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自从商 赶生以来，企业间从来没 

有像今天这样竞争激 烈过。正如美国著 

名市场营销战略家艾尔·里斯和杰克·特 

劳特征其经典名著《营销战》里所说的那 

样，现在已经不是“满足消费者需求”的 

商业时代了，企业间的营销战更像一场 

场没有硝烟的战争 。 

在营销的战场上，中国的市场经理 

们并不缺乏智慧，大到奥运营销的争夺， 

小到终端超市货架位置的争夺，从央视 

到地方电视台，从报纸杂志到小广告，市 

场的各个角落都充斥着他们厮杀的声 

音。然而，当消费者对这些声音变得无动 

于衷，我们又该怎么办?试想这样一个场 

景：一个消费者走进超市想买一包方便 

面，当他看到货架上数十种不同品牌的 

方便面时，他就不知道该选什么了，通常 

结果是他随便选了一款他比较熟悉的品 

牌方便面。然而 ，这个结果的前提是这家 

方便面企业要投入巨额的广告，才能让 

这位消费者印象深刻。 

除了这种方式，还有没有另外一种 

更有效、更直接的办法，可以帮助消费者 

解决临门一脚的选择困惑?美国西北大 

学教授科特勒所倡导的“一对一的营销” 

是最佳解决方案，但目前还没有一家企 

业愿意在每一个终端安排专人点对点进 

行产品促销，因为那样做成本太高，也无 

法管理 。 

互联网和无线网络提供了另外一种 

可能。在国内，有近 i．5亿的网民和近 5 

亿的手机用户，覆盖了主流的消费人群。 

互联网和无线网络带来的是信息资讯的 

爆炸式增长，传统的以品牌告知为核心 

的广告作用也越来越微弱，相反，营销的 

成本却随着媒体广告报价的不断上升而 

逐年增加。因此 ，一个大胆的设想在我心 

里萌生：能不能将传统的促销手段数字 

化，通过互联网和无线网络实现“一对一 

的营销”。 

互联网和无线网络的最大特点就是 

便捷，时下如火如荼的网络购物已经证 

明了国内主流消费者对这些创新营销方 

式的快速接受程度；而在短信、彩信、蛙 

扑(WAP)等手机应用上 ，中国的消费者 

更是领导着世界潮流。另外 ，这些创新应 

用带来的是消费者消费行为的革新 ，越 

来越多的人开始通过互联网工具主动出 

击，寻找自己喜欢的目标商品。 

因此，这样的场景也变得越来越常 

见：年轻的都市消费者，在消费购物前总 

会通过搜索引擎先搜索相关信息，然后 

看看消费者对同类产品的评价，再搜索 

一 下有没有相关的优惠促销信息，最后 

再主动出击，直接购买商品。在这个过程 

中，搜索引擎是一个开放式的平台，商家 

的机会均等。消费者对促销信息的搜索 

过程，商家如能做足文章，那么营销的效 

率和效果就能成倍提高，但营销成本却 

远远小于传统营销。 

在注意力经济时代，比别人慢半步就可 

能满盘皆输。对于国内的营销人而言 ，即 

将商用的 3G网络绝不会是一场电信运 

营商的独角戏，具有前瞻眼光的国际巨 

头们已经纷纷试水基于 3G平台的无线 

网络营销手段。不久的将来，我们将看到 

年轻的潮流一族对着路边的广告灯箱 ， 

用摄像头摄录一些奇怪的图案，然后去 

完成消费购物；或者是在麦当劳 、肯德基 

这样的餐厅里，他们直接拿出手机让柜 

台操作员扫描一下就能享受优惠折扣。 

这些基于无线网络又能带给消费者实惠 

的营销方式将成为未来营销的主流方 

向，因为它解决了商家与消费者的沟通 

通道，而且真正实现了互动和双赢。 

新的营销手段 ，对于国内的商家而 

言 ，也是一次新的市场突围机会。对市场 

极其敏感的可口可乐、麦当劳、诺基亚这 

样的国际巨头已经在行动了，国内的商 

家也不能落后。而在现代营销最发达的 

美国，已经有超过 70％的消费行为与这 

种以数字化的电子优惠券为载体的营销 

手段有关。 

正如狄更斯的《双城记》里那段被广 

为传颂的名句：“这是最好的时代，也是 

最坏的时代”，对于所有中国的营销人而 

言 ，在数字化已经深刻融入人们生活、改 

变人们生活的这个时代 ，是否也可以尝 

试用数字化的思维给你的营销注入一些 

新的东西? 口 

镰蟹碜 徐 
越来越多的公司意识到典型的报酬模式一 

根据最终的结果，如公司的总收入或者卖出产品 

的数量，来支付员工报酬一并不总是最有效的。 

以下是一些公司正在试验的最新的报酬模式： 

●以远 大 目标为衡量标准 ： 

公司为取得 更具挑战性 的业 绩 目标向 员工 

许诺高额工资并不新鲜。新鲜的是公司为实现这 
一

远大目标时制订的衡量工资的标准。工资报酬 

被与诸如利润率或者股票价格等大的公司目标 

挂钩，而不是与销售人员的销售利润挂钩，这一做 

法正变得越来越普遍，其他如销售成本等衡量标 

准在报酬设计中也更常用到。 

●更大的灵活性 ： 

工资标准不再像以前那样一成不变了。各 

公司更愿意在他们的业务需要的基础上重新设 

立标准。举例来说，他们可以随着新产品的发布 
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在一年内不断更新他们的标准。当涉及到确定具体标 

准的时候 ，更多的公司也愿意让他们的一线经理带 

头，并给经理一定百分比的自由支配权。比如说，如果 

报酬标准之一是战略性产品的销售，公司可能会说这 

项标准必须至少占销售人员工资的 10％，但是不能超 

过 20％，至于具体的比率就交由最了解销售人员的经 

理来定了。 

●受团队表现影响的奖励： 

对于高度依赖彼此合作的销售团队成员来说，团 

队集体奖励正在成为一种奖励合作的方式。但是这种 

奖励应该只给予那些必须依靠合作才能取得成功的 

团队一而不应仅仅因为他们在同一个办公室或者工作 

组 。 

●不同的生活方式： 

还有一种奖励方式正逐渐兴旺起来：即提供一种 

不同的生活方式，比如为员工提供去自己喜欢的地方 

旅游以及别的不同寻常的经历的奖励。“现在，公司不 

仅仅可以提供参加高尔夫俱乐部的机会，而且还有上 

课的机会，”一家奖励项目策划公司 Maritzlncendves 

的业绩战略部主任保拉·格达说 ，“可以是与海豚同游 

或者参加汽车赛培训学校。”格达强调经历式的奖励 

还有助于跨越年龄障碍，“婴儿潮那一代人仍然 

想在他们还有精 力的时候 尝试 一些新的经 

历 。” 

●公司文化影响力： 

如今的各种奖励项目不仅仅是一种表示感 

谢的方式，有时还体现了公司内部和外部的文 

化价值观。格达说：“在新人类中存在一种意识， 

他们想要找到他们工作的意义。公司可以将奖 

励项 目作为一种宣传其使命任务和价值的机 

会。”现在公司正通过计分项 目提供小规模的奖 

励以帮助强化公司文化。公司可以对员工诸如 

杰出的合作、以顾客为中心或者一些别的事情 

进行奖励，或者公司还可以对为产品提建议、销 

售额成倍增加等等具体的行为进行奖励。 

●合适的工作以及工资： 

当员工相信他们的长处得到了发挥而且他 

们也因此获得了相应报酬的时候，他们对工作就会有 

主人翁的责任感。正因为如此，许多公司使用资格考 

查模式来确保员工适合于安排给他们的任务。对工作 

的进一步专业化分工可以给员工更好的表现机会，而 

这又会为员工带来更高的工资。 

根据从事人力资源研究的莎莉对 20万人所做的 

调查显示，销售人员失败的最普遍的原因是：他们选 

错了职位。“开展新业务需要的才能与维持业务所需 

的才能是不一样的，”莎莉说 ，“为一个棒球投手设计 

的奖励模式应该与球是否击中无关。” 口 

数字化 你的营销思维 

维普资讯 http://www.cqvip.com 


