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[摘  要] 本文对价值营销的内涵进行了简述,并且论述了兰丰环保作为高新技术企业在发展中,如何基于价值营销的视角,做好营销管理的工

作。在梳理价值营销基本流程之后,提出增强研发部门与营销部门交流协作、重视产品的可靠性和柔性、合理利用网络营销等措施,希望为相关

人士提供参考与借鉴。 
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上世纪末期,在管理学界中,价值营销理论逐渐兴起,发展至今已经有

许多著名学者,从不同的角度对价值营销进行了深入的探讨,并且在整个

实践的过程中进行应用。在价值营销的过程中,顾客导向观念与价值驱动

消费逐渐成为核心内容,所以研究顾客价值,推动高新技术企业的营销管

理工作顺利开展十分重要。 

1 价值营销的内涵概述 

价值营销就是以价值为导向的营销方式,包括总顾客价值与产品价值,

总顾客价值的基本含义就是指顾客可以从某一特定的产品或是服务当中,

获得所需的利益。而产品价值就是这一产品的价格,表示顾客在使用与获

得企业服务时需要支付的费用
[1]
。以价值为导向的营销,就是要保证总顾

客价值,也就是通过产品所获取的利益,要明显大于产品本身的价值。顾客

的满意度与顾客价值关系紧密,在顾客感知效果能够超出预期目标的时候,

顾客的满意度就能显著提升。 

2 以价值营销为策力的企业营销优化 

2.1做好市场分析工作 

在高新技术企业的发展过程中,生产的产品大都是创新型的产品,稳

定性还需要经过市场一段时间的考量,产品的服务性要求也比较强。因此,

从当前角度进行分析,服务价值与产品价值提升对高新技术企业十分重

要。企业需要对顾客的预期价值进行合理的预估,并且对顾客进行划分,

结合竞争对手与生产产品的实际情况,选择有利于企业发展的顾客,并且

为其提供更优质的服务。 

2.2重视产品的可靠性和柔性 

高新技术产品的主要优点就是新技术与创新点,从另外一个角度进行

分析,高新技术产品具有可靠性低的问题
[2]
。主要原因就是因为生产产品

比较复杂,稳定顾客以及潜在的消费者需要经过很长一段时间,才能对新

产品与技术有充分的了解,并且接受这些产品的利益与用途,使得这种新

产品能够得到市场的检验。所以,在价值创造的过程中,高新技术企业的产

品生产需要做到比其他对手更大的可靠性,还要尽可能缩短产品的成长

期。由于高新技术产品的更新换代速度较快,为了尽可能消除顾客的损失,

消除顾客的疑虑,就需要保证产品的不断升级优化与兼容性。通过不断提

高高新技术产品的柔性,以此提升顾客的价值。 

2.3提供优质的服务 

高新技术企业属于服务性较强的产业,产品本身的制造成本与其提供

的无形信息服务可以忽略,所以顾客的价值不仅仅取决于产品的本身价值,

而是更加依赖于提供高质量的服务。这种服务模式不仅仅包括售前、售中

与售后的过程,还包括提供多元化的解决方案,不断提升客户的满意程度。

就高新技术产品市场发展现状进行分析,经常发生信息不独此恨、客户对

新技术与产品了解不足的问题。所以,企业要为客户提供宣传、送货、安

装以及售后等服务,以此不断增加顾客的价值。 

2.4合理利用网络营销 

首先,从营销成本进行分析,高新技术企业的产品技术含量较高,并且

整体的功能也比较复杂,需要将更加全面的信息传递给消费者。利用网络

营销的优势,就能在一定程度上降低成本支出,还能减少顾客购买成本的

消耗。其次,从营销渠道进行分析,高新技术产品营销渠道较少,尤其是大

型的高新技术产品,都无法利用直接的渠道进行营销,消费者对于产品也

有特殊的要求,这也是零售商无法达到的目标
[3]
。若高新技术企业采用直

销的方式,就会消耗较大的人力与物力。利用网络营销的优势,能够将产品

更加生动的介绍给顾客,并且做好详细的说明与指导。在此基础上,为客户

提供及时的服务,了解市场环境的变化与需求。 

2.5增强与客户的宣传与沟通 

由于高新技术企业产品的技术含量较高,使得市场对企业提出解释生

产与技术细节的要求。企业应当做好沟通以此促销的工作,制定明的沟通

计划,并且选择广告媒体平台,有效的引导客户消费。顾客的生活方式、消

费习惯甚至是生产方式都有一定的惯性,要想提升整体价值,就需要帮助

顾客,突破穿消费模式的局限,以此达到高新技术产品营销的目标。 

3 结束语 

总而言之,企业在实际的发展过程中,应当对顾客需要的价值进行预

估,并且做出满足顾客价值需求的承诺之后,进行价值创造的工作。在整个

工作流程中,价值创造属于重要的核心内容,需要以企业的内部价值链作

为核心,在加强成本控制力度、保证质量的基础上,实行整合的基础目标。

企业还需要针对于消费者,进行个性化的互动与交流,增强内部各个部门

的合作。在明确顾客需求的同时,形成良好的关系,以此不断提升企业的营

销效果,为企业创造出更高的经济价值。 
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