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前言

营销是纲 服务为本在苏宁内部有一句话，叫全员皆商，全员营销，企业以营销为纲，一切以营销为中
心，管理服务于营销，售后支持营销。
无论哪一个岗位、无论哪一个层级，都要有苏宁营销的理念，企业的中高层管理人员，尤其是总经理
要出自于营销。
苏宁之所以如此重视营销，不仅是由于苏宁是一个零售企业，以销售为导向，更主要的是苏宁的营销
理念孕育了企业无限发展的精髓。
在苏宁内部，讲到营销，苏宁人都知道一个大营销的概念。
“服务是苏宁唯一的产品，顾客满意是苏宁服务的终极目标。
”苏宁人讲营销，必讲服务营销，服务于供应商、服务于消费者；而且服务于供应商是苏宁服务于消
费者的先提条件，只有更好地服务于供应商，才能更好地服务于消费者。
因此，坚持专业分工、社会协作、整合资源、合作共赢成为苏宁创建20年来始终不渝的经营理念。
近年来，随着苏宁成为行业的领跑者，新一轮苏宁营销创新正悄然兴起。
作为行业领导者和领跑者，苏宁营销创新的目标不是以企业自身的利益为导向，而是以行业科学发展
、健康发展为导向。
今天的苏宁比任何时候都能切身体会到良好的商业生态环境、高效供应链、理性竞争对大企业的无比
重要性。
张近东董事长曾对苏宁营销团队明确强调，谈判谈不出市场，博弈博不出利润。
苏宁营销的价值在于为供应商和消费者创造更大的、更独特的价值。
因此，苏宁营销新一轮的创新重新回归苏宁企业经营的本源，服务于供应商、服务于消费者；但与以
往不同的是，服务的落脚点有了新的变化。
以顾客细分为导向，通过店面形态创新、渠道业态创新，顾客需求响应时效的提升，不断满足丰富多
样的顾客需要。
以产品为导向，丰富产品品类，强化品类管理，优化供应链协同，以市场驱动型采销模式创新，更好
地服务于供应商。
20年的苏宁，从蹒跚学步、懵懂少年，现已步入朝气蓬勃的青年期。
青年是人生中有志有为、可为能为的时期，志存高远的苏宁，以转型行业模式、重塑行业标准为使命
，一贯奉行讷于言、践于行的苏宁，会首先从改变自己开始。
我们希望通过5年、10年的不懈努力，再一次通过提高自己的能力，为供应商和消费者创造更大更多的
价值。
苏宁电器总裁、营销总部执行总裁  金明

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<苏宁>>

内容概要

20年的时间，苏宁从无到有，从小到大，从大到强，如今的苏宁已经可以代表中国连锁零售的最高水
平。
全面领先于行业，抢滩香港走向海外，收购日本同行走出国门⋯⋯苏宁凭什么？
推动苏宁这样高速发展的背后的力量是什么？
《苏宁:背后的力量(创新营销)》从苏宁创新营销的过程来揭示苏宁成长背后的力量。
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作者简介

成志明，管理学博士，南京大学商学院教授、中国企业联合会管理咨询委员会副主任、江苏省企业管
理咨询协会会长、南京东方智业管理顾问有限公司首席顾问。
曾先后担任日本名古屋大学客座研究员、常林股份、大贺国际传媒股份、南通江海电容器股份等多家
上市公司独立董事。
专注于企业成长与企业再造、管理咨询等领域的研究与实践，为国内外百余家企业提供过管理咨询服
务。
先后出版《中外合资企业管理中的协调与控制》、《苏宁：成长的真谛》等专著10部。
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章节摘录

改革开放30年带给中国企业的一大变化，是从没有营销、轻视营销，转为关注营销、倾力营销，甚至
认为我们已进入了一个营销的时代。
但是，在营销盛行的同时，现实中的许多现象又使我们产生了不少的困惑和担忧：从中央电视台广告
“标王”的几度陨落，到虚假广告满天飞；从当年月饼裸着卖，到今天豪华包装的费用早已远远超过
月饼本身的成本；而在家电行业，亦曾有过“空调论斤卖”这样颇为怪异、令人费解的促销之举。
应该承认，我们的许多企业在营销创新上是作了巨大努力的，然而，层出不穷、花样翻新的各种营销
术很多时候并没有让企业得到所期待的消费者的认可和满意，相反，消费者被围困于营销的海洋里，
产生了越来越强烈的头晕目眩、窒息厌恶之感。
这也许是一个出人意料的结果。
中国企业的营销创新路在何方？
苏宁，用20年时间从200平方米的空调销售小店铺，发展成为中国零售业的领导企业。
这20年里，苏宁正是通过一次次成功的营销创新，不仅赢得了客户的满意，推动了企业成长；而且改
变了行业的发展格局与模式，引领和推动了整个中国家电行业快速健康的成长。
苏宁的营销创新何以成功？
透过行业的差异、形式的差异，我们会发现，“回归营销的本质，从营销的本质出发进行创新”，是
苏宁营销成功的重要经验。
在苏宁，营销的内容、形式、手段可以因时因地而变，但坚持不变的是“服务于上游供应商、服务于
下游消费者，为他们创造真正的价值”。
什么是营销的本质？
营销创新的思想来自于何处？
如何才能使得创新的理念、手段和方法协调一致？
如何避免营销创新的误区？
如何实现智慧化零售？
相信这些问题正困扰着许多企业。
成功一定有理由，成功一定有方法。
让我们沿着苏宁20年的营销创新之路进行深入的观察分析，我们一定能够发现值得借鉴的东西。
⋯⋯
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编辑推荐

《苏宁:背后的力量(创新营销)》由中信出版社出版。
《苏宁:背后的力量(创新营销)》：站在行业转型的角度，奉行大营销理念，坚定大创新意识，是成就
今日苏宁连锁奇迹的背后力量之一。
苏宁每一次大的变革与创新，改变的是一个企业，影响的是整个行业。
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