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随着社会经济的不断发展，如今市场竞争激烈性也在持

续增长。中小企业作为中国市场经济的重要组成，受规模、

资金等因素的限制，其实际竞争能力相对较弱，为实现长久健

康发展，必须要提高自身市场竞争能力。市场营销作为中小企

业市场核心竞争力提升的重要支持要素，其想要真正发挥出应

有成效，也需要结合当前市场经济制度和企业发展现状，大力

推动企业市场营销及管理创新。论文对市场经济制度下中小

企业市场营销管理创新进行研究分析，将有着一定现实意义。

目前，中小企业管理层人员局限于自身素质水平，对市

场营销的认识与理解存在较多的不足，甚至一些中小企业的

管理人员把营销作为广告营销与产品促销的联结，认为只要

价格低、广告到位，就能吸引更多的客户，再加上企业营销

人员对企业产品没有足够的重视，因此企业营销人员对企业

产品没有进行充分的资源配置，就导致更多的客户流失，再

加上企业营销人员对企业产品的定位不够明确，以至于没有

得到充分的市场营销 [1]。

很多中小企业都参考现有成功案例，制定了较为完善的

市场营销策略及计划，但在实际执行过程中，还是存在一些

问题。一方面导致市场营销计划、营销策略流于形式，难以

发挥出其真正成效；另一方面也导致企业在实际市场发展过

程中可能会出现随意改变市场营销计划的情况，使得市场营

销方向摇摆不定，严重浪费企业市场营销资源，并导致企业

发展时刻处于被动极为，无法达成实际市场营销目标。

因为中小企业管理人员综合素质等因素的影响，很多管
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理人员对于自身市场营销计划和策略不自信，在市场上出现

低价促销或者其他成功市场营销策略以后，便会忽略企业的

实际情况，盲目学习他人计划进行广告投放。虽然中小企业

的发展过程本就是一个学习过程，但此过程并非不结合企业

实际情况，盲目对他们策略、计划进行学习，如此不仅会导

致企业市场营销方向摇摆不定，也会导致所采用的策略不符

合企业自身实际情况，严重制约企业市场营销成效 [2]。

问题

结合实际情况来看，中国很多中小企业管理层人员对于

市场形式以及各类新型市场营销理念的认识都相对薄弱。随

着经济全球化的持续推进，越来越多的国际企业进入中国市

场，导致中国市场竞争压力持续增加，在此压力迫使下，大

多数中小企业管理层人员虽然都提高了市场营销的重视。但

受限于自身的综合素质水平，过分强调产品质量和价值，没

有对市场形式进行综合分析，以至于产品化价格与市场需求

存在一定差异，进而影响到产品销售水平 [3]。

现阶段，中国中小企业为能够保障自身产品的市场营销

成效，通常会采用较为先进的市场营销模式，但因为自身综

合素质等因素的影响，实际应用过程中大多停留在模仿阶段，

严重缺乏创造性，实际成效也存在一定不足。此外，部分中

小企业管理者对于市场营销的认识存在一定不足，并错误地

认为只需要控制产品质量和价格，便可以获取良好的市场竞

争能力，而对于市场营销则大多采用传统市场营销模式，此

种情况将会严重限制企业的长久发展。

销售人员作为企业市场营销的直接参与者，其综合素质

将会直接影响到企业市场营销成效。但事实却是，中国大多

数销售人员的综合素质都相对较低，再加上企业管理层人员

对于市场营销缺乏系统性的认识，导致人员上岗前缺乏专业

的甄选环节，上岗后缺少专业性的综合素质培养以及定期培

训，再加上企业缺少完善的营销团队构建计划，最终所构建

出的市场营销团队整体素质结构不符合市场营销需要，最终

影响到员工工作积极性以及企业整体运营成效 [4]。

中小企业需要将在业内专业人士的帮助下，结合企业的

实际情况，完善自身组织管理体系，并由此来构建科学、系

统的市场营销框架，并将此关键与企业所有部门和员工相关

联，促使所有员工和部门均能够参与到市场营销中，结合当

前市场形式，实时分析产品市场营销成效，了解客户对于产

品的意见和看法，进而根据客户意见对产品进行优化完善的

同时，也需要对各类新型市场营销理念进行学习和利用，并

结合企业实际情况，制定如网络营销、绿色营销、关系营销

等新型营销计划，然后将市场营销计划严格落实到实际，除

非市场出现大幅度变动情况，否则不应倾斜修改市场营销计

划，确保最终市场营销成效。

随着信息技术的快速发展，各类信息技术得到大范围普

及应用的同时，也为各行业领域带来新的发展途径。据此，

应充分利用基于信息技术的市场营销手段，将新型营销模式

与信息技术相结合，进而通过抖音、微博、微信等新型媒体

平台来对企业产品进行市场营销，同时也可以将市场营销与

直播等互联网模式相结合，构建“营销 +直播”等新型市场

营销模式，以此来提高企业市场宣传效果的同时，也能够利

用互联网即时交互的效果来快速获取客户需求，然后根据客

户需求来完善产品设计，为市场营销提供重要支持。

在企业市场营销团队构建过程中，中小企业应以企业发

展战略为基础，结合各类新型市场营销手段，制定较为完善

的市场营销计划，然后以此来进行具体市场营销团队构建。

首先，企业需要保障所构建的市场营销团队符合自身实

际情况，明确“在精不在多”的市场营销要求，保障所有市

场营销专员都有着较强的素质能力。其次，企业需要完善市

场营销激励制度，并以此来引导市场营销专员各抒己见，充

分发掘各类市场营销手段，从中找出最符合企业实际情况的

市场营销策略，提高市场营销成效。最后，企业还需要做好

对所有员工的定期培训工作，具体培训内容和培训计划应在

业内专业人士的帮助下制定，以此来进一步提高市场营销团

队的综合素质水平。

中小企业作为市场经济的重要组成，其在当前发展背景

下将会面临着极大的市场竞争压力。对此，中小企业想要实

现长久健康发展，就必须要重视市场营销管理，并结合企业

实际情况，完善企业发展战略的同时，从市场营销理念、市

场营销手段以及市场营销团队三方面对企业市场营销管理进

行有效创新，进而多方面带动企业市场营销的快速发展，提

高市场营销综合水平。
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