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Abstract
Digital	transformation	has	become	an	important	trend	in	today’s	enterprise	development,	and	its	impact	on	the	field	of	marketing	is	
particularly	obvious.	In	this	context,	the	marketing	mode	is	also	facing	a	series	of	innovative	challenges.	Based	on	the	background	
of	digital	transformation,	this	study	discusses	the	development	trend,	key	factors	and	success	factors	of	marketing	model	innovation	
through	the	analysis	of	marketing	theories	and	practical	cases.	It	is	found	that	functional	digital	marketing,	consumer	insight,	value	
innovation	and	personalized	customized	service	are	the	key	driving	factors	of	marketing	model	innovation	in	the	context	of	digital	
transformation.	At	the	same	time,	enterprises	need	to	pay	attention	to	strategic	points	such	as	cross-departmental	communication	and	
collaboration,	new	service	experience	creation,	data	analysis	and	real-time	iteration	when	carrying	out	marketing	model	innovation,	
so	as	 to	promote	marketing	model	 innovation	under	 the	background	of	digital	 transformation.	This	study	has	certain	positive	
significance	for	marketing	practitioners	and	scholars	 in	understanding	and	coping	with	 the	 impact	of	digital	 transformation	and	
guiding	enterprises’	marketing	model	innovation.
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摘　要

数字化转型已经成为当今企业发展的重要趋势，对于市场营销领域的影响尤为明显。在这一背景下，市场营销模式也面临
着一系列创新的挑战。本研究以数字化转型为背景，通过对市场营销理论和实践案例的分析，探讨了市场营销模式创新的
发展趋势、关键要素及成功因素。研究发现，函数性数字化营销、消费者洞察、价值创新和个性化定制服务等环节是数字
化转型背景下市场营销模式创新的关键驱动因素。同时，企业在进行市场营销模式创新时，需要重视跨部门沟通协同、全
新服务体验创造、数据分析和实时迭代等战略要点，以促进数字化转型背景下市场营销模式的创新。本研究对市场营销实
践者和学者在认识和应对数字化转型的影响以及指导企业市场营销模式创新有一定的积极意义。
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1 引言

随着信息技术快速发展，现在的企业要关注数字化转

型。数字化转型对市场营销影响很大，所以要研究如何在这

种情况下创新市场营销。发现在数字化时代，想要成功创新

市场营销模式，要关注功能性数字化营销、了解消费者需求、

创新价值及提供个性化服务。而且，企业还要注意跨部门合

作、创造全新服务体验、数据分析和及时改进。这样，企业

就能在数字化转型中稳步发展。

2 数字化转型背景下的市场营销模式概述

2.1 数字化转型的概念及其对企业的影响
数字化转型是当前企业发展的重要趋势 [1]。它是指企

业利用数字技术来重塑业务模式、提高运营效率和改善客户

体验的过程。数字化转型涉及多个方面，如采用云计算、大

数据分析、人工智能、移动互联网等新兴技术，优化内部管

理流程，以及深入了解和满足客户需求。

数字化转型对企业经营带来了深远影响。它提升了企

业的运营效率。借助数字化工具，企业可以自动化内部流程，

提高决策速度和反应灵敏度。大数据分析有助于企业洞察市

场动态，制定更精准的营销策略。数字化转型改变了企业与

客户的互动方式。企业可以通过移动应用、社交媒体等渠道，

实时获取客户反馈，提供个性化服务。这不仅增强了客户黏



102

财经与管理·国际学术论坛·第 03卷·第 06 期·2024 年 06 月

性，也为企业创造新的收入来源。数字化转型促进了企业创

新能力的提升。运用人工智能等技术，企业可以开发新产品

和服务，满足不断变化的市场需求。

可以看出，数字化转型为企业带来了运营效率提升、客

户体验改善和创新动力等多方面优势。这必然会对传统的市场

营销模式产生深刻影响，需要企业进行相应的创新与变革 [2]。

2.2 市场营销模式的演变
市场营销模式的发展经历了多次重要变革，体现了营销

战略和技术手段的不断进步。在 20 世纪初，市场营销模式主

要以产品为中心，强调大规模生产和标准化产品的销售，这

一阶段被称为“生产导向型”营销。企业主要依靠广告和促

销活动来推销产品，消费者在购买决策中处于被动地位。

随着市场竞争的加剧和消费者需求的多样化，市场营

销模式逐渐向“市场导向型”转变。20 世纪 60 年代，企业

开始注重消费者需求，通过市场调研和细分市场来精准定位

目标客户，满足其个性化需求。这一阶段企业更加关注品牌

建设和客户关系管理，从而提升顾客忠诚度和市场份额 [3]。

进入 21 世纪，以互联网技术为核心的信息技术革命引

发了第三次营销变革——“数字化营销”。这一阶段，电子

商务平台、社交媒体以及移动互联网等数字工具的广泛应用，

彻底改变了企业互动和信息传播的方式。数据驱动成为数字

化营销的核心，通过数据分析和自动化工具，企业能够实现

精准营销和即时反馈，提升了营销决策的科学性和效率。

面对数字化转型的浪潮，市场营销模式进一步演化为

融合智能技术的“智能营销”阶段。人工智能、大数据分析

和区块链等新兴技术的应用，使得个性化营销和预测性分

析成为可能，企业不仅能够根据用户行为数据提供个性化服

务，还可以通过预测性分析提前布局市场策略，更加精准地

捕捉市场机会，提升企业的竞争力和客户满意度。

市场营销模式的演变过程中，从生产导向型到市场导

向型再到数字化、智能化营销的各个阶段，均体现了技术进

步和消费者需求变化对营销策略的深远影响，也是企业不断

创新和适应变化的关键环节。

2.3 数字化转型背景下市场营销模式的新挑战
数字化转型推动市场营销模式面临一系列新挑战。随

着大数据和人工智能技术的广泛应用，市场需求和消费者行

为的动态变化增大了营销策略适应的难度。数字化环境下的

竞争加剧，企业需不断创新以提升品牌差异化。再者，消费

者对数据隐私和安全的重视，对企业的数据管理提出了更高

的要求。传统的营销模式与新兴数字工具的整合复杂，企业

需有效利用多渠道融合以实现精准营销。

3 数字化转型背景下的市场营销模式创新关
键要素

3.1 函数式数字化营销的作用和优势
函数式数字化营销是一种通过数据和算法驱动的市场

营销策略，旨在以科学的方法论来优化市场决策和资源配

置。数字化转型背景下，企业通过函数式数字化营销能够更

加精准地捕捉消费者的行为和需求，提高营销活动的针对性

和效果。

函数式数字化营销的作用体现在其精准性上。通过大

数据分析和机器学习算法，可以实时捕捉和处理海量的消费

者数据，从而更好地了解消费者的行为模式、偏好和需求。

这使得企业能够设计出更加符合消费者期待的个性化营销

方案，大幅提升客户满意度和忠诚度。函数式数字化营销还

能够预测市场趋势和消费者需求变化，帮助企业更好地适应

市场动态。

函数式数字化营销促进了营销资源的最优化配置。在

传统营销模式中，资源分配往往基于经验和广泛的市场调

查，效率较低。而在数字化背景下，通过数据驱动的算法模

型可以科学地评估每一种营销策略的效果，帮助企业在最合

适的时间和平台投放最有效的广告和推广，这不仅提高了投

资回报率，还减少了资源浪费。

函数式数字化营销还具有高效性，与传统营销模式相

比，数字化工具的使用提高了营销的实施效率。无论是广告

投放、结果监控还是营销策略的调整，函数式数字化营销

能够通过自动化工具快速完成，使企业能够迅速响应市场变

化，保持竞争优势。

函数式数字化营销当前在市场营销中的应用彰显了其

独特的作用和显著优势，不仅提高了营销的精准性和效率，

还为企业提供了科学的决策支持，形成了与消费者更为紧密

的互动关系。这对于数字化转型背景下的市场营销模式创新

具有积极的推动作用。

3.2 消费者洞察在市场营销模式创新中的重要性
消费者洞察是指通过数据分析和市场调研等方法，深

入了解消费者的需求、行为模式和情感偏好。数字化转型加

速了海量数据的积累和处理，使得企业可以更精确地洞悉消

费者的实际需求，这在市场营销模式创新中具有至关重要的

作用。在数字化转型背景下，消费者行为变得更加复杂和多

变，传统的市场营销模式往往难以满足其个性化和实时的需

求。通过深入的消费者洞察，企业可以实现对消费者需求的

精准定位，从而开发出更加符合市场需求的产品和服务。

消费者洞察不仅有助于企业深刻理解市场动态，还能

推动产品设计、营销渠道选择和品牌传播策略的优化。以数

据为基础的消费者洞察还能够使企业在市场竞争中占据优

势，有效提升用户体验和满意度，进而提高品牌忠诚度和市

场份额。在营销策略的制定过程中，消费者洞察可以帮助企

业预见市场趋势，准确把握消费痛点，制定更加灵活和创新

的营销方案。

消费者洞察在市场营销模式创新中扮演着关键角色，

为企业提供了精准的决策支持，有助于提升市场竞争力，实

现长期可持续发展。
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3.3 价值创新和个性化定制服务的关键作用
在数字化转型背景下，价值创新和个性化定制服务是

市场营销模式创新的核心要素。价值创新通过利用新技术和

商业模式，为客户创造独特且超越传统产品和服务的体验，

提升竞争优势。个性化定制服务则通过精确的消费者数据洞

察，提供量身定制的解决方案，增强客户满意度和忠诚度。

这两者的结合不仅优化了客户体验，还推动了企业在市场中

的差异化定位和持续发展。成功的市场营销模式创新依赖于

这两个要素的有效应用与整合。

4 促进市场营销模式创新的策略和建议

4.1 跨部门沟通协同在市场营销模式创新中的作用
数字化转型背景下，企业要实现市场营销模式的创新，

需要重视跨部门之间的协同沟通。这是因为市场营销模式的

创新涉及企业各个部门的职能和资源，需要跨部门协同共同

参与。

市场营销部门负责市场洞察、品牌推广等前端工作，

与消费者直接互动，掌握第一手市场信息。而 IT、技术等

部门负责数据分析、系统建设等后端工作，为营销活动提供

支撑。只有市场营销部门与技术部门之间紧密协作，充分整

合各自优势资源，才能够高效推进数字化营销模式的创新。

产品研发部门负责产品功能的设计与开发，销售部门

负责渠道拓展和客户关系维护，财务部门负责成本核算和资

金管理。各部门之间的协同配合，有利于实现产品、营销、

服务的一体化创新，提升客户体验，推动营销模式的转型。

企业还需要建立跨部门的协作机制，如定期会议、信

息共享等，加强各部门之间的沟通与协调。可以设置专门的

跨部门工作小组，负责统筹推进营销模式创新项目，确保各

项工作有序衔接。只有实现部门之间的高度协同，才能更好

地适应数字化时代的市场营销需求，推动营销模式的创新与

转型。

4.2 数据分析和实时迭代在促进市场营销模式创新

中的重要性
在数字化转型背景下，数据分析和实时迭代已经成为

市场营销模式创新的重要驱动因素。数据分析通过对大量数

据的收集、处理和解读，能够提供深层次的市场洞察和消费

者行为分析。这些洞察为企业制定精准的市场策略和个性化

服务提供了科学依据，有效提升市场营销的效率和效果。具

体而言，数据分析可以帮助企业了解消费者的偏好、购买习

惯和需求变化，从而在产品设计、定价、推广等环节上做出

更加符合市场需求的决策。

实时迭代是指在市场营销过程中，根据持续获得的数

据和反馈，迅速调整和优化营销策略和执行方案。这一过程

能够使企业快速响应市场变化和消费者需求的动态调整，避

免因市场环境变化而导致的滞后效应。通过实时迭代，企业

不仅能够快速修正营销策略中的缺陷，还能够持续改进产品

和服务，为消费者提供更优质的体验。

在实践中，企业可以通过搭建数据分析平台和工具，

实现对多渠道数据的实时监测和分析。例如，利用大数据技

术、人工智能算法和云计算平台，企业可以从社交媒体、电

子商务平台、客户关系管理系统等多个渠道获取数据，并进

行整合分析。这样可以实现对市场、竞争对手和消费者行为

的全方位洞察，为实时迭代提供有力支持。企业还应建立敏

捷的组织架构和流程，确保数据分析结果和市场反馈能够迅

速传递到执行层，并及时进行调整和优化。

数据分析和实时迭代在市场营销模式创新中的重要性

不仅在于提升决策的科学性和准确性，更在于通过持续地优

化和改进，使企业在激烈的市场竞争中保持灵活性和竞争优

势。企业需要重视这一关键环节，将数据分析和实时迭代作

为市场营销模式创新的核心战略，从而有效推动数字化转

型，创造更大价值。

4.3 创造全新服务体验的战略意义
创造全新服务体验在市场营销模式创新中具有重要战

略意义。通过引入先进技术和数据分析工具，企业能够提供

更加个性化和高效的服务，提升客户满意度和忠诚度。这不

仅有助于吸引和留住客户，还能增强品牌的市场竞争力，为

企业带来可持续的增长动力。

5 结语

数字化转型时代市场营销模式要创新。首先关注这些

方面：功能性数字营销、了解消费者、找到创新的价值、个

性化服务。其次要注意这些策略：加强部门间沟通，创新的

服务体验，数据分析，实时更新。这样可以帮助企业市场营

销的发展进步。但是，如何提高这种创新效果，评估数字营

销的价值，这都需要进一步研究。希望企业能用市场营销创

新实现业务长远发展。
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