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经营管理

信息化环境下企业市场营销模式创新
张洪荣

（广东省肇庆市工业贸易学校  526060）

[摘　要]随着国民经济进入高质量发展的新阶段，市场环境逐渐变化，企业的营销模式为了适应信息化背景下的市场环境

必须不断创新。从营销理念、营销组织和营销技术三个要素的维度，在信息化环境下对营销管理的特征进行比较研究，以三要

素作为企业市场营销模式创新研究的切入并结合相关经典案例进行分析。
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引言

信息化强调信息与资源的共享，企业间竞争激烈，产品

更新迭代快，消费者观念不断变化。信息化环境下企业市场

营销模式亟待创新。本文结合信息化环境下企业市场营销模

式创新的经典案例进行分析，提出创新策略。

一、市场营销模式简述

（一）市场营销模式概述

市场营销模式并非具体的某种方法或手段，而是一种抽

象、整体的体系，事关营销全过程的各方面。它是一个由营

销理念、营销组织与营销技术三要素组成的有机整体，简单

改变销售方式或市场组织形式皆是其中的某部分，无法以偏

概全。

（二）市场营销模式对比

随着消费市场的不断变化，市场营销模式的发展经历了

四个阶段：

第一阶段：短缺经济时代4P营销组合论，即产品、价

格、渠道、促销；

第二阶段：饱和经济时代4C营销组合论：客户的需求与

期望、客户购买的便利性、客户的成本、客户与企业沟通；

第三阶段：客户经济时代4R营销组合论：关联、关系、

反应、回报；

第四阶段：新经济时代的4V营销组合论：差异化、附加

价值、功能化、共鸣。

市场营销模式的演化是受消费观念的变化影响的，不同

阶段客户具有不同需求层次的表现形式，从三要素角度看，

其市场营销模式也有不同表现：

从营销理念角度，早期营销主要以产品为主，发展到客

户关系，继而到客户价值，符合消费者观念变化的轨迹。早

期主要以“有用”定义产品，在满足了生存的基本需求后逐

渐注重生活品质，侧重精神需求的满足。

从营销组织角度，传统营销时代企业主要靠自身组织人

力物力开展各营销环节工作；信息化时代企业开展营销各环

节工作更大程度依赖市场专业化分工协作及信息化工具与平

台来完成营销工作。

从营销技术角度，由于时代技术水平不同，具有时代

差异性，早期可通过传统的市场调研，例如调查问卷获取客

户信息；信息化时代大数据的普及，消费者的行为被实时记

录，企业通过挖掘有用的数据信息，以获取用户需求。

二、信息化环境下企业市场营销管理具有的特点

（一）市场细分化

优秀的企业市场营销管理不仅关注营销活动，还需注

重客户关系的管理。信息化环境下的消费者趋向多元化，定

制化服务能有效建立更为融洽的客户关系。随着经济飞速发

展，互联网技术的普及，企业市场营销管理应充分利用好该

技术，及时全方位获悉客户需求，提高自身竞争力，实现市

场细分化。

（二）管理网络化

信息化环境下，电子商务与互联网结合紧密，广泛以互

联网平台进行企业商业活动的开展，营销管理趋于网络化，

借助互联网查询相关活动信息、材料采购信息、产品销售信

息，从而建立虚拟市场。

（三）市场全球化

信息化环境下更加凸显出企业招揽人才的重要性，以

不断提高企业的社会生产地位，不断提升企业的实力。经济

全球化背景下，国内外市场皆十分重要，既要保证国内市场

的有效提升，也应注重国际化市场的发展，扩大企业营销范

围，无疑是企业营销管理面对的极大挑战。

三、信息化环境下的企业市场营销模式创新

针对信息化背景下企业市场营销模式存在的营销理念较

为滞后、缺乏营销意识、营销手段不够灵活以及营销网络不

完善的问题，结合实际案例分析，提出以下创新策略：

（一）营销理念的创新

营销理念是企业市场营销模式的核心因素之一，企业应

积极适应全球信息与资源共享的发展趋势。沃尔玛作为全球

大型零售企业，其创始人山姆·沃尔顿曾在美国陆军情报局

工作，尤为关注信息的效用。沃尔玛是业内首家引入电子商

务信息系统化管理模式的公司。沃尔玛的信息化理念和战略

是通过信息管理引导整个价值链，促进现金流与物流，整合

全球用户和供应链资源，实现与用户零距离，企业零库存、

零运营成本，依靠先进的信息技术，密切关注信息流动。

沃尔玛于1969年就购入了首台用于解决日常事务的计

算机，于1999年开启了电子商务网，充分将信息化提高到战

略层面，以供应链信息化系统进行全球统一采购，并为供应

商提供自我管理商品的平台，从而降低了产品进价。可在1

小时内实现全球商品的全盘点工作，早在20世纪八十年代便

采用了各大超市沿用至今的条形码与扫描器追踪商品流通的

全过程的形式，节省了大量人力。同时，沃尔玛的卫星技术

可实现对全国各地销售网络的监控，为4000个全球的零售店

配备了信息化系统，囊括了卫星监测体系与客户信息、配送

中心、财务、人事等管理体系，便于及时管理货物与分配库

存。

无可否认，当时的沃尔玛走在了信息化与零售业结合的
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前端，率先发现了信息化技术的优势，摒弃了传统企业市场

营销的理念，创新了零售业新营销理念，以适应不断变化的

时代。沃尔玛通过创新营销理念，满足零售业发展的需求，

创造了沃尔玛帝国的传奇。

（二）营销策略的创新

“怕上火，喝王老吉！”这句经典广告语是王老吉成

功的关键，也是令产品定位改变及明晰化的重要因素。王老

吉凉茶被公认为是凉茶始祖，且有药茶王的称号。在21世纪

初，就已经是一个口碑不错的品牌，且销量稳定，消费群体

比较固定。但要将企业做大就要突破障碍，克服诸多问题。

首先，王老吉品牌存在南方消费者认知上的困境，被消费者

当做药茶，而药是不能过于频密服用的，最初其饮料的定位

很难被南方人接受。其次，存在地域限制，难以走出广东浙

南地区，甚至许多人并没有喝凉茶的概念，无法推广到全国

范围内。最后，王老吉的推广概念相对模糊，难以界定是属

于饮料范围还是凉茶范围。王老吉最初的广告形式是一个小

男孩打开冰箱拿了一罐王老吉，并用屁股蹭冰箱门，标语则

是健康家庭，永远相伴，未能充分体现红罐王老吉的价值所

在。

为拓宽市场营销范围，王老吉公司创新了营销策略，重

新对红罐王老吉进行品牌定位，明晰了红罐王老吉究竟是凉

茶还是饮料的定位。切实了解用户眼中的红罐王老吉与饮料

或凉茶存在了哪些方面的差异。提炼出核心价值后，深入研

究是否与潜在用户存在认知差异，以提升产品的核心价值与

综合实力。广东地域的消费者主要在烧烤或登山等场合选择

红罐王老吉，原因大多是因为吃烧烤容易上火，可以提前预

防一下。结合当地饮食文化，发现该区域消费者大多会担心

上火问题，这变成了红罐王老吉的创新切入点，“怕上火，

喝王老吉！”的定位标语衍生而来，并通过适当的广告宣传

深入人心，成功地将红罐王老吉凉茶性质的局限转化为其优

势。企业市场营销策略的创新，不仅是宣传手段的创新，同

样也是对品牌的深入思考与精准定位。

（三）营销组织模式的创新

众所周知的海尔集团，可谓是国内最大的电子商务公司

之一，其首席执行官张瑞敏提出现阶段企业信息化存在一个

较大的弊端，在没有达到满足用户需求建立在以用户为中心

的情况下开展信息化，难以实现。海尔将企业纳入信息化需

求链的其中一环，由制造型企业转为服务型企业是海尔集团

首要任务。

海尔探索商业模式的革新，注重创造顾客价值，以更好

地适应信息化时代。首先，海尔改变了其企业的组织结构，

推翻了传统的智能管理金字塔型组织结构。正三角形的金字

塔组织结构特征是，顶层是企业的最高负责人，紧接着是各

阶层的负责人，员工在最下面，员工在面对客户时需将客户

反馈的问题传达给上级部门。由于存在内部信息传递损耗，

信息反馈反应不及时，上级部门无法直面市场、了解市场需

求，存在很大弊端。海尔集团将客户置于最前列，然后是一

线经理、员工，企业最高负责人与其余部门置于低端部分，

为一线经理提供客户所需的资源与信息。

张瑞敏强调，无论一家公司有多大，它都与三个报表相

关：损益表、资产负债表和资金流量表。海尔将整个团队连

接到损益表，公司负责人有个人损益表，以公司市场发展战

略方向和目标为任务。为一线经理和客户分配资源的人力和

财务部门有自己的损益账户，从而与客户形成契约。员工来

到企业工作从传统发工资、奖金的形式转变为分配公司的资

产。海尔营销组织模式的创新，适应了信息化时代市场需求

的多变性，有效解决了企业内部博弈的现象，形成员工与市

场第一竞争力结合的文化。与市场协同合作，取得双赢，创

造客户价值以得到新价值。

（四）营销手段的创新

农夫山泉因其独特的营销手段获得了巨大成功，采用

的事件营销模式颇具成效，与乐百氏、娃哈哈共为国内饮用

水行业的三大巨头。农夫山泉最初以中小学生为切入点进入

市场，针对中小学生人群的好奇心强、对新鲜事物的接受力

强的特征，发售了运动包装的农夫山泉，获得了一致好评。

大力宣传水源是来自千岛湖的深层水，成功打出“农夫的山

泉有点甜”的经典广告语，凭借高质量的水质成功稳立于市

场。

事件营销模式是近年来市场推广的普遍形式，在不损害

公众利益的基础上，有计划，有组织地制造热点新闻事件，

以吸引公众与媒体的注意力，提高知名度，塑造企业形象。

农夫山泉搭乘奥运申办便车、及在20世纪末世界杯足球赛期

间投放广告，给诸多体育运动爱好者留下了深刻印象，并且

成为中国乒乓球队训练比赛唯一用水。在中国申奥期间推出

“买一瓶农夫山泉就为申奥捐出一分钱”的广告，在善行中

提升了品牌效益，也将千万用户凝聚到一起。

“水中贵族”百岁山的营销手段亦是非常成功的创新案

例，讲述的是著名数学家笛卡尔与瑞典国王最宠爱的小公主

克里斯汀爱而不得的故事，二人以数学结缘，笛卡尔创造了

著名的心型方程式。用一场唯美邂逅，将百岁山隐喻为“情

书”，寓意着经典、浪漫、难忘与瞩目，成为经典，引起共

情。

结束语

在信息化、科技化的大趋势下，给企业带来了机遇与

挑战。消费者和企业都在不断发展变化。结合公司内部管理

的优势和特点，创新企业市场营销模式，从创新营销理念、

营销策略、营销组织模式和营销媒体四个方面出发，拓宽市

场，提高企业竞争力，推动企业可持续长远发展。
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