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摘  要 

近年来，泰国进入工业4.0时代，使得企业或消费者面临着技术带来变化的情况。传统的业务模式也被抢

占了角色，许多人企业开始面临销售和客户数量下降的问题。为了理解消费者的需求，企业不得不将其

商业惯例调整为4.0时代操作。因此，数字技术与科学进步的融合为我们提供了新的生活方式。对技术在

各个领域都发挥着作用，营销改革和消费者都是全部企业的重要问题，绝对有必要采取行动。为了成功，

它必须经历一个过程高效，随时应对变化的挑战这是一项重要技能21世纪的人类与泰国为智慧工业4.0
时代发展。数字营销是通过互联网网购，使用数字技术的应用平台或服务的一种形式，包括手机应用通

过显示屏幕消息进行广告等数字媒体。所以，本文探究消费者行为角度对学者对工业4.0时代泰国数字营

销战略研究。本文通过网络调查的方式进行实证研究。 
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Abstract 
In recent years, Thailand has entered the era of Industry 4.0, making companies or consumers 
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faced with changes brought about by technology. The traditional business model has also been 
disruption, and many companies have begun to face the problem of declining sales and customer 
numbers. In order to understand the needs of consumers, companies have to adjust their business 
practices to 4.0 era operations. Therefore, the integration of digital technology and scientific progress 
has provided us with a new way of life. As technology plays a role in all fields, marketing reform 
and consumers are important issues for all enterprises, and it is absolutely necessary to act. In 
order to succeed, it must go through an efficient process and always respond to the challenges of 
change. This is an important skill for mankind in the 21st century and Thailand to develop in the 
era of smart industry 4.0. Digital marketing is a form of online shopping through the Internet and 
an application platform or service that uses digital technology, including digital media such as 
mobile phone applications that display on-screen messages for advertising. Therefore, this article 
explores the perspective of consumer behavior and scholars’ research on Thailand’s digital mar-
keting strategy in the industry 4.0 era. This article conducts empirical research by means of online 
survey. 
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1. 引言 

随着互联网技术科技飞速发展，网购方式逐渐成为人们生活中不可或缺的一部分。当前泰国消费者

在互联网网购趋势显著，泰国消费者网购比例已经超过 85%。特别是年轻人消费者行为和生活方式也都

发生了重大的变化，反映了泰国数字营销的情况变化。在 2020 年泰国消费者网购平台使用率达到 70%，

且增速显著高于其他消费类型。因而，对于工业 4.0 时代泰国数字营销战略研究——基于消费者行为角

度的十分具有价值。本文通过对国内外文献的搜集，总结国内外对数字营销 4.0 时代的概念、类别的研

究状况，得出泰国数字营销战略研究的可研究性。 

2. 数字时代背景下的市场营销变化 

2.1. 市场营销走进 4.0 时代 

1) 营销 1.0 时代(Product Centric)：作为刚刚开始“互联网”的最初时代是人们的活动和生活方式从

离线变为在线的时代。例如，通过邮件 (E-mail)发送邮件已更改为发送电子邮件[1]。4P 是营销理论产品

(product)、价格(price)、渠道(place)、促销(promotion)。以下列： 
• 产品：是企业家将提供的产品或服务给消费者，通过考虑适当和明确的目标群体 
• 价格：设置价格产品或服务适当定价。您可以先尝试进行调查，并且应该比较价格，看看竞争对手在

这个价格上卖了多少。 
• 渠道：考虑可以产生最大利润的销售方法，并必须将产品分配匹配目标受众。 
• 促销：如果确定好促销任务、促销场地引人注目，就吸引消费者购买产品。通过品牌与消费者双方之

间关于信息的交流。为创造态度和购买行为。 
2) 营销 2.0 时代(Consumer Centric)：消费者开始建立网络进行在线交流的时代，这一点开始发展并
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扩展到商业活动中。大多数商人将社交媒体(Social Media)视为一种为他们建立联系和建立业务网络的工

具[2]。所以，是以顾客为中心，4C 分别指代顾客(Customer)、成本(Cost)、便利(Convenience)和沟通 
(Communication)。以下列：  
• 顾客：主要关注消费者需求，尽可能了解消费者特征和消费者行为。 
• 成本：为获得竞争优势，商家应该设定价格成本最低吸取消费者群体。 
• 便利：必须有很多销售渠道，为消费者提供了产品获得的便利性。无论是提供整合的在线或离线全渠

道购买平台。 
• 沟通：沟通必须方便、简单和快速。其中包括广告、公共关系、展览展示和网络推广。 

3) 营销 3.0 时代(Human Centric)：使用流入和流出数百万个数据的数据来推动社交媒体和电子商务

发展的时代。为了满足消费者的需求，对信息进行处理、捕获、分析和分析，以创建可以满足消费者需

求的产品和服务。开发为可通过智能手机和平板电脑为消费者提供便利的应用程序。 
4) 营销 4.0 时代(Marketing Technology Centric)：在这个时代，技术的发展进一步降低了人类的作用。

并提高人类使用创意超越极限，创造新事物的能力。以 5A 理论重新定义了用户与品牌间的关系，即感

知(Aware)、好奇(Appeal)、询问(Ask)、行动(Act)和拥护(Advocate) [3] [4]。以下列： 
• 感知：企业家可以用社交媒体、网站或在线广告等渠道，让目标受众知道您的企业有该产品他们的需

求。 
• 好奇：最重要是内容吸引目标受众，可以让他们会点击广告或观看在线评价。 
• 询问：消费者会搜索内容、询问朋友、询问客服和社交网站。现在许多品牌使用影响者来帮助回答问

题并推动客户需求。 
• 行动：当消费者感兴趣时，内容影响购买决策并收到有关产品的足够信息，然后决定购买产品。 
• 拥护：消费者推荐、口耳相传分享和再购买(见图 1)。 

 

 
Figure 1. Characteristics of marketing revolution 
图 1. 营销变革的特征 
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2.2. 泰国数字营销战略的现状 

随着泰国政府宣布泰国 4.0 发展政策，这一趋势在所有领域都发生了变化。甚至在商业和营销方面，

其中的形式 发展像泰国 4.0 这样的国家是一项政策愿景。从经济时代强调农业的(1.0 时代)，是轻量化劳

动产业(2.0 时代)的经济发展时代，到区域经济发展的时代。一个拥有大量、成熟的技术产业(3.0 时代)，
最后，是进入以创新为重点的经济发展时代的一步，今天我们称之为工业 4.0 时代[5] [6]。 

近年来泰国数字化时代的变化可能对营销或广告产生巨大影响，在营销人员中众所周知在互联网营

销中，适应互联网(Internet)使用趋势非常重要，包括数字营销的调整[7]。 
泰国在东盟排名第三，但通过比较全球数字能力的话泰国仍然处于中间。在 2018 年 IMD 世界数字

竞争力排名，泰国在 140 个国家中排名第 38 位。优势是在于使用手机的互联网用户数量众多、数字产品

有强大的出口市场、并有经济环境，特别是强大的金融部门。一个好点，但仍然需要改进的是在商业领

域中使用数字技术。以及对数字法律、法规的改进泰国必须紧急解决的。劣势是人的数字技能，而且缺

乏数字创新或产品和服务的研发、实际上可以推向市场，高投资风险，知识产权保护问题。 
数字化产业是随着技术的发展而不断变化的新兴产业。根据定义和范围，它已经从信息和通信技术

(ICT)行业发展而来。为了促进数字经济可以分为 5 个分支：1) 智能硬件 Hardware & Smart Device；2) 软
件 Software；3) 通讯技术 Communications；4) 数字服务 Digital Service；5) 数字内容 Digital content。目

前，泰国数字产业非常开放，拥有制造商、大型国际运营商的分销商、服务提供商、还有很多规模的泰

国企业家，不断增长的数字市场将使整个系统运营商从中受益。 
目前，在商业领域开始适应数字经济，开始适应通过互联网开展业务使用更多信息进行营销，以新

的方式与影响者进行营销，抖音(Tik-Tok)等平台的出现，更加注重离线和在线之间的平衡的营销运营。

平面广告的主要用途是在病毒式营销(viral marketing)趋势之前在 Facebook 上发布，算是它旧媒体概念到

新媒体的完美适应[8]。到 2020 年，我们开始清楚地看到许多品牌现在同样平等地回归离线和在线媒体，

直到营销计划中使用的重要概念为止，就是在产品和服务的每个接触点(Touch Point)进行客户体验计划。 

3. 泰国消费者行为对网购平台现状 

在新冠肺炎疫情后泰国消费者行为转向网上购物的趋势仍会持续。有趣的是，泰国的互联网用户都

愿意使用社会媒体和网购平台，并已成为人们日常生活的一部分。据统计，泰国消费者行为“网购”高

达全球第三的数据，占比 83.6%。其中通过手机在线购物以高达 74.2%的比例位居世界第二。泰国消费者

看上去对数字化设备和社交媒体更上瘾，还有在网上花费更多平均为 1000~8000 泰铢[9]。 
泰国消费者网购时最热选的是 3 个网购平台则主要有，LAZADA、SHOPEE 和 JD CENTRAL 平台。

70%的泰国消费者最常使用的网购平台是LAZADA和SHOPEE，其次是社交媒体(61%)和搜索引擎(38%)。
泰国消费者占 66%曾在社交平台上购物，而全球平均水平为占 44%。FACEBOOK 是最好的社交商务渠

道(68%) INSTRAGRAM 排名第二(占 13%)。这些平台会影响购买决策，这极大地影响了消费者的行为。

77%的泰国消费者表示他们已向朋友推荐了该产品。对他们影响最大的前 3 组人：家庭成员(占 24%)、
INFLUENCER 影响者(占 19%)和朋友(占 12%)。泰国消费者使用的数字化平台包括 FACEBOOK、

YOUTUBE、INSTRAGRAM、TWITTER、LINE 等。在 2021 年泰国人最常使用 YOUTUBE 全球名列第

18 位。 
在网上购物行为方面，泰国网上购物者通过手机支出大，吸引消费者购买其产品，以达到扩大销售

量的目的就是可以免费送货。三分之一的泰国人已经在网上进行金融交易。在 2021 年泰国人使用 
FACEBOOK 的人数在全球排名第 8 位[10]，如图 2 所示。因此，商家使用正确的数字或在线营销原则，

可以帮助消费者丰富使用体验，这是营销专业人员为满足其需求和目标而采用的战略[11]。 
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来源：We Are Social，《数字 2021 年报告》 (Digital 2021 Report)。 

Figure 2. Facebook ad reach ranking 
图 2. Facebook 广告覆盖率排名 

 
由此可见，“泰国 4.0 政策”和疫情加速了泰国消费者适应了数字技术，并使得更多消费者行为能

够接触到社会媒体。因此，企业家必须寻找适应新技能、适应环境所需的能力以及抓住工作的机会。这

些因素使得泰国消费者行为发生了变化，通过转向更加关注互联网使用数字服务。并这种网上购物增长

看起来会持续下去高位[12]。 

4. 泰国数字营销战略的发展趋势 

在泰国“Thailand 4.0”或(泰国 4.0)一词非常流行。数字化的重点在于创新创造进入所有业务后。数

字营销不仅是 4.0 时代，还将在 5.0 时代，6.0 时代，7.0 时代继续发展。我认为下一个时代可能是数据营

销时代，它将取代替数字营销，预计它将影响未来的泰国营销计划。并创意数据信息或带来创意以区别

数据营销将是帮助我们有效使用数据的主要战略。 
数字营销战略是通过互联网与消费者沟通的战略之一。通过各种在线媒体以视频方式材料，以刺激

消费者的流量，还能带来更多的战略利益。当前的变化几乎每秒都在竞争，因为每个企业都投资开发大

数据，有助于增强竞争优势以及更好地了解消费者行为。以推动泰国经济发展的重要组成部分、通讯、

商业和营销。政府单位或私营单位该用于大数据更多营销，为消费者提供量身定制的体验，使消费者接

受新的销售方式[13] [14]。如下： 
• 汽车行业：使用搜索引擎营销(SEM:Search Engine Marketing)进行有吸引力的促销活动，想要买车的人。

是通过在搜索引擎广告平台上购买广告来吸引网站流量的。这种类型的战略可以吸引新客户并鼓励现

有客户。 
• 地产行业：使用数字媒体，吸引希望直接购买的人，使用视频和虚拟现实(Virtual Reality)参观该地点。

虚拟现实技术的应用，也让地产行业大放异彩，可以做更大规模的数字营销，这是推动销售战略的绝
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佳替代方案。 
• 旅游业：保持品牌信誉，并尽可能听取消费者的意见。最重要的是旅行社会必须将自己发展为完全数

字化的企业家。 
• 美容行业：美容企业增加其创新以迎合消费者的需求。现在消费者行为更加在线，使美容行业应该调

整了营销战略，通过用社会媒体宣传直播活动或促销活动，专注真实用户在线评价，以吸引用户互动

广告可以为您增加活跃用户数。 
• 金融业：金融业数字化转型日益受到各方关注，已经成为数字技术应用最为深入。使得现在泰国数字

银行通过用网上银行都能 24 小时内随时办理汇款，转账和收款服务。银行客户在柜台办理不用再排

长队了。如果不能适应不断变化的工作环境，金融机构将面临更大的战略，避免将其输给竞争对手。 
从整体上看，目前，工业 4.0 对每个行业都发生巨大的转变，将人工智能引入市场营销[15]。列如：

通过社会媒体或虚拟现实技术(Virtual Reality /VR)来更有创意地展示产品信息，不管是地产行业还是旅游

业，都使用虚拟现实来帮助沟通。通过将尖端创新应用于可以提供更好的消费者体验、更精确和真实的

企业。使得消费者获得体验 360 度的虚拟环境，以吸引注意力，并满足他们获得的舒适度[16]。当用虚拟

现实技术在数字营销方面，可以在消费者把物品购物前提供产品或服务的详细体验。因此，如果想成为

一个成功的经营企业，商家需要制定一个好计划的战略。由于技术的快速进步发展，社会、经济和生活

方式的变化，数据量以各种方式增加，使得企业必须调整其内部管理战略以适应变化。 

5. 影响者营销对泰国数字营销战略的影响 

5.1. 影响者营销是什么 

影响者营销是一种市场营销方式，这些影响者可以将你的公司品牌与产品的信息传递给更大的市场。

在现代的市场情况，与其你直接像大量的消费者进行营销，不如你激励与聘用了影响者为你宣传。因为

这些人，他们在市场当中对消费者有很大的影响力。 
影响者营销通常用这两种营销形式：社交媒体营销与内容营销。大多数的影响者营销都有自己莫种

社交媒体成分，据此影响者将通过他们的个人社交渠道传播信息。许多有影响力的竞选活动还带有内容

元素，公司可以给影响者在其中创建内容，也可以让他们自己创建内容[17]。 

5.2. 影响者营销的关键因素 

5.2.1. 公司的影响者营销策略的规划 
制定成功的影响者营销策略需要认真思考和计划。首先，公司需要一个包含有用的工作表与示例的

工作簿，这些工作表与示例将引导公司用来完成与客户建立有影响力的营销计划的过程。 

5.2.2. 影响者的识别与选择 
根据公司的营销活动的预算和范围，可以有 4 中主要方法来确定适合营销活动的影响者。 

• 确定目标：众所周知，影响者是优秀的内容创作者，他们从创造力中获得了成功，他们确切地了解了

目标受众的吸引力。 因此，在公司为品牌吸引一位有影响力的人之前，公司必须首先考虑自己目标，

例如吸引受众，创建品牌的内容和时间。 
• 影响者的标准化：影响者通常专门针对特定主题或类别，例如时装，妈妈，食物，美容，小工具等。

因此，提前设置所有条件将有助于您找到匹配的对象，并减少寻找合适的影响者所花费的时间。公司

还可以考虑与探索以下影响者的类型例如：博主，社交媒体明星，名人，专家，思想领袖，顾客，非

竞争品牌。 
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• 故事：故事是影响者营销中最关键的部分，大多数品牌对他们希望影响者说出些什么，但创建可信赖

建议的关键是用博客作者自己的话语和方式讲述故事。告诉有影响力的人张贴什么内容，并创建一个

鼓舞人心的品牌故事，为个人创造力留出足够的空间。 
• 研究：这是真正找到您的影响者的步骤。 您必须更深入地研究并查看影响者的平台，内容主题，过

去的品牌合作，语气等。 

5.2.3. 选择一种有影响力的营销活动 
了解目标受众之后，就该开始思考有影响力的营销活动类型，以帮助企业完成任务。有影响力的营

销活动通常涉及三种类型的关系触发因素：激励，雇用或两者兼而有之。企业可以激发影响者自己分享

您的内容或消息。 还可以向他们付费以推广您的品牌。并创建一种同时使用两者的情况。以下是一些影

响者营销战略类型： 
• 送礼物：向有影响者免费提供产品和服务，以换取评论或提及。 
• 来宾发帖：为影响者的博客创建和贡献内容。 
• 赞助内容：支付您的品牌在网红的博客或社交频道上的展示机会。您可能会或可能不会为帖子创建内

容。 
• 共同创建内容：与有影响者合作以创建您的网站，他们的网站或第三方网站上具有特色的内容。 
• 社交媒体提及：获取具有个性或品牌特征的社交媒体营销策略，以提及您的品牌，分享您的内容或发

布有关您的信息。 

5.2.4. 内容协作和营销活动工作流程 
一种可行的方法是为您的影响者提供他们无法停止谈论的经验或品牌沉浸感。体验提供了有影响力

的创意灵感者渴望的东西，并且由于您控制了氛围，因此还可以很好地与您的品牌信息保持一致。 

5.2.5. 优化分配 
使用有影响力的人来创造内容以吸引合适的受众是任何有影响力的营销策略的基础。但这不仅限于

将内容发布在他们的网站上或通过他们的社交渠道发布。那你还能做什么呢？建立内容策略，以将其实

用性扩展到整个营销策略。在引言和推荐书中使用影响者内容。在电视或平面广告中加入顶级名人影响

者。甚至在品牌时事通讯的专用部分中分享您的内容。 

5.2.6. 监控与分析 
在成功达到最初目标的过程中，可以使用不同的度量标准和测量方法来定义您的成功。看看在线行

动如何映射到消费者的决策过程： 
• 意识：范围，观点 
• 注意事项：点击，投票，内容浏览，品牌研究和评论 
• 偏好：分享，喜欢，关注，数据捕获，社交倾听，品牌研究 
• 购买：点击进入电子商务，与销售商谈，优惠券，独家优惠，跟踪标签 
• 忠诚度：共享，推荐，用户生成的内容 

5.3. 影响者营销对泰国企业销售渠道战略的影响 

回想一下，我们最近购买的经历，你做出购物决策的因素是什么？以写者自己的经历来看，绝大多

数都是来自于我信赖的人的建议或体验评论。当现代化的，消费者不仅在听自己熟人的话，还从一些在

社交媒体的博客，红人，明星等等 收到很大的影响力[18]。消费者可以在自社交媒体渠道真正影响别人
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采取行动的人，以为他们想要真实的声音，而不是使用相同技巧的不知名的销售主管。营销人员不能再

忽略影响者的营销：内容创作者有权推动业务增长并提供与受众互动的真实性。想象一下，成千上万的

声音与您的品牌进行真实的对话，以您自己的声音无法实现的方式控制住您。这就是影响者营销的力量

[19]。 
影响力经济永远改变了消费者购买商品的方式。随着需求的增长，网红经济正朝着更简化的解决方

案转移，采用网红网络，婚介平台服务等工具，甚至通过编程来帮助品牌更容易地挖掘网红[20]。 
明智的品牌通过使用有影响力的营销活动与消费者进行持续的对话来应对这一问题，认识到他们受

到不同人群的影响，在不同时间，以不同方式。 影响者营销并没有减少来自数字广告，品牌社交和内容

营销的收益，而是超越了影响范围，并单击持续推动业务的互动和对话，为企业提供重要的指标并与业

务目标保持一致[21]，例如： 
• 吸引新客户：在社交媒体如 TWITTER，FACEBOOK，INSTAGRAM，YOUTUBE，TIKTOK 的用户

是接触影响者的内容是的购物意愿。 
• 重复购买次数增加 
• 提升客户忠诚度 
• 最大化客户终身收入 

消费行为和各种社交媒体的泰国消费者使用，就反映了影响者通过各种平台的内容促销。使得泰国

是亚洲影响者市场增长最突出的国家之一[22]。在 2021 年，AnyMind Group 发布泰国网红营销报告

YOUTUBE 超越所有平台最活跃的比例为 36.00%，FACEBOOK 的使用率分为 30.37%，INSTAGRAM
的使用率有 27.32%，并有 6.31%的 TWITTER 影响者用该平台，如图 3 所示[23]。有影响者创造内容以

艺术娱乐(生活方式)高达 40.9%，与此同时，泰国最受欢迎的美容内容在 YOUTUBE 上的使用率仅为 
18.03%。因为消费者更喜欢通过 YouTube 以视频的形式观看娱乐节目。因此，营销人员应该考虑信息，

以便通过更适合每个目标群体的不同平台进行交流。消费行为和各种社交媒体的泰国消费者使用，就反

映了影响者通过各种平台的内容促销。 
 

 
来源：AnyMind Group’s State of Influence in Asia 2021 report. 

Figure 3. Most commonly-used platforms for Influencers 
图 3. 影响者最常用的平台 
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6. 研究结论与管理建议 

6.1. 研究结论 

通过分析我们可以理解，泰国进入了数字营销 4.0 时代，互联网在生活方式中起着更大的作用。因

此，毫不奇怪的是互联网上还有很多其他渠道可供消费者访问。如果说到营销的话也是一样，最初营销

渠道是离线，所以商家或营销者需要让自己改变在线数字营销。1) 扩大客户群数字营销将有助于将客户

群从泰国级扩展到全球级；2) 可以与网络用户沟通随时随地，帮助他们无限制地解决问题；3) 可以衡量

和评估来自网站的点击次数，停留在网站上需要多少分钟？企业营销者可以使用此统计信息以许多其他

方式计划营销战略；4) 有影响者营销已成为数字营销领域的重要组成部分，而且，很难找到不使用它的

品牌。如今，影响者营销不只是一时的流行，它还是企业的长期投资最好的选择战略。 
本文以工业 4.0 时代泰国数字营销战略研究——基于消费者行为角度对数字化营销发展方式指出了

较明确的方向，指导了泰国数字营销的开展。数字化营销的兴起，使得消费者行为具有了灵活的选择权，

商家必须加大营销创新力度，引入数字营销管理模。随着泰国的营销通过数据驱动，数字市场的有利方

面是可以收集大量数据，利用它们来强化的优势。数字世界是互动的和无国界的寻求共同品牌甚至共同

创造的方式，以提升企业的产品并创造独特的体验。注重数字营销与传统营销的整合营销，这样才能使

泰国在激烈的全球竞争市场长期。 

6.2. 管理建议 

本文的研究结果为企业管理提供了一些管理建议： 
第一，以数字营销方式开展业务，消费者的时间非常有限。会让消费者访问网站的人在线销售网站

上停留很长时间的一件事是必须加强在线销售网站信誉，加强消费者的个人信任倾向。显示的商家信息

需要准确无误并处于最新状态，这将有助于为您的消费者建立信心。因此，在线销售网站需要通过各种

各样方式来赢得消费者的信任，商家还需要加强自身的信誉，得到消费者的认可，并吸引消费者。 
第二，在几年前，在泰国已明显转变为使用电子支付方式。消费者可以享受所有带来的电子支付好

处。同时，提升企业竞争力，商家与在线销售网站应该努力提高支付系统的安全性用安全电子手段，以

便为客户提供最佳的在线支付方便体验。比如：有支付链接和商户收款二维码。更快地为客户服务，无

需浪费时间数钱或找零钱，这样可减少商家在收款找零的工作。 
第三，为消费者行为分析，消费者初次购买之前都会先对该品牌的了解。一个良好的品牌形象是企

业在市场竞争中的重要战略，并深深地吸引着消费者。首先泰国企业应该要明确定义的目标受众，将有

助于企业经营创建与目标受众产生的营销活动和体验。因此，品牌形象逐渐成为与消费者沟通的桥梁，

这也将有助于更好促进销售，商家要保存那些购买产品的消费者资料，了解你的目标受众。当有新产品

上市时，可以针对这些消费者进行推广战略。 
第四，目前，消费者在社交媒体上探索品牌和产品越来越增强。致使影响者营销是数字营销战略不

可或缺的一部分了。企业家应该强化影响者的有效识别使用有影响者向目标受众传达品牌信息。除了选

择各种有影响者之外，企业家还需要关注影响者的追随者，一个目标受众与品牌交流想要推广的信息进

行营销。因此，影响者推动销售渠道在通过 INSTAGRAM、FACEBOOK、TWITTER、YOUTUBE 和

TIK-TOK 等有助于追随者感知品牌的。这个数字营销战略可以激发兴趣和创造客户群。 
第五，企业家需要适应才能使品牌生存并密切关注未来可能发生变化的数字营销趋势。了解商品和

服务的消费行为，以便正确规划和应对。 
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