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主要经历了三个阶段，即生产观念、推销观念以及需求观念

。前两个阶段所处的经济时代的一个显著特征是：“供给”

决定“需求”；后一阶段特征“需求”决定“供给”，即新

产品开发动力源于需求，新兴技术只有迎合消费者需求，才

能变为产品，进入市场。未来知识经济时代，高技术产品往

往是市场上从来没有见过的新产品，特别是消费者领域新产

品的市场需求极难预测和把握。因此往往是企业供给什么，

消费者就购买什么。在知识经济和网络社会出现前，无论是

早期的预言家，还是现实的消费者，几乎没有人预测其出现

，更没有预料其飞快的供给体系调整速度，这就要求企业必

须更新市场营销观念。工业时代市场营销组合的4PS（即产品

、地点、价格、促销），是以大规模生产、营销、采购、广

告、以及消费为基础。随着计算机网络的成熟和发展，世界

将是一个地球村市场。新的市场营销组合将是：大规模个性

化产品。即抛弃同一性，厂商大规模生产符合消费者的个性

化的产品或提供符合个性化的服务；随时随地。即抛弃线性

渠道，厂商更加注重消费者需求的时间性及方便性；全值定

价。即抛弃折扣定价；精确定位。厂商的促销将是“一对一

”精确定位。 未来企业销售效率极大提高 网络的发展，全球

经济已建立了24小时的商业循环，全天候地将顾客与商家联

系在一起，企业将产品信息以最快的方式输送给消费者，而

消费者则通过因特网选择所需产品，更多的是根据个人的需



求，向商家提出产品（包括功能、体形、重量、颜色等）、

报价等要求，然后商家根据上述信息设计制造产品。由于商

家与顾客可在地球任何角落任何时间通过互动方式，进行商

品交易，因而大大提高交易效率。成笔交易所占比例大幅度

下降。历史上，大多数销售以成笔交易为基础，这种一次性

的商品交易缺点是不考虑购买者将来的需求或者总的企业前

景，其追求的是销售数额，只要不断卖出去，卖给谁都无关

紧要。但在知识经济条件下这种成笔交易将急剧下降，将来

的产品或服务要求更具个性化，也就是说产品或服务会因人

而异，同一标准的产品市场将越来越少，企业的销售人员将

大幅减少。资信科技的发展，使企业大部分的产品通过网上

销售出去，销售队伍将大幅减小。在80年代中期，计算机巨

头国际商用机器公司（IBM）拥有40万人的销售队伍，而到

现在，减少到 27．5万，销售成本大幅下降。首先，由于销售

队伍不断减少，降低企业销售成本；其次，知识经济时代大

部分销售人员是坐在办公室里，以电子商务的方式向顾客推

销产品，企业减了派员外出费用，现在IBM有15％销售人员

通过网上电子商务方式推销产品；第三，企业无需花费大量

的金钱用于庞大的电视广告，而通过上网方式推广。消费者

的需求完全个性化 过去企业营销手法是将相近需求的顾客群

体作为产品的设计、制造及销售的目标，对于个性化的需求

不予考虑或无法满足。随着科技的发展，这种完全个性化（

度身定做的）问题得以解决。需求高度不确定性、模糊性。

如前所述，未来的知识经济时代，市场将是“供给”决定“

需求”。消费者看到或试用产品之后才知道是否符合自己的

需求。因此，对企业来说消费者的需求是高度不确定及模糊



的，市场需求调查意义有所下降，行为完全电子化。电子技

术的进步把产品从地球任何一个角落选到消费者手中，消费

者的购物及付款采用远程网上方式，这种方式目前正以百倍

的速度发展。1992年全球网上购物约50亿美元，而到1998年已

发展到1500亿美元。未来市场将具有高度竞争性 在工业经济

时代，市场的竞争是一个“适度竞争”，即企业使自己置身

于与别的企业并立，而不是置身于直接对抗。在知识经济时

代，企业为了生存发展，企业不得不破坏工业大户的竞争优

势，并创造新的竞争机会。通过持续不断的短期变化建立新

的营利和发展基础，即直接对抗。同时市场回报率也极高。

知识投资收益不像工业时代的投资收益，往往获得较高收益

，少则几十倍，几百倍，多则上千倍。目前美国航天计划开

发的技术用于经济，每花1美元赚回14美元，每花费10亿美元

即可使美国生产率提0．01％；美国地球资源卫星的投资收益

为1：28。又如美国微软公司1968年创立时年收益几百万美元

，而到1994年已达60亿美元，它的股票市值600亿美元。收益

与风险是成正比的，在知识经济时代也同样起作用，即高回

报率必然伴随着高风险性。据统计，美国在工业时代新产品

开发成功率平均为75％，而现时高科技新产品成功率平均只

有20％。造成市场高风险性主要由于知识经济研究与开发成

果具有不正确性、知识资产的时效性及知识经济流程复杂性

。 从当前我国的现实情况出发，推动市场营销向高层次发展

，跟上世界潮流，藉此推进我国社会经济全面发展。企业必

需首先转变营销观念，重视消费者需求信息，积极调整营销

组合，提高竞争意识。虽然我国经济改革已全面向市场经济

过渡，不少企业已形成一定的竞争意识，但这种竞争意识的



强度远远未够，有的企业仍然靠国家优惠政策赚取利润过日

子，如电信、铁路、汽车等行业企业。下世纪知识经济时代

的竞争将是一个全球性的，不仅仅是省内、国内或几个国家

参与竞争的市场。企业如果以为对公司营销组合、组织结构

、企业文化进行修修补补，即可应付信息时代大规模个性化

、全球化营销的剧变，那将是一个错误。因此企业必须高度

重视知识经济的到来，正视和积极参与这场营销革命。其次

，企业必须牢固地确立知识价值观，高度重视知识在产品设

计制造中的作用，充分认识知识的价值，推崇知识、智慧和

创造作为知识经济时代价值观念的核心 100Test 下载频道开通
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