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摘  要 

随着新一轮科技革命和产业变革，我国正由工业3.0向工业4.0转变，推动经济从工业经济向智能经济转

型。在智能经济时代，企业的市场营销内涵和特征发生深刻变化，具有数据驱动、自主决策能力、实时

互动能力等新特征，市场需求具有更加个性化、更加注重安全、更具社交影响力等特性，企业孕育出精

准营销策略、智慧营销策略、搜索引擎营销策略、无人营销策略、社群营销策略等多种营销策略创新，

对现代企业的营销创新具有重要的借鉴意义。 
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Abstract 
With the new round of scientific and technological revolution and industrial transformation, China 
is transforming from Industry 3.0 to Industry 4.0, promoting the transformation of the economy 
from an industrial economy to an intelligent economy. In the era of intelligent economy, the enterprise 
marketing connotation and characteristics of profound changes, with data-driven, independent de- 
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cision-making ability, real-time interaction ability of new characteristics, market demand has more 
personalized, more pay more attention to safety, more social influence, and enterprise breeds pre-
cision marketing strategy, intelligent marketing strategy, search engine marketing strategy, no 
marketing strategy, community marketing strategy, and other marketing strategy innovation, the 
modern enterprise marketing innovation has important significance. 
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1. 引言 

随着新一轮科技革命的滚滚而来，我国产业结构转型的迫切需求已成为不可回避的时代议题。当前，

我国正处于从工业 3.0 向工业 4.0 跨越的历史性时刻，这一转型不仅深刻体现了信息化与自动化的深度融

合，而且也将会为智能化时代的全面到来奠定了坚实基础。从本质上而言，这一转型过程是推动经济形

态由传统的、以物质生产为主导的工业经济，向以智能化、信息化为核心的智能经济进行的结构性变革。

在智能经济的新兴纪元中，市场营销作为企业与市场之间互动的桥梁，其内涵与特性正经历着前所未有

的重塑与革新。人工智能技术的广泛渗透与深入应用，为市场营销领域带来了前所未有的机遇，同时也

带来了严峻的挑战。在这一转型时期，现代企业面临着一系列亟待深入探究的问题：在人工智能技术的

快速发展背景下，如何精确掌握市场需求的动态变化，以推进企业营销策略创新？如何高效利用人工智

能技术优化营销流程，提升营销效率，以适应市场的瞬息万变？针对这些问题，本文主要探讨人工智能

技术及其经济形态对企业市场营销产生的重要影响，探讨在智能经济时代企业市场营销的新内涵和新特

征，从而为探究现代企业的市场营销策略创新提供理论借鉴和实践参考。 

2. 人工智能经济下现代企业市场营销困境与营销转型 

2.1. 传统技术下企业市场营销困境分析 

在工业 1.0、工业 2.0 和工业 3.0 时代下，企业的市场营销主要受机械化、电气化和自动化等一系列

技术的影响，形成了产品导向、促销手段多样化和营销信息不对称等特征，但在人工智能经济下不断产

生形成系列营销问题。 
1) 产品导向营销及其困境。产品导向强调以产品或技术为核心，致力于生产优质产品。企业比较注

重产品的质量和功能，不断创新改进，来满足消费者的需求。虽然产品导向并不意味着忽视客户的需求，

但是由于传统技术上的束缚，传统技术下的市场营销只能通过市场调研、客户反馈等方式获取消费者动

态，获取市场信息效率不高的营销问题。 
2) 促销手段多样化及其困境。现代企业注重促销手段多样化，强调利用广告、公关、销售等多种促

销方式并举，向目标市场传递市场信息，达到激发购买者欲望的效果。传统意义下市场营销重视促销手

段的多元化，但是缺乏目标受众的精确化，经常出现“以量求质”的情况，不仅导致了营销效率不高的

风险，而且也可能滋生消费者厌烦心理等问题。 
3) 营销信息不对称及其困境。受传统技术的影响，现代企业难以获取市场上消费者的反馈，并且很
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难根据消费者的反馈制定相关的营销策略，导致企业与消费者之间的信息不对称。信息不对称极大影响

了企业生产和服务的效率，造成了企业资源的浪费，也影响了市场上的供需平衡。而如今，消费者也渴

望获取更具价值的信息。以种子行业为例，随着消费者对种子质量和效果的日益关注，单纯的广告宣传

已不能引起他们的关注，而需要更加真实、有价值的信息传递[1]。 

2.2. 人工智能经济下现代企业的营销转型 

随着人工智能技术的飞速发展，人工智能的信息截取能力、数据分析能力有了质的飞跃，为市场营

销能够更好的获取市场需求提供了可能。人工智能可以利用对消费者的语音识别、搜索记录的整理，组

合出消费者的身份特征、消费偏好等信息，为消费者提供更加具有针对性、个性化的营销策略。在每次

营销活动完成之后，人工智能还能对其效果进行实时评估和预测，并且自动修改对消费者的营销方案，

通过 24 小时在线优化、供应数据报表、主页上传等多种方式，尽可能更好的贴合不同消费者的需求和偏

好。在智能技术及其经济形态的作用下，企业的市场营销不断转型与创新，形成了新的营销特征。 
1) 采用数据驱动。“大数据”的核心特征即“一切皆可量化”[2]。在智能经济时代，随着计算机的

普遍推广，配备着超强的信息检索能力的人工智能系统，可以在用户使用手机时，将所有个性化的信息

一一记录，并且将其直接转化为数据。从利用语音识别系统将用户的语音实时记录，到利用词云图等形

式将用户高频搜索的关键词仔细分析。相比于以销售人员为核心的传统营销模式，这些数据处理的方法

都可以帮助企业更加清晰的了解消费者的需求。在人工智能的驱动下，市场营销更加容易获取数据，更

容易的利用数据，也更加依赖数据。 
2) 强化自主决策能力。随着拥有海量数据带动数据库的接连形成，人工智能技术推进企业对数据利

用的要求越来越高，对数据使用的规模越来越大，对数据透视出的市场需求越来越精确。因此，企业对

于数据分析人员的市场需求明显增加，对分析人员的素质水平也明显提高，极大的增加了企业的用人成

本。人工智能的辅助决策功能甚至主动决策功能对于企业而言显得尤为重要。由人工智能根据大数据设

置的简略营销框架，加上数据分析人员在细节上的把控，两者结合形成一种全新的营销方式，暂且称其

为“人工智能+”的营销策略。这种“人工智能+”的营销方式既增强了企业市场营销的力度，又提高了

企业市场营销的“温度”，将 AI 的理智、严谨和人的感性、自由有机统筹这种部分依靠人工智能自主决

策的销售理念必将成为未来发展的主流。 
3) 具备实时互动能力。过去传统的营销策略是利用企业与消费者之间的信息不平衡的状态作为杠杆，

通过信息和价值交换实现营销的目的。时过境迁，仅仅依靠专家、顾问式的专业营销模式早已无法跟上

时代的潮流，取而代之的将是人工智能的实时互动。在这个以市场需求为核心的世界里，单一的依靠大

数据进行市场分析也将走向衰败。因此，人工智能技术便再一次为市场营销提供了机遇。与过去的既有

市场营销不同，如今的市场营销是人和人工智能双智能主体营销的时代，“人–智”互动将会被广泛应

用到营销领域。相比于人与人之间的活动，“人–智”互动可以实时回答消费者提出的问题，既提升了

消费者的消费效率，又为企业进一步的市场分析提供了依据，在这其中，AI 大模型的发展是一个很好的

例证。借助着 AR、VR 技术的持续发展，同时背靠于拥有海量数据的数据库，具有深度学习能力的 AI 大
模型迅速发展。AI 大模型拥有庞大的参数量和复杂的结构，在极大程度上可以完成文本分类、机器翻译、

实时问答的相关任务，从而更好的完成市场营销的既定目标。 

3. 人工智能经济下市场需求的内涵与特性探析 

3.1. 人工智能经济下市场需求的内涵分析 

人工智能经济下市场营销的探索尚处于初始阶段，发展尚不成熟。目前学术界也存在多种对该种营
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销方式的不同定义，并且缺乏一个统一的、明确的定义。有学者将其定义为：企业借助大数据和人工智

能捕捉消费者信息，洞察消费者行为，为消费者提供服务以及对企业营销策略进行实时监控和调整的营

销模式[3]。也有学者将它定义为：是企业借助计算机网络、移动互联网等智能技术来进行营销活动的各

种新思维、新方法、新工具的一种创新营销概念[4]；也有学者定义为：通过人的创造性、创新力将先进

的计算机、网络、移动互联网、物联网等科学技术融合应用于当代品牌营销领域的新思维、新理念、新

方法和新工具的创新营销新概念[5]。本文认为，人工智能下的市场营销模式是基于完善的数据库和人工

智能技术，合理捕捉消费者动态，主动参与企业营销策略制定过程，为企业更好的打破与消费者之间信

息不对称状态现状的新模式。 

3.2. 人工智能经济下市场需求的特性分析 

人工智能下的市场营销模式广泛采用了人工智能、区块链、云计算和大数据等新一代数字技术，在

市场营销中出现了“人–智”协同，市场需求形成了一系列新的特性。 
1) 更加追求个性化的消费需求。随着智能经济时代的到来，人们正处于一个“信息爆炸”的时代里，

互联网上的广告、宣传正在呈现指数级增长。因此，作为市场营销的受众，当每天遇到浩如烟海的“信

息轰炸”的过程中难免会产生厌烦心理。因此，对于个性化、具有针对性的消费需求正在逐步增长。目

前 Kumar 等学者已经提出了一个综合框架以理解 AI 在个性化营销中的应用：企业能够利用这一技术分

析消费者信息，提供个性化的产品和服务[6]。在这个新框架中 AI 可以在海量数据的训练下，帮助管理人

员提供针对性的改进意见，增加产品的可持续性竞争优势。 
2) 更加注重安全的消费需求。目前，世界经济正在处于一个大转型的过程中，互联网的监督机制、

准入和退出机制尚不完善，仍然存在大量的安全漏洞。由传统的黑客、病毒到如今新型的网络诈骗，消

费者如今对于安全消费的呼声越来越高。这又给企业提出了一个新的挑战。如何能够为消费者提供安全

的消费环境？如何让消费者相信消费环境的安全性？而人工智能系统的介入可以减少消费整体流程的环

节，同时对可疑市场行为及时制止，既可以从源头上保障消费安全，又能够减少维护消费安全的成本。 
3) 更加具有社交影响力的消费需求。这类需求不仅关注商品或服务的物质价值，而且更强调其作为

社交媒介的功能，即通过消费展示个人身份、品位、价值观，以及构建和强化社交关系。这种需求推动

了市场向更加个性化、场景化、社交化的方向发展，要求企业不仅要提供优质的产品和服务，更要深入

理解消费者的社交心理，打造具有社交价值的品牌形象和营销策略。而相比较传统技术，人工智能技术

能够充分发挥深度学习技术、对话式交互式技术的优势，更加便捷化、个性化的制定营销方案，满足消

费者社交影响力的需求。 

4. 人工智能经济下现代企业的营销策略创新 

在人工智能技术及经济形态作用下的市场营销，现代企业需要针对市场需求的新变化和新特征，适

时进行营销策略创新。 

4.1. 精准营销策略 

随着人工智能在营销领域的介入，利用现代信息技术手段来实现低成本、高效率、高精度的市场个

性化的顾客沟通体系的发展潜力越来越大。人工智能可以对大数据进行智能分析，通过对每个用户行为

的记录，挖掘这些行为数据背后潜在的行为活动。对于现代企业而言，用户行为的记录主要指与消费者

偏好的相关信息。因此，精准营销策略是现代企业在坚持精准的营销思想下，根据消费者背后的大数据

对顾客完成实时动态感知，确定营销目标人群，实时开展营销创新，完成精确化、个性化的筛选推荐，

以达到提高营销效率，培养用户忠诚度的目的。 
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目前人工智能技术已经得到运用，目前学者已经采用精准推荐的算法技术来完成市场深层剖析。在

关联规则与推荐算法方面，陈海波等通过对 1350 名居民进行文化消费方面的调查，采用 Apriori 算法对

文化消费品之间的关联性，以及居民特征与文化消费产品间的关联性进行了分析[7]；彭浩和佃松宜等采

用 FP-Ggrowth 算法，对消费者在线产品、服务浏览中的兴趣关联进行了分析，实现基于消费者兴趣的在

线推荐[8]。当然，这些人工智能技术广泛应用中也潜藏着个人安全隐私泄露、消费者深陷“信息茧房”

等社会问题。 

4.2. 智慧营销策略 

随着智能经济的蓬勃发展，传统的线下人工营销策略发生了实质性的改变。相对于传统营销，智慧

营销是在整个营销过程中介入了人工智能这一智慧主体，使原本单一的单智慧主体对话式营销转变为双

智慧主体互动式营销，这一实质性的转变对于市场营销的发展将是革命性的。以目前发展较为迅速的电

商经济为例，以在线客服为代表的智慧营销快速夺取市场。相对于智能客服而言，传统的纯人工客服不

仅工作效率低下，而且极大抬高了企业的用人成本，难以适应企业的发展。智能化在线客服可以利用 AI
强大的信息检索能力，收集市场上消费者所需要的一般性疑问，并且根据线上问题检索直接给出相应解

答。 
单一的智慧客服难以满足消费者的需求，当用户发现企业使用聊天机器人而不是真人员工与自己互

动时，他们会觉得自己被轻视和低估了[9]，因而人工客服也不会被智能化客服完全取代。因此，在线客

服可以细化问题大类，并且与专业的线下人工客服相对接，达到兼顾提升效率和满足情感需求的目的。

目前在线客服的形式也在不断发展，尝试利用更加新颖的方式满足消费者的心理预期。总体而言，这种

在线客服对于消费者而言，可以更好的解决售前、售后的相关问题，带来更佳的服务体验，为企业培养

一个更加具有长期性、持久性且具有活力的二次消费群体。这就是“人–智”双智慧主体介入为市场营

销带来的巨大变革 

4.3. 搜索引擎营销策略 

搜索引擎营销(Search Engine Marketing，即 SEM)是用通过利用搜索引擎规则优化和调整网站，提升

网站在搜索引擎在搜索栏中的排名，产生与市场竞争者的排名差距，形成营销优势。需要注意的是，市

场营销的本质在于企业利用在消费者和企业之间存在“信息不对称”的客观情况下，利用“信息差”来

获得营销上的优势。但是在智能经济时代，消费者对于个性化的服务要求明显增加，并且高度依赖于搜

索引擎获得信息，顾客与顾客、顾客与企业、企业与企业之间下一阶段的“信息差”产生的重要因素将

是搜索引擎。 
因此，搜索引擎的词条将成为现代企业必将夺取的“战略制高点”。考虑到消费者之间文化背景、

生活习惯、地理环境、关注点、年龄段的不同，即使按照传统的搜索引擎机械的全覆盖性的构想，依然

不免会导致营销活动存在部分纰漏，导致营销效率差强人意，顾客的满意度也平平，更加无法保证企业

保护既有市场。搜索引擎营销可以根据人工智能技术对消费者过去的消费足迹，绘制一幅消费者的个人

消费偏好图谱，可以按照消费者的个性需求，对号改变其搜索引擎的关键词的排名。同时，企业也可以

避免“撒大网”的营销情况，直接向顾客提供最直接、最具有价值的信息，避免营销的过度冗余和浪费

以及由此带来的消费者的厌烦心理。 

4.4. 社群营销策略 

美国社会学家 Stanley 提出了著名的“六度理论”，即为所有人都可以仅仅通过六个人认识到世界上
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任何一个陌生人。六度理论极为适用于二维化的社交媒体平台——单一的线性人际关系和海量的社交连

接通道。根据“六度理论”，我们发现在平面化的社交媒体营销具有极高的营销潜力，甚至社交媒体的

营销对于传统市场营销可能会产生“挤出效应”，抢占传统营销的生存空间。目前的社交媒体的内容场

呈现多元化的趋势，社交媒体不仅仅是一个聊天社交的平台，而且是一个学习知识、娱乐放松的多功能

中枢；从需求场的角度来看，社交平台已经成为了消费者评价商品的一个重要平台；并且如今的消费场

逐渐多元化，早已打破以电商网络平台为主的单一结构。 
目前部分企业可以利用人工智能技术发展出的精确营销策略、智慧营销策略，尝试在各社交媒体上

完成社群营销。社群营销的重点在于依靠关系营销，在面对人群基数极大的消费群体时，巧妙的利用人

工智能完成智慧检索，完成普遍或者个性化的全闭环的营销方式。通过社群营销，企业可以在利用人工

智能的适应性，完成多元化的营销任务，直接与潜在消费群体对接，避免营销成本浪费。同时，企业也

可以完成生产、销售、售后服务全领域的销售工作，保证供给侧与需求侧的直接对接，避免市场的盲目

性、滞后性；依据人工智能的大数据库，企业可以快速根据顾客的评价作出相应的营销策略的调整，并

且对于企业的不利方面的评价能做出相关解释，保证产品和企业的口碑。 

4.5. 无人营销策略 

在工业 3.0 向工业 4.0 转型的过程中，营销也逐渐开始出现了由自动化向智能化过渡的大趋势。对于

传统产业而言，对企业内部原有生产线、产品需加快实现数字化，使产品具有线上、线下互联的特质，

增加企业产品的市场竞争力；而外部的市场营销活动需要利用现代信息技术、人工智能等先进生产工具

的辅助下实现智能化。因此，具有高度数字化、虚拟化的商品在智能化营销策略的辅助下，会向无人化

的营销策略发展。具有线上特质的商品完全可以实现人工在线下完成的功能。在整个销售流程当中，后

台的销售人员可以先确定总体的营销方针，接着人工智能制定好大致的营销框架，根据部分情感性需求

的调整之后，可以由聊天机器人等新型主体直接完成相关营销工作。在与消费者的直接对话中，营销工

作可以达到部分甚至完全的无人化、自动化。 
从简单的协助工作进化到完全替代相关人类员工的存在是未来 AI 技术的发展趋势，一些企业和学者

已经基本实现了 AI 技术在某些营销环节取代人类员工的目标[10]。例如，在金融行业，AI 技术可以取代

人类员工将数据从电子邮件或呼叫中心传输到记录保存系统(更新客户文件)、替换丢失的 ATM 卡、实现

简单的市场交易、使用自然语言处理“阅读”文档以提取关键条款，等等[11]。但是需要注意的是，无人

营销策略需要极度依赖于高度发达的 AI 语言大模型，同时在交互式对话中的社会伦理问题、情感缺失问

题也值得进一步的关注。 

5. 研究结论与管理启示 

5.1. 主要研究结论 

通过上述的分析和研究我们不难发现：人工智能在工业 4.0 的社会中对于市场营销的影响将是革命

性的，具有较强的数据驱动特征、较强的自主决策能力、和更强的实时互动能力，将为市场营销的效率

提升上一个新的台阶。目前全球仍处于“弱人工智能”时代，但已经逐渐孕育出精准营销策略、智慧营

销策略、搜索引擎营销策略、无人营销策略、社群营销策略等多种营销策略创新。这些新的营销策略对

现代企业的营销创新具有重要的借鉴意义。 

5.2. 管理启示与建议 

1) 深刻理解人工智能经济下市场营销的核心内涵，转变营销思维范式。人工智能营销背景的特殊性，
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一些传统的理论可能适用性不强，且已有研究多从技术接受视角出发[12]。但是其实在根本上这种营销模

式是为了更好的开展以市场为核心的市场营销活动。因此企业在制定营销策略的大体方针时，尝试转变

目前较为流行的推销理念，尽可能强化市场意识，在人工智能技术的加持下更好的分析市场、利用市场、

占领市场。 
2) 不断完善整体智能营销顶层设计，实现全领域的应用深化。企业的顶层设计中需要设计企业战略、

组织结构、企业文化、价值观等多层次关键要素，而对于现代企业而言，都非常有必要将以上这些元素

和人工智能应用技术相挂钩。未来企业应深入思考人工智能背景下营销人员的定位是什么，营销人员应

具备的经验、技能、素质是否有新的要求，营销人员与人工智能如何以协同的方式更有效地开展营销活

动等问题[13]。企业的营销战略需要结合人工智能技术的意见，用人工智能市场营销的思维去制定大体方

针；同时建议企业的组织结构上，尝试设置专业性的人工智能应用营销机构，招募人工智能技术人才。

除此之外我们同时建议企业对于营销人员持续开展人工智能培训，提升营销人员乃至全体员工的人工智

能素养，将人工智能的便利应用在企业的方方面面。 
3) 致力强化双智能主体之间交互互动，提高营销决策效率和效益。人工智能经济下的市场营销是利

用人工智能技术和现代信息技术的基础上，对于优化市场营销活动的方法论。人工智能的介入将不仅仅

是一个营销的辅助工具，更不应该是一个“噱头”，而应当作为一个真正的智能主体参与到市场营销的

过程当中。正如 Syam 和 Sharma 认为，迄今为止，AI 对销售的主要影响仍限于那些常规的、标准的和可

重复的活动；但从长远来看，AI 在销售策略中的作用集中在理解消费者的行为、设计高度定制化的产品

和服务方面[14]。在整体的营销过程中，企业的营销人员需要深刻理解人工智能经济下市场营销的新内涵，

在制定营销策略过程中，让人工智能全过程的参与整体的营销过程中去，充分发挥人工智能的决策优势，

形成更高层次的市场竞争优势。 
4) 全面掌握人工智能营销创新策略，有机融合使用多种营销策略。人工智能说到底是一种用于模仿

人类智力能力和思维逻辑的一种计算机程序或者系统，因此人工智能是具备部分人类智力特征的，也有

能力完成多种营销策略相融合的“组合拳”。而对于企业而言，实现营销的闭环是实现企业发展利益最

大化的重要手段之一。在企业的闭环营销过程中，需要完成消费者在整个购买流程的过程中的营销、销

售、售后服务的全领域的封闭的“回路”。这就意味着实现营销闭环，单单使用一种人工智能营销策略

是无法满足需求的，只有将多种营销策略相融合，形成一整套完整的营销体系，才能够更好的利用人工

智能实现营销闭环。 
5) 不断深化对人工智能运行机理的理解，尝试进行智能营销流程创新。我们目前仍然处于一个“弱

人工智能”时代，人工智能与市场营销的结合尚不充分，但也意味着目前对于人工智能技术在市场营销

策略上的创新还有待加深，因此企业也可以尝试利用人工智能技术进行市场营销策略的创新。面向未来

的市场营销发展，提前布局加强人工智能在营销活动中的应用，将有助于强化企业营销活动的开展，进

而打造核心竞争优势[15]。当企业在具体营销策略甚至整个营销流程的过程中实现了创新，企业也就可以

更好的利用人工智能抢得先机，在市场竞争中占领优势位置。 
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