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【摘  要】当前，国内印刷企业正面临着来自出版社、目录商及杂志等多方更为激烈的市场竞争。在现今市场经济环境下，

市场营销已经成为提升企业竞争力和塑造品牌形象的关键因素之一。对于这些企业来说，构建并维持与客户的

长期良好合作关系至关重要。通过深入了解客户需求，并赢得其信任，企业不仅能够吸引新客户，还能有效保

留现有客户，从而扩大市场份额因此，印刷企业若想增强自身的市场竞争力，实现与市场需求的紧密对接，进

而提高盈利能力，就必须重视市场营销策略的应用与发展。这要求企业不仅要注重产品质量和技术水平的提升，

还要加强市场调研，精准把握市场动态，灵活调整经营策略，以满足不断变化的市场需求。 
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【Abstract】Currently，domestic printing companies are facing increasingly fierce market competition from publishers，catalogers，

and magazines.In today's market economy environment，marketing has become one of the key factors in enhancing 

corporate competitiveness and shaping brand image.For these companies，building and maintaining long-term good 

relationships with customers is crucial.By gaining a deep understanding of customer needs and earning their trust，

companies can not only attract new customers but also effectively retain existing ones，thereby expanding market 

share.Therefore，if printing companies want to enhance their market competitiveness，achieve close alignment with 

market demands，and improve profitability，they must attach importance to the application and development of 

marketing strategies.This requires companies to focus not only on improving product quality and technical standards but 

also on strengthening market research，accurately grasping market dynamics，and flexibly adjusting business strategies 

to meet the ever-changing market demands. 
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引言 

印刷企业作为制造驱动型公司，主要关注点在于生产和

设备技术的提升，忽视了市场营销的重要性。许多公司依赖

于简单的营销策略，坚信只要产品质量和技术性能优越便足

以赢得市场青睐，而未深入探索或采用更为先进的市场开拓

方法。这种偏重于生产和技术的做法，导致企业在面对行业竞

争和严峻经济形势时，盈利能力逐渐下滑，销售收入与利润难

以保持稳定，运营效率也因此受到影响。在当前环境下，印刷

企业要想在激烈的市场竞争中脱颖而出，并实现盈利增长，就

必须整合现有资源，强化市场营销力量，制定并实施科学合理

的营销战略。通过这种方式，不仅能提高企业的市场竞争力，

还能确保其在复杂多变的市场环境中持续稳定发展。 

一、客户关系管理 

在现代企业经营中，从“产品导向”向“客户导向”的

转变体现了以买方市场需求为主导的经营理念革新。客户关

系管理（CRM）作为这一理念的核心实践，强调对顾客信息

资源的有效管理和利用，旨在通过提供令顾客满意的产品和

服务，建立长期、稳定且相互信赖的关系。这不仅有助于吸

引新顾客，还能有效锁定现有顾客，增强企业的市场竞争力
[1]。CRM 致力于实现对企业与顾客互动全过程的全面了解，

并提供一个统一的沟通平台，提高员工与顾客之间的联系效

率及顾客反馈的积极性。然而，许多企业在获取新顾客方面

投入巨大，却往往忽视了对已有顾客的关注和维护，错误地

认为一旦获得信任便无需再努力。实际上，通过提供超出顾

客期望的优质服务，可以将好不容易争取到的顾客转化为忠

实顾客。值得注意的是，一位满意的顾客可以正面影响三位

潜在顾客，而一位不满意的顾客则可能向多达二十人传播负

面评价。因此，CRM 的核心内容包括建立详细的客户档案、

识别客户关系、细分市场、加强双向沟通以及重视顾客反馈
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的管理等关键环节，这些措施对于提升企业整体服务质量及

顾客满意度至关重要。 

二、印刷企业营销管理存在的问题 

（一）狭窄的市场定位和产品定位 

印刷企业主要服务于出版社和广告公司，提供包括书

籍、期刊、公司画册、产品目录及说明书在内的多种印刷品。

这类客户对产品质量和交货期有严格要求，但同时也带来了

较高的利润率和稳定的订单。然而，一些印刷公司在包装印

刷服务方面的重视不足，未能充分挖掘这一快速增长的细分

市场潜力。我国印刷行业产值中接近 80%来自包装印刷产

品，并且该领域正呈现稳步增长的趋势[2]。随着电子图书、

电子期刊及电子报纸等新兴媒介的兴起，传统出版业受到了

巨大冲击，导致印刷公司的客户基础逐渐缩小。因此，印刷

企业必须重新审视其市场定位，深入研究具有发展潜力的产

品和服务，特别是要加强对目标市场的筛选与开发，确保为

各类客户提供精准的市场定位和高质量的服务。通过这种方

式，不仅可以吸引更多层次的顾客，还能有效提升企业在市

场上的竞争力，应对行业的变革与挑战。 

（二）价格战略的竞争性不强 

一些印刷公司采取了高质量、高价位的定价策略，导致

其产品在价格上的竞争力不足。当前市场上顾客需求多样，

对产品质量的要求分为高、中、低三个层次，但部分公司的

定价未能满足这些不同层次的需求，依旧沿用一贯的定价战

略，容易流失大量潜在新客户。对于现有老客户而言，缺乏

弹性的价格策略也使得他们更容易被其他竞争者吸引[3]。近

年来，印刷业出现了供大于求的现象，竞争对手为争夺订单

频繁发动价格战，严重扰乱了市场秩序并损害了行业利润。

如果企业无法采用差异化的定价策略来应对多层次客户需

求及变化的市场环境，即便盲目降价也可能危及公司的可持

续发展。因此，在当前印刷行业中，如何运用非价格手段获

取竞争优势，例如提升服务质量、优化客户体验和加强品牌

建设等，已成为印刷企业亟待解决的重要课题。 

（三）缺乏对销售渠道的重视 

许多初创时期的印刷公司得益于当时的高市场需求，顾

客主动上门寻求合作，因此这些企业对市场开拓和主动建立

销售渠道的重要性认识不足。然而，随着市场竞争的加剧，

这种被动的经营方式逐渐显现出弊端。首先，加强销售渠道

的建设变得尤为重要。当前，大多数企业的营销渠道主要依

赖业务员的人脉资源或与商家的合作来开发客户。这两种模

式虽然各有优势，但也存在共同的问题。市场推广成本较高，

难以实现快速扩展[4]。在当今信息化社会中，越来越多的顾

客通过网络寻找供应商，若印刷公司仅依赖单一的销售渠

道，则难以跟上电子商务的快速发展步伐。为了增加市场份

额，印刷公司必须重视网络营销渠道的建设，并持续投入和

发展。通过建立强大的在线平台，利用社交媒体、搜索引擎

优化（SEO）、内容营销等数字工具，可以更有效地触及潜

在客户群体，降低市场拓展成本，并提高品牌知名度。此外，

多样化的销售渠道不仅有助于应对市场变化，还能提升客户

服务体验，增强客户忠诚度，从而为公司在激烈的市场竞争

中赢得更大的发展空间。 

（四）推广手段不够丰富 

促销作为企业向顾客传达产品和服务信息的重要手段，

旨在吸引顾客并为其购买决策提供有利条件。目前，许多印

刷企业的推广方式仍处于探索阶段，主要依赖企业网站和行

业展览会进行宣传，这种方式难以确保促销效果的广泛覆

盖，尤其是对于外国顾客而言，往往缺乏对公司及其产品的

深入了解。因此，印刷企业在营销战略上仍有较大的改进空

间，特别是在品牌建设和产品宣传方面需要加大投入。通过

更全面、多样化的营销策略，如增强在线品牌形象、利用社

交媒体平台、开展数字广告活动以及参加国际展会等，可以

有效提升品牌的全球知名度，并使更多的潜在客户了解公司

的实力和服务优势。这不仅有助于吸引更多客户，也为公司

的长期发展奠定了坚实的基础。 

三、印刷企业营销管理存在的营销策略 

（一）公司产品战略 

在市场营销战略中，产品战略占据核心地位，尤其对于

印刷企业而言，需根据客户对印刷产品的多样化需求，确保

所提供的产品和服务能够精准满足这些需求。企业的生产和

运营活动应围绕营销展开，并且产品战略不应仅仅局限于产

品本身，而应构建一个全面的产品系统，综合考虑功能、形

式、消费者心理预期及附加服务等因素。例如，针对书刊、

画册、包装彩盒等不同产品，印刷企业不仅要满足阅读、宣

传和包装的基本需求，还需在保证高品质印刷的基础上，提

供设计、物流配送等增值服务。为了最大限度地满足市场需

求并支持公司发展，印刷企业应制定适合自身发展的产品战

略。这包括分析产品特点，以更好地适应市场变化。此外，

企业应在产品战略中重视品牌建设，强调科技创新，积极顺

应市场需求，不断进行产品更新，以满足客户的多元化需求。

通过这种方式，不仅可以提升顾客满意度和忠诚度，还能增

强企业在激烈的市场竞争中的优势，实现可持续发展。这种

全面的产品战略不仅有助于满足当前市场需求，也为未来的

发展奠定了坚实的基础。 

（二）企业的定价策略 

在市场营销策略中，企业应巧妙利用价格机制以争取更

大的利润空间。作为服务业的一部分，印刷业的价格策略需

结合市场需求和行业竞争状况来制定，并与成本形成战略紧
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密结合。传统成本加成定价方法难以适应不同等级商品的需

求，因此需要采取差异化定价策略。例如，广告公司对印刷

成本较为敏感，而政府部门虽然不太关注价格但对质量有较

高要求；包装市场的顾客群体广泛，对价格敏感度高且商品

种类繁多。基于这些不同的市场需求，企业应实施灵活的价

格策略[5]。为了更好地满足各类客户需求并提升市场竞争力，

印刷企业可以考虑采用差异化定价策略。比如，对于价格敏

感的客户，可以通过打折促销等方式吸引他们；而对于注重

质量而非价格的客户，则提供高质量的服务和产品。此外，

为保持现有客户的忠诚度，可以对老客户提供一定程度的折

扣优惠。这种差异化的定价策略不仅能够有效应对市场竞

争，还能根据不同的客户需求进行精准定位，从而最大化企

业的利润空间，确保企业在复杂多变的市场环境中实现可持

续发展。通过这种方式，企业不仅能提高现有客户的满意度

和忠诚度，还能吸引更多潜在客户，进一步扩大市场份额。 

（三）公司产品战略 

在市场营销策略中，企业应巧妙利用价格机制以争取更

大的利润空间。作为服务业的一部分，印刷业的价格策略需

结合市场需求和行业竞争状况来制定，并与成本形成战略紧

密结合。传统成本加成定价方法难以适应不同等级商品的需

求，因此需要采取差异化定价策略。例如，广告公司对印刷

成本较为敏感，而政府部门虽然不太关注价格但对质量有较

高要求；包装市场的顾客群体广泛，对价格敏感度高且商品

种类繁多。基于这些不同的市场需求，企业应实施灵活的价

格策略。为了更好地满足各类客户需求并提升市场竞争力，

印刷企业可以考虑采用差异化定价策略。比如，对于价格敏

感的客户，可以通过打折促销等方式吸引他们；而对于注重

质量而非价格的客户，则提供高质量的服务和产品。此外，

为保持现有客户的忠诚度，可以对老客户提供一定程度的折

扣优惠。这种差异化的定价策略不仅能够有效应对市场竞

争，还能根据不同的客户需求进行精准定位，从而最大化企

业的利润空间，确保企业在复杂多变的市场环境中实现可持

续发展。通过这种方式，企业不仅能提高现有客户的满意度

和忠诚度，还能吸引更多潜在客户，进一步扩大市场份额。 

（四）公司产品战略 

在市场营销策略中，企业应巧妙利用价格机制以争取更

大的利润空间。作为服务业的一部分，印刷业的价格策略需

结合市场需求和行业竞争状况来制定，并与成本形成战略紧

密结合。传统成本加成定价方法难以适应不同等级商品的需

求，因此需要采取差异化定价策略。例如，广告公司对印刷

成本较为敏感，而政府部门虽然不太关注价格但对质量有较

高要求；包装市场的顾客群体广泛，对价格敏感度高且商品

种类繁多。基于这些不同的市场需求，企业应实施灵活的价

格策略。为了更好地满足各类客户需求并提升市场竞争力，

印刷企业可以考虑采用差异化定价策略。比如，对于价格敏

感的客户，可以通过打折促销等方式吸引他们；而对于注重

质量而非价格的客户，则提供高质量的服务和产品。此外，

为保持现有客户的忠诚度，可以对老客户提供一定程度的折

扣优惠。这种差异化的定价策略不仅能够有效应对市场竞

争，还能根据不同的客户需求进行精准定位，从而最大化企

业的利润空间，确保企业在复杂多变的市场环境中实现可持

续发展。通过这种方式，企业不仅能提高现有客户的满意度

和忠诚度，还能吸引更多潜在客户，进一步扩大市场份额。 

四、结语 

随着我国经济转型加速和市场化进程的不断推进，印刷

企业面临的市场竞争日益激烈，市场营销呈现出新的特征和

挑战。传统的市场营销模式已难以适应现代企业的发展需

求，面对新形势和新问题，企业的营销管理必须进行科学有

效的调整与优化。为了应对这些变化，印刷企业需要改革现

有的营销管理体系，构建新的机制与系统，以充分发挥其自

身的优势与特色。通过这种方式，不仅可以提升企业的市场

响应速度和灵活性，还能更好地满足客户的多样化需求。这

不仅为增强公司的市场竞争力奠定了基础，也为企业的可持

续发展提供了有力保障。因此，企业应积极探索创新营销管

理模式，以适应快速变化的市场环境，并在激烈的竞争中占

据有利位置。 
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