并且学会用逻辑的方式表达出来，如果你觉得它平淡
无奇，那么恰恰说明你没有真正读懂它，没有学会用这样一种方式来提升自己读书学习的能力。

读了六七遍，也没能更好地描述它。引用一段扉页里的文字：
我们应该牢记的不是词和句子，而应该锻炼我们的精神，使我们从所听到的东西中获益，就像品尝美
味佳肴一样。
——摘自《思想的芦苇》
20、感觉买了本大学教程。大篇幅的构建理论，概念
21、读了《营销的本质》后才知道：营销是一件事情，一项创造价值的职能活动。而且互联网不仅是
一种交流的手段或工具，它已经是人们的一种生活方式。凡是能改变人们生活方式的事情，一定会改
变我们的工作方式。营本后记中还提到“企业管理的核心是分配，是利益的共享”⋯
22、《营销的本质》是近年来我读到的包政老师关于企业在营销领域思考，最系统、最完整、最深入
的大作，也是最具实践性的一部本土原创理论著作。非常值得企业管理者和营销人员反复、仔细的阅
读。
在《营销的本质》中，包政老师采取了保守与谨慎的态度，极为严谨的结构化和提炼了一套概念体系
，并清楚的解释了概念的内涵与外延，以帮助读者能够了解概念的价值和重要性，能够更好的应用概
念。
23、在市场营销相关行业从业十多年之后，才读到这样一本对我而言属于'营销启蒙'的书，虽然有点晚
，但还是庆幸，职场生涯，终于可以活得明白。感谢包老师用他非常专业、严谨而又通俗易懂的方式
厘清了营销、销售、促销的区别，点明了企业与客户（市场）、企业内部的本质关系，让我能够以一
套完整的概念体系去看懂这纷繁多变的商业世界。
24、颠覆我的营销观
25、定义营销与销售的概念；阐述营销历史的发展历程，“关系”是建议一切最重要的条件；和小米
所讲的参与感有异曲同工之妙！！
26、营销的本质给出的是一套可以解释现象，帮助我们纠正传统偏差的概念体系。唯有思想才能传世
！
27、《营销的本质》关注的是产销之间，供求之间关系的一体化。对消费者的需求了如指掌，然后利
用订单式生产，和减少中间环节，提升速度，再从生产技术方面不断提升，以适应需要。这是未来的
趋势，也是企业发展的必然。通过学习让我从中汲取知识与实际相结合，这也是包老师所提倡的，理
论联系实际。
28、虽然是营销门外汉 但觉得这书写得很好，把主要的模式演变说清楚了。书和人还是有差异，如果
包老师活灵活现地讲还是更有趣
29、包政老师我的大神
30、对于管理学和经济学而言，最大的问题就是他们都是解释的学科，即通过建立假设模型解释经济
和管理生活中的现象，从而提炼和升华成为所谓理论。管理学是否有其内在的统一性和延续性，一直
以来都是管理学能否成为一门真科学的命门。从生产方式的演变从而推演出商务活动上的演变，这本
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《营销的本质》

书其实已经具备了百年经典的内涵，只是唯一遗憾的是篇幅有限很多内容并未展开，希望能够出现修
订本。营销的乱象不仅困扰了实务界，其实也更加困扰学术界，究竟什么是营销，他和销售与市场之
间的关系是什么，从需求出发的理论为何无法统一在以生产出发的现实情况。营销的实质是什么 ？金
牌销售，促销金点子和体系化的营销为何不是一个整体，这本书给出的解答不仅有理论之美，更有现
实意义。自己琢磨多年的商业模式其实也是社区商务的一种模糊的共鸣，不过要读几遍才能明白。
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