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摘 要

近年来，随着工业化与城市化的快速发展，促进了我国居民环保意识的增强，

得益于良好的市场环境与一系列利好政策的推动，我国环境服务业发展领域不断

拓宽，市场潜力进一步释放，目前环保行业正迎来高速发展期，该行业展现出广

阔的发展前景。然而，这也导致了行业内市场竞争愈发激烈，面对挑战，中小型

环保科技公司现有营销策略已不能适应当前市场环境，急需制定既符合市场需求

又满足实际发展的优化营销策略，从而不断提高竞争力，这对于中小型环保科技

公司而言是急需研究的一项重要课题。

研究通过查阅文献资料，在回顾市场营销相关理论基础之上，以宁夏 HD 环

保科技有限公司为研究对象，对企业面临的市场营销困境和问题进行了全方位的

分析和研究。首先，运用 PEST 分析法、五力模型对其外部环境进行分析，了解

企业所面临的风险与挑战，全面掌握市场动向和竞争态势。其次，借助 SWOT 分

析法识别 HD 公司自身优劣势，外部环境中的机会和威胁，为营销策略优化提供

依据。通过问卷调查、访谈交流并结合营销环境现状分析，找出其现行营销策略

存在市场定位不准确、产品设置不均衡、定价策略单一、促销机制不完善、有效

渠道缺乏、营销团队专业技能不强、服务过程不够标准化、有形展示不丰富等问

题，并分析得出具体原因，同时结合市场定位和细分以及目标市场选择等，以

7P 营销理论为理论框架，提出了突出优势服务项目、差异化定价策略、多元化

促销方式、招募优质区域代理商、加强营销人员专业技能培训、建立标准化服务

流程、利用平台资源直观有形展示等服务营销策略优化方案。并从制度保障、资

金保障、人力资源保障、信息保障等方面提出了服务营销策略稳步实施的保障措

施建议。

通过对宁夏 HD 环保科技有限公司所处的行业现状进行梳理和研究，为企业

制定符合自身发展的优化营销策略，同时给其他中小型环保科技公司同行带来一

定的参考，为当前环保科技公司营销管理理论的具体应用研究提供新的参考。

关键词：宁夏 HD 环保科技有限公司；营销策略优化；7p 营销理论
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Abstract
In recent years, with the rapid development of industrialization and

urbanization, the environmental awareness of Chinese residents has been

enhanced. Thanks to a favorable market environment and a series of

favorable policies, the development field of China's environmental

service industry continues to expand, and the market potential is further

released. Currently, the environmental protection industry is entering a

period of rapid development, showing broad prospects for development.

However, this has also led to increasingly fierce market competition

within the industry. Faced with challenges, the existing marketing

strategies of small and medium-sized environmental technology

companies are no longer suitable for the current market environment. It is

urgent to develop optimized marketing strategies that meet both market

demand and actual development, in order to continuously improve

competitiveness. This is an important issue that needs to be studied

urgently for small and medium-sized environmental technology

companies.

The study conducted a comprehensive analysis and research on the

marketing difficulties and problems faced by Ningxia HD Environmental

Protection Technology Co., Ltd. by reviewing literature and reviewing

relevant marketing theories. Firstly, the PEST analysis method and the

Five Forces model are used to analyze the external environment,
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understand the risks and challenges faced by the enterprise, and

comprehensively grasp the market trends and competitive situation.

Secondly, using SWOT analysis to identify the strengths and weaknesses

of HD Company, as well as opportunities and threats in the external

environment, provides a basis for optimizing marketing strategies.

Through questionnaire surveys, interviews, and analysis of the current

marketing environment, it was found that the current marketing strategy

has problems such as inaccurate market positioning, uneven product

design, single pricing strategy, incomplete promotion mechanism, lack of

effective channels, weak professional skills of the marketing team, lack of

standardization in the service process, and insufficient tangible display.

Specific reasons were analyzed, and combined with market positioning

and segmentation, as well as target market selection, the 7P marketing

theory was used as the theoretical framework to propose optimization

plans for service marketing strategies, including highlighting

advantageous service projects, differentiated pricing strategies,

diversified promotion methods, recruiting high-quality regional agents,

strengthening professional skills training for marketing personnel,

establishing standardized service processes, and utilizing platform

resources for intuitive tangible display. And proposed measures to ensure

the steady implementation of service marketing strategies from the

aspects of institutional guarantee, financial guarantee, human resource
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guarantee, and information guarantee.

By sorting out and researching the current industry situation of

Ningxia HD Environmental Protection Technology Co., Ltd., we aim to

develop optimized marketing strategies that are in line with our own

development. This will also provide some reference for other small and

medium-sized environmental protection technology enterprises and offer

new insights for the specific application research of marketing

management theory in current environmental protection technology

enterprises.

Keywords：Ningxia HD Environmental Protection Technology Co., Ltd;

Marketing strategy optimization; 7p service marketing strategy
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1 绪 论

1.1 研究背景

环保产业作为新兴产业，近年来愈发受到重视。随着全球各国环保意识的增

强以及政府环保政策的积极推动，促使环保产业迅速崛起，为全球各国带来了显

著的经济收益。根据相关统计数据，自 1992 年至 2022 年，全球环保产业市场规

模实现了从 2500 亿美元到 10000 亿美元的飞跃式增长，年均增长率高达 8%，这

一增速远超全球经济平均增长率，使得环保产业成为备受各国瞩目的“朝阳产

业”，目前市场规模已突破万亿美元。

改革开放四十年来，我国经济发展不断取得新突破，伴随着社会经济的快速

发展，我国城市化发展迅速。然而，随着城镇化和工业化进程的持续，生产活动

所带来的资源消耗和环境污染因经济规模增长而加剧，我国生态环境面临较大压

力。随着物质生活水平的持续提升，人们逐渐开始意识到保护环境的重要性。党

中央和国务院高度重视生态环境保护和生态文明建设，“生态优先、绿色发展”

逐渐成为我国中长期发展主题，高质量发展已成为我国经济发展的基本导向，同

时提出要“大力发展环境服务业，不断推动环保产业发展”。特别是建设绿色‘一

带一路’构想的提出与实践，促进了绿色发展、生态环保相关国际合作的全面推

进，为我国环保产业“走出去”战略的深入实施提供了巨大发展机遇
[1]
。数据显

示，我国环保行业投资事件数在 2019-2022 年间逐年上升，2022 年环保产业营

收约 2.22 万亿元，较上年增长 1.9%。2018-2022 年，我国环保产业营业收入年

均复合增长率为 8.5%。同时，环保产业进一步得到优化，环境服务业占据了整

个环保产业业务的 60%。生态环境部《关于积极发挥环境保护作用促进供给侧结

构性改革的指导意见》文件指出，鼓励发展环境服务业，不断完善环境治理社会

化、专业化服务管理制度。为各类企业和政府部门提供包括环评编制、监测、监

理和污染治理等环保服务产品。这一举措有效促进了环保产业与其他行业的深度

融合与发展。《中共中央国务院关于全面推进美丽中国建设的意见》提出，大力

发展战略性新兴产业、高技术产业、绿色环保产业和现代服务业。环境服务业属

于知识、技术密集型产业，它以第三方身份，通过发挥自身专业优势为不同企事
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业单位及各类社会活动提供环境检测、环境保护咨询以及环境管理服务，为保护

生态环境提供技术保障。国家出台若干意见，深入推进环境服务业，以市场化、

产业化、社会化为方向，营造有利于环境服务业发展的政策和体制环境，促进环

境服务业健康发展，促进形成一批有资质、能力强、信用好、专业优质的环保科

技公司。

据统计，我国环保企业中，中小型企业仍占据主导地位。在当前国家环保政

策日益严格以及资本持续涌入的背景下，环保产业正迎来加速发展的新形势，竞

争越发激烈。宁夏 HD 环保科技有限公司（以下简称“HD 公司”）是一家集环境

检测、环境保护咨询和在线监测设备销售等技术服务的环境科技民营企业，自成

立以来经过 7年的发展壮大，影响力和知名度不断提升。但近年来，由于市场环

境瞬息万变，行业生存环境的复杂化、动态化、市场边界的快速变化及行业内市

场竞争日趋激烈，使得 HD 公司面临前所未有的挑战，销售业绩整体呈现下滑趋

势，急需优化市场营销策略。与此同时，HD 公司在宁夏区内环保行业市场占有

率和竞争力均呈下降趋势，营销形势不容乐观。面对当前复杂且多变的市场环境，

公司现有的市场营销策略已不能适应当前市场形势，因此，制定优化营销策略迫

在眉睫。

1.2 研究目的及意义

1.2.1 研究目的

研究以宁夏 HD 环保科技有限公司作为实例研究对象，运用市场营销相关理

论，对 HD 公司近年来在同行业中竞争力和市场占有率均有所下降，营销形势不

容乐观问题进行深入调查分析，希望达到以下 5个目的：

（1）找出 HD 公司在当前市场营销策略方面存在的短板和不足。

（2）探究当前市场营销策略存在问题的原因。

（3）提出市场营销策略优化和改进措施。

（4）制定市场营销策略优化方案的保障措施。

（5）通过优化后的市场营销策略提升 HD 公司销售额，提高其市场竞争力。
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1.2.2 研究意义

（1）理论意义

我国环境服务业起步较晚，环保领域内相关营销理论研究较少，本研究可为

我国当前环保服务行业市场营销发展做理论补充，对同规模企业具有借鉴意义。

经查阅现有文献研究发现，目前国内外对于公司市场营销的理论研究较多，也有

非常成熟的分析工具与研究方法，研究体系较为完善，但是在环境服务业中，尤

其是行业内环境科技公司的市场营销还缺少相关研究，专注于环境科技公司市场

营销策略优化方面研究相对较少。因此，研究以宁夏 HD 环保科技有限公司为对

象，深度剖析环境服务业的营销特征，分析行业发展趋势和 HD 公司当前服务营

销存在的问题及成因，制定更加科学地优化服务营销策略。通过研究环境科技公

司市场营销优化和实施，可以增加环境科技公司市场营销理论、丰富管理理论，

为环保服务企业在优化营销策略时提供一定的参考，使企业制定的营销策略更加

科学、有效，同时为企业在优化营销策略时提供理论支撑。

（2）实际意义

近年来，随着生态环境保护行业市场化进程的不断推进，治理形式与服务模

式持续创新，环保服务正朝着更加综合化、多元化、高标准化及系统化的方向发

展，与此同时，资本的不断涌入加剧了行业的竞争态势。研究以 HD 公司为对象，

以其实际经营状况和行业现状为背景，结合其近几年的经营数据，从宏观政策、

竞争态势、内部运营以及市场细分等多个维度，对 HD 公司的服务营销策略进行

了深入剖析。并在此基础上，提出了调整与优化营销策略组合的思路与方案。以

期帮助企业在激烈的市场竞争中，利用有效的营销方式提升企业的盈利能力，实

现快速发展，进而占据更大的市场份额，同时为行业内其他环境科技公司提供经

验借鉴。

1.3 国内外研究现状

1.3.1 国内研究现状

相较于国外，我国环保行业发展起步晚，环保产业市场紧跟着环保事业的发
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展而变化，现如今已发展了近三十年，相关研究成果逐渐丰富。

（1）关于市场营销策略方面的研究

市场营销策略的核心在于以客户需求为导向，通过制定符合客户需求的产

品、价格和渠道策略等，提供客户满意的服务和产品，从而实现企业销售目标。

杜玮（2017）认为，现代企业不能只依赖单一的营销策略，经典的 4Ps 理论依旧

是有效的营销策略，重点是要综合考虑四个方面的策略能否满足消费者的需求

[2]
。贾典（2018）指出，市场营销策略的制定需要结合企业发展战略、发展愿景，

并结合动态的市场形势综合确定，基于自身的发展诉求持续创新营销活动，满足

不同时期不同层次受众的需求
[3]
。程鹏（2019）在研究中指出企业市场营销策略

的制定，需要清晰定位企业在市场所处的位置，营销策略要在体现企业产品、服

务专业化的基础上，立足差异化竞争策略，为受众提供更具针对性的产品、服务，

提升品牌曝光度，进而提升企业产品销量
[4]
。高雯钰（2019）认为，企业营销策

略应向互联网的模式积极转型，以发展和维系客户关系、拓展销售渠道、培养营

销专业人员。打开销售渠道、有针对性地开发和维护客户、吸引和培养营销专业

人员，以实现企业的健康可持续发展
[5]
。王永贵等人（2019）认为，应该紧跟时

代潮流，利用移动互联网、大数据、人工智能等技术，绘制“客户画像”，实现

精准营销
[6]
。宋艳雪（2020）认为，企业需要根据市场变化的情况和自身的情况

调整产品营销策略，要建立专业的营销组织机构
[7]
。

宋玉杰（2020）在分析市场营销和绩效影响之间的关系时提出，提高企业市

场营销能力及绩效水平，需要企业强化市场分析能力、形成市场意识
[8]
。杨梦露

（2020）强调了价值竞争对市场营销策略的重要性，并构造了产品、价格、渠道、

促销四个方面的策略优化方式
[9]
。王滋（2020）认为，市场营销的影响因素包括

了宏观环境、客户企业所属性质、企业自身经营资质、技术设备、人员储备等
[10]
。

张闯和张双俐（2021）认为，化工企业存在的营销不足，可以从价格以及体验这

两个方面来进行有效优化
[11]
。马新年（2022）分析发现，我国中小企业国际化营

销在市场环境、行业竞争以及自身特征方面存在问题，化解这些问题的策略是把

握机遇、加大创新投入、制定营销规划以及创新营销方式
[12]
。钟晶灵（2022）研

究了基于 4R 理论的小微企业在互联网+下的营销策略，构建了一个将 4R 营销组

合理论导入企业后的营销创新模型
[13]
。胡赣锋（2020）指出，企业文化是市场营
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销的核心动力
[14]
。

田艺（2022）指出，宏观环境、微观环境都是影响营销策略的因素，企业应

该基于产品本身，从服务角度出发对营销策略进行创新
[15]
。王伟（2021）在研究

中指出，企业想要获取更多市场，最主要的就是适应营销方式变化，积极利用当

前营销方式推动自身不断进步
[16]
。于雁翎（2021）也提出当前我国市场经济已经

进入“服务营销”的全新时代，企业在竞争过程中，不光是产品，自身的服务也

十分重要，凭借服务营销可以让企业在市场中有效占据重要地位
[17]

。王振合

（2021）认为，服务营销要求企业将自身的产品作为基础，关注产品背后的服务，

制定合适的产品营销策略可以有效将产品服务融入其中，满足消费者的多样化需

求，这样才能使企业把握更多市场机会
[18]
。李冰和张云阁（2021）认为，市场环

境对公司的营销策略有直接影响。作为市场营销发展的起点，信息技术正在迅速

发展，营销环境也在不断变化，应制定有效的应对策略，以此来顺应市场的发展

需求
[19]
。周茵等（2021）指出，现阶段我国的商业资源中，最为主要的就是关系，

在未来的市场营销策略中定然会成为一项极为关键的要素
[20]
。

王超（2021）认为，企业在借助电子商务进行营销时，需重视自身官网建设，

塑造良好形象，使线上营销与线上充分联动，这样才能推动企业的营销实现更好

发展
[21]
。邰英英（2022）通过分析企业市场营销转型中的难点，提出了企业市场

营销的转型策略
[22]

。孙艺菲（2022）分析了“直播+电商”营销策略指出，通过

直观展示产品使用效果、解答疑问，能够显著提高购买转化率，促进“直播+电

商”这一营销策略的发展
[23]
。金超奇（2022）指出，市场经济体制不断完善，企

业间竞争日趋激烈，客户服务与市场营销结合，使得市场营销工作创新和客户服

务质量不断提高
[24]
。万益彤（2017）分析了基于 7P 营销理论的图书馆阅读推广

服务，认为营销推广需要明确“产品”定位，注重“人员”培养，考虑“成本”

因素，拓宽推广“渠道”，丰富“促销”模式，加强“有形展示”力度，提升活

动“过程”把控能力
[25]
。

（2）关于环保行业市场营销方面的研究

当前，国内环保产业发展快速，市场营销策略相关研究也逐渐丰富。龙雷等

人（2018）横向对比分析环保产业的发展形势，认为在当前及未来阶段环保产业

以及下属的细分产业大有可为，市场规模持续扩大，环保产业属于朝阳产业
[26]
。
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袁栋栋（2014）认为，环保产业在逐步升级中，环保企业的商业模式决定其能否

建立强大的产业基础甚至成为产业主导
[27]
。邬娜，傅泽强，王艳华等（2019）指

出，环保公司要促进产业链各环节平衡发展，提高产品服务的市场化、标准化、

规范化和现代化水平，完善环境咨询服务业
[28]
。李美艳（2018）指出，越来越多

的传统工业巨头正在向环保领域转型，促进了环保行业的良性竞争，促使环保企

业不断提高技术水平和运行能力，形成新局面
[29]
。

李楠、于涛、常兵（2019）研究认为，国内大部分环境检测机构整体规模小，

营收能力不强，需尽快转型升级，提高技术能力，通过联合体的形式实现品牌效

应，增强机构整体竞争力
[30]
。郝茜（2018）认为，环保企业应加强与政府部门合

作，争取政策支持，推进污染治理技术和产品升级，增加产品组合及配套服务，

提高附加值。通过增加经销商丰富营销渠道，通过公益行为树立良好的企业公众

形象，通过加强营销人员在技术层面的培训提高产品的销售率
[31]
。王梓洋（2019）

认为，当前我国的环保企业应优化产业的结构布局，增强创新能力，大力培训营

销人才，并充分利用互联网进行营销
[32]
。李小容（2021）研究提出，大多数环保

企业的营销服务意识不足，导致企业的营销策略一直停留在如何推销自身产品

上，企业在进行人才招聘的过程中仅仅注重产品设计、项目管理以及管理人员等

引进，忽视了市场营销人才的重要性
[33]
。

公欣（2020）在研究中指出，环保行业的产品不同于一般行业的产品，其受

政策影响明显，因此市场营销要更多地侧重政府关系营销，市场营销份额要将当

地政府的采购量纳入到研究范畴，保障产品销量
[34]
。蒋东利（2018）指出，环保

行业发展的国际经验及对我国的启示起步较晚，国内环保行业仍处于起步阶段，

起步初期准入门槛很低，高度依赖于政策性刺激和引导，产业发展爆发出强大活

力
[35]
。郭力方（2020）指出，环保行业的经济规模将持续提升，且头部企业的发

展模式必然代表着行业发展范本，并且有一套逻辑自洽的成熟运管体系，可供那

些在夹缝中求生存、求发展的中小型环保企业借鉴与应用
[36]

。王爱兵、朱小云

（2020）提出，检验检测机构应当根据自身市场定位，探寻并确立属于自身的目

标市场，以竞争为导向的定价方式来提升利润，进而降低成本，处理好与客户之

间的良好的关系
[37]
。阳夏艳（2021）认为，环保企业要为客户提供产品一站式服

务，提高服务质量，与有关部门建立战略合作关系，逐步打造公司品牌形象
[38]
。
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王涛（2021）认为，环保科技企业初创期营销策略应该强化产品营销特点，确定

产品市场定位，完善产品种类从而满足市场各类需求
[39]
。

刘颖（2021）认为，环保公司要加快产品和服务创新，打造个性化和差异化

产品与服务。采用多种渠道策略，加强网络营销建设，提高直销的渠道效率。借

助公共信息媒体，扩大宣传范围，丰富宣传渠道，加强客户信息管理落实好客户

沟通工作，提高客户满意度
[40]
。陈慧君（2022）提出了基于可持续发展的低碳营

销策略，指出企业要树立自身低碳营销模式，提高绿色营销能力，进一步形成全

社会的绿色消费氛围
[41]
。

1.3.2 国外研究现状

（1）关于市场营销策略方面的研究

西方市场营销理论研究较早，经过多年研究和发展，成果丰富。Roger（2017）

提出，顾客对企业的服务满意度是企业营销获取成功的重要保障，因此企业在制

定各项营销策略时，要将提高消费者满意度放在重要的位置
[42]
。Dobbs E，Michael

（2014）认为，企业要重视人际关系在营销中起到的作用，因此需要在构思营销

策略的过程中需要考虑到人际关系这一因素
[43]

。Batsakis 等（2019）认为，由

于定价是唯一的变量，因此定价是企业营销策略最重要的部分之一，其中多元化

产品的企业应制定高定价策略，同时高定价策略可以提高行业的市场壁垒
[44]

。

Widyani（2021）认为，理性消费中，消费者会受到包括对产品态度和他人对其

消费行为评价等多种因素影响，每一种因素都是不可控制的，企业在制定市场营

销策略时必须要对这些因素进行考虑，针对性展开营销
[45]
。Candra（2021）通过

对美国中小企业营销活动进行分析了解，企业想要不断实现发展，需要将自身营

销市场不断扩大，为消费者提供更加全方位的服务，制定灵活的价格策略进行多

角度促销，注重整体发展
[46]
。

Lifang Han（2020）结合当前所处的大数据时代，提出企业在利用大数据进

行营销时，不仅要掌握方法，更要掌握宣传程度，制定相应的营销策略，以提高

效率和策略制定的准确性
[47]
。Bazata（2021）指出，企业需持续采集和分析客户

的消费行为，对其进行全面和科学的评估，从而优化现有营销策略。凭借自身竞

争优势，积极开拓市场，形成差异化营销方式，提升自身市场份额
[48]
。Dr.Veena
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Tewari（2022）提出，服务营销是企业未来的营销方向，企业要以顾客需求为导

向制定自身的服务营销策略
[49]
。Ravneet 等（2022）认为，工业 4.0 改变了传统

的营销方法，他提出客户满意度、客户粘性、客户行为、客户画像和绩效奖励是

有效实施组织营销策略实现更好的生产力的关键因素
[50]

。Field L W（2020）研

究指出，产品营销最重要的是对客户需求进行分析，在某个情况下，产品品牌在

客户中的影响力将直接决定产品营销的销售量
[51]
。

Masoomeh Moradi（2018）在研究中指出，市场营销对企业发展的重要意义，

并指出企业的市场营销策略要秉承动态发展原则，即依据市场发展形势的变化，

及时调整市场运营策略
[52]
。Baimbetova Aigul Abishovna（2019）指出，为保障

为客户提供更优质的产品与服务，需要结合工业企业的核心优势，通过扬长避短

的方式持续发挥自身优势，为目标人群提供优质服务
[53]
。Panwar Tapish 等（2022）

认为，互联网营销与传统营销方式具有很大不同，提出了新的方法，以保证能够

较为准确地对互联网营销做出效果评价
[54]

。Chen M（2021）通过从 STP 模式和

4Ps 模式的量纲分析出发，提出了传统营销模式与现代营销模式相互融合、相互

借鉴，运用大数据、云计算等高科技智能手段分析市场状况，根据消费者需求变

化和信息反馈，及时调整多渠道、多方向的营销策略，准确把握市场
[55]
。Quaye

等（2019）通过对加纳制造业中小企业的营销创新和可持续竞争优势研究，提出

制造型企业应优先考虑其在产品设计、促销、渠道和定价创新方面的关键营销资

源和能力，以保持市场优势
[56]
。Dinesh Jaisinghani（2019）在研究中发现对于

规模较小的公司，高水平的市场营销投资可带动公司绩效的提高
[57]
。

（2）关于环保行业市场营销方面的研究

环保产业的发展与环保企业营销策略的选择紧密相连。自20世纪80年代起，

国外学者便开始了对环境产业发展动态的研究。Grant Ferrier 认为，环保产业

有多个发展阶段，且各阶段驱动因素均不相同。Rene Michel（2017）指出，绿

色营销是未来发展的主题，人和自然的和谐发展，实现经济效益、社会效益、环

境效益共同发展的商业活动，需要以保护自然环境为中心，这也是长期可持续的

营销策略
[58]

。Shao fengLiu 等（2012）在研究中指出，随着全球一体化进程加

快，环保意识深入人心，可持续发展的绿色营销与供应链理念在企业中的应用愈

发频繁，因此他们认为可以结合这两者的共性，构建企业的发展模式对企业的生
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态效益与经济效益平衡产生有利影响
[59]

。Hamid Tohidi 等（2012）着重在研究

中探究工业产品的客情维护对企业发展的重要性，并以实证研究的方式，在客情

维系管理板块融入 7P 策略，研究结果表明加大客情维系投入力度，提升客情维

系工作水平后，对企业发展有积极意义
[60]
。

1.3.3 研究评述

通过梳理国内外市场营销方面学术研究，对比分析我们可以发现相较于国

内，国外的研究起始时间较早，国内企业在营销活动中逐渐吸纳了这些研究成果，

并逐步进行总结提升。总体来看，现代经营理念正逐渐将传统经营理念取代，这

种变化不仅反映在理论研究上，而且体现在具体策略在实际应用的反馈更加受到

重视。从现有文献来看，目前国外在环保企业营销策略研究的深度和广度上均超

越了国内研究水平，但是，伴随我国经济的快速发展，各级党委政府与广大人民

群众对生态环境保护工作和周边生态环境质量的重视程度不断提高，环保市场正

逐步扩大，与之相关的研究也在逐渐增加，国内在环保企业营销策略的研究上正

朝着多元化、实践化的方向发展。尽管我国营销策略理论体系逐渐完善，但在环

保企业营销策略实践研究方面仍有不足，结合我国当前经济形势、社会发展阶段

和对企业高质量发展要求的营销策略研究尚显不足。此外，无论国内还是国外更

注重行业内的环保产品制造企业的市场营销策略研究，对于环境服务企业市场营

销策略的研究却少之又少。因此，我们需要更多地学习国外先进的营销理论和经

验，加大环保服务领域环境科技公司营销策略研究力度，创新服务营销策略，提

高企业市场竞争力，为环保科技企业获得更多的市场份额，推动企业高质量发展。

目前，我国环保公司普遍规模小、营收能力弱、市场竞争力不强，技术和创新能

力均有所欠缺，缺少适合的市场营销策略体系。研究将通过分析 HD 公司目前营

销策略现状，找出公司在营销策略上存在的问题及原因，构建既贴合中小型环保

科技公司实际，又符合这类公司发展的营销策略。
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1.4 研究内容、方法及思路

1.4.1 研究内容

研究以宁夏 HD 环保科技有限公司为对象，主要关注 HD 公司市场营销策略现

状，通过文献研究法、问卷调查法、访谈法等研究方法，并依托 STP 理论、7P

营销理论等，分析并找出公司营销策略存在问题，提出具体改进措施，构建市场

营销优化策略的保障措施。主要研究内容如下：

第一章绪论。本章主要介绍了研究的背景和意义，分析国内外市场营销研究

现状，提出了论文的研究思路、结构、框架以及论文研究过程中所运用的主要研

究方法。

第二章相关概念及理论基础。本章论述了与论文相关的环境服务业、营销策

略相关概念，介绍了 7P 营销理论、STP 理论和 PEST 分析、波特五力模型及 SWOT

分析工具，分析了理论基础和研究内容之间的关系，为分析和研究打下坚实的基

础。

第三章宁夏 HD 环保科技有限公司营销策略现状与问题分析。本章简要介绍

了 HD 公司基本情况和服务业务，运用波特五力模型和 PEST 分析，对公司环境进

行分析，掌握当前企业外部状况和竞争态势。其次，通过 SWOT 分析，了解 HD 公

司自身具备的条件。最后，通过深入分析 HD 公司营销策略现状，并结合问卷调

查及访谈结果分析，找出目前营销策略存在问题，分析问题背后的原因。

第四章宁夏 HD 环保科技有限公司营销策略优化对策。通过对公司内外部环

境和自身条件分析，结合当前营销策略问题成因，运用 STP 理论和 7P 服务营销

理论，对市场进行细分，明确目标市场定位。同时，制定具有针对性地优化营销

策略组合。

第五章宁夏 HD 环保科技有限公司营销策略优化保障措施与效果评估。本章

针对 HD 公司市场营销优化策略提出了具体实施方案的保障措施，并对优化策略

实施后产生的效果进行评估。

第六章结论与展望。归纳总结论文的主要研究结论并对今后研究进行展望。
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1.4.2 研究方法

（1）文献研究法

通过中国知网和万方数据库等文献平台收集相关资料文献，对相关文献进行

梳理、归纳和分类总结，了解并掌握相关研究的理论基础、研究趋势及最新成果，

同时结合环保行业市场数据和 HD 公司自身特点，对环保行业市场营销环境和 HD

公司营销现状进行分析，为研究提供理论基础。

（2）问卷调查法

为精准了解客户需求，给客户提供更加优质的产品和服务，有效提高市场占

有率，找出 HD 公司市场营销策略存在的问题，研究以 HD 公司客户为调查对象，

从产品、价格、渠道、促销、人员、过程和有形展示等七个方面设计调查问卷，

对公司产品服务客户满意度展开调查。通过对调查问卷的回收整理和数据统计，

找出并分析 HD 公司在服务营销中存在的问题，从而为公司的产品服务营销策略

优化提出建议。

（3）访谈法

通过多次实地到 HD 公司进行走访交流，同时结合日常工作了解情况，与 HD

公司管理层、市场营销相关业务人员及环保领域专家和企业代表进行深入座谈交

流，收集和分析受访者的访谈内容，更加深入了解 HD 公司市场营销策略现状，

找出该公司在市场营销策略方面存在的问题和具体原因，提高了分析的准确性，

为制定营销策略优化和改进策略提供依据。

1.4.3 研究思路

研究的主要思路是：提出问题—分析问题—解决问题，将文章分为六大章节

进行讨论：第一章和第二章主要对营销策略基础理论、国内外研究现状、STP 理

论以及 7P 营销理论进行全面梳理，为研究奠定坚实理论基础。第三章聚焦于问

题的提出与分析，通过对研究问题的概括与提炼，采用 PEST 分析、波特五力模

型、SWOT 分析等工具，对公司所处的内外部环境和自身优劣势进行梳理分析，

找出其市场营销策略存在的问题，并对问题进行剖析，归纳总结出问题产生的具

体原因。第四章致力于解决问题，运用 STP 理论和 7P 理论对 HD 公司的市场营销

https://library.lzufe.edu.cn/link/19/3
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进行精准定位，制定优化营销策略；第五章实施方案保障，市场营销策略优化实

施保障措施和效果评估。第六章归纳总结与展望。研究思路见图 1.1。

图 1.1 研究思路
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2 相关概念及理论基础

2.1 相关概念

2.1.1 环境服务业

环境服务业是指与环境相关的服务活动，以环保服务产品的生产和供应为基

础，是现代服务业和环保产业的重要组成部分。环保服务包括环境咨询、环境检

测、环保治污设施生产运行等服务活动，为各种生产活动提供必要的污染防治服

务。环保服务行业服务内容涵盖环境咨询服务、环境检测服务、环境金融服务及

生态修复等。其中，环境咨询服务通过环境监测和相关数学模型分析建设项目或

者规划产生的污染物排放量，预测对周边环境的影响程度，提出减轻环境影响的

措施建议，是各工业企业和政府部门开展建设项目必须要完成的一项工作。环境

检测服务是通过对反映环境质量的指标进行监视和测定，以确定环境污染状况和

环境质量的高低。污染治理及环境保护设施运行服务是指对固体废弃物处理、大

气治理、土壤修复、水环境综合治理等以及对环保设施的运行和维护。环境金融

服务是指使用多样化的金融工具来保护环境、保护生物多样性、生态修复与生态

保护服务。生态修复是指对受到人类活动影响的生态系统，开展一系列修复活动

使其恢复到相对原始的状态。

2.1.2 营销策略

营销策略是企业以顾客需要为出发点，根据顾客需求量和购买力的信息，结

合自身条件和外部竞争环境，为达到销售目标期望而制定的各项市场营销活动。

营销策略目的是通过帮助企业充分利用自身优势，更好适应行业市场营销环境变

化，提升整体竞争力，达到用较少营销投入获得最大收益的目标。在市场营销发

展的过程中，企业开始根据经营经验，以顾客的需求为出发点，通过各种策略对

产品进行营销，并提供优质的服务，进而取得最佳的信誉和最好的经济效益。企

业要满足顾客，实现经营目标，要从全面考虑，依据企业自身的资源和优势，根

据不同的市场需求与市场环境制定营销策略，认真研究市场营销手段，如何运用

https://baike.baidu.com/item/%E9%9C%80%E6%B1%82%E9%87%8F/2461773?fromModule=lemma_inlink
https://baike.baidu.com/item/%E8%B4%AD%E4%B9%B0%E5%8A%9B/794428?fromModule=lemma_inlink
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营销手段，使之为营销策略的实现进行更好的服务，以达到最好的营销效果。

2.2 相关理论

2.2.1 STP 理论

STP 理论又称为“市场细分”理论。市场细分的概念最早由美国营销学家温

德尔·史密斯在 1956 年提出，此后，美国营销学家菲利浦·科特勒进一步发展

和完善了温德尔史密斯的理论并最终形成了成熟的 STP 理论
[61]
。市场细分理论包

括市场细分、目标市场选择和市场定位。不同的企业应依据不同市场需求差异和

消费者购买力等因素来对消费者进行群体性的划分，形成若干消费子市场，即市

场细分
[62]

。市场细分的主要研究对象是消费者的不同需求，有效的市场细分是企

业展开制定有效营销策略的基础。企业可以根据市场细分并结合自身优势，选取

适合的子市场作为目标市场，通过营销活动进而向顾客准确地传达产品服务信

息，增强对产品服务的认同，激发购买的欲望。市场细分与定位可以显著提升企

业核心竞争力
[63]
。

（1）市场细分是指企业按照某种标准将消费者划分成若干个消费群体，每

一个具有相似需求的消费群体构成一个子市场，不同子市场之间的需求有着明显

的差别，企业通过市场细分可以有效发现和识别市场机会。首先，市场细分要根

据企业自身具备的能力和产品服务种类，结合消费群需求对市场范围进行划分。

其次，通过罗列不同范围市场的消费者群体需求，根据需求的不同进行划分。最

后，研究分析各细分市场特征，筛选掉无用细分市场。

（2）目标市场是指企业从自身实际经营情况出发，根据市场细分和企业具

备的优劣势结合发展规划，选择一个或若干个细分市场作为重点服务和销售对

象。目标市场选择可以帮助企业在制定产品或服务营销策略时有针对性进行调

整，使得营销策略更符合特定消费群体需求，最终达到预期的市场销售目标。选

择目标市场应充分考虑市场发展潜力和规模，确保所选市场与企业自身能力和市

场机会匹配。

（3）市场定位是指企业依据目标市场中消费者需求结合自身优势，提供高

度契合目标市场消费者需求产品或服务，同时区别于其他竞争企业产品，在消费
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者心目中树立与众不同、鲜明个性形象和位置。STP 营销理论要素见表 2.1。

表 2.1 STP 营销理论要素

项目 市场细分（Segementing） 目标市场（Targeting） 产品定位（Positioning）

内容
明确市场细分因素和细分

市场特征。

对各个细分市场进行评

估。

根据企业自身优势和目标

市场消费者需求确定市场

定位。

步骤
确定关键因素，进行市场

细分。

依据评估结果，选择目标

市场。

建立符合目标市场需求和

定位的精准营销策略。

2.2.2 7P 营销理论

布姆斯和比特纳在 4P 营销理论基础上提出了 7P 营销理论，这一理论不仅包

括产品（Product）、价格（Price）、渠道（Place）、推广（Promotion）传统

的营销要素，同时增加了人员（People）、有形展示（Physical Evidence）及

过程（Process）三个要素，构建了服务营销框架。闫波等（2020）研究指出，

产品除基本属性还应包含相关的服务等因素。企业应建立形式多样的价格组合策

略和多元化的购买渠道。企业的促销应使商品更好地销售而采用的一系列方式，

包括品牌宣传、优惠政策等一系列的营销行为
[64]
。郑锐洪（2014）通过研究认为，

在服务营销过程中，人员承担着服务传递者和消费者的角色。这主要包括公司的

服务人员与顾客，他们在营销环节中分别扮演着服务与被服务的角色，无论是谁

都将因消费行为而涉及消费过程，并在这个过程中可能因为自我行为产生额外的

服务价值，且加入到社会总产品和服务的供给之中
[65]
。通常人员要素涵盖了态度

行为、可靠性以及沟通等多个方面。而有形展示则是指顾客能够实际接触到的线

索，通过这些线索他们能够体验到服务的质量，这也可以被理解为承载服务产品

的物质环境。克里斯托弗（2015）指出，企业通常借助有形展示将产品和服务更

贴近顾客，让顾客有更多的机会能实际感受到产品和服务，并在体验过程中形成

对该类产品和服务的质量评价
[66]
。过程是指通过一系列机制、程序和销售活动实

现产品服务，常见的过程要素包括员工的决策权、活动流程等。通过有效管理服

务过程，可以有效增强客户粘性和提升满意度。7P 营销理论对于各领域服务营

销策略制定和实施均具有很强的指导性。7P 营销理论模型见图 2.1。
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图 2.1 7P 营销理论模型

研究对象宁夏 HD 环保科技有限公司，其业务范围涉及环境检测、环境保护

咨询服务等多个环境技术服务领域和在线监测设备销售等。因此，HD 公司提供

的主要产品属于服务类，研究以 7P 服务营销理论为基础展开具体研究。

2.3 分析工具

2.3.1 PEST 分析

PEST 分析法主要分析企业所处的外部环境，各字母分别代表政治环境

（Politics）、经济环境（Economy）、社会环境（Society）和技术环境

（Technology）。政治方面主要内容有国家政治制度、政治环境，相关法律法规

和产业政策等。政治环境稳定决定着经济发展和消费群体经济收入水平。经济方

面内容主要为国家及地区经济发展的水平、各行业发展状况和消费者的收入和消

费模式这类市场营销活动外部社会经济环境。社会方面包括社会政治、人口、法

制、价值观念等宏观环境。技术方面指有高新技术、工艺技术和相关研究的突破

使得行业发展更加快速。罗欣、王婉婉等（2020）认为，技术创新是公司获得长

远发展的关键，分析技术革新对市场竞争的影响及对企业营销策略影响作用，具

有重要意义，技术包括高新技术和基础研究方面的突破性进展
[67]

，PEST 分析法

要素见表 2.2。

有形展示

渠道

促销

过程

人员

产品

服务产品

价格
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表 2.2 PEST 分析法要素

因素 含义 主要关注内容

政治 外部政治制度、政府政策、相关法律法规和产业政策等。
国际关系、政治环境、经

济政策。

经济
国家和地区的经济发展水平、各行各业发展状况，消费

者的消费结构模式和经济收入状况等。

社会经济结构、经济发展

水平、经济体制、宏观经

济政策、消费结构。

社会 某个时期内整个社会发展的一般状况。
社会政治、环境、法制、

科技文化等宏观因素。

技术
企业营销过程中影响其效率的其中一个外部因素，当前

社会技术总水平及变化趋势，技术变迁，技术突破等。

科学技术发展、高新技术、

基础研究方面突破性进

展。

2.3.2 波特五力模型

波特五力模型是由迈克尔·波特于 1980 年提出的，该模型包含供应商的议

价能力、购买者的议价能力、潜在竞争者进入的能力、替代品的替代能力以及行

业内竞争者，现有竞争能力影响着一个行业中竞争者的数量和竞争态势的强度，

并综合决定了该行业的吸引力
[68]
。供应商的议价能力主要由其提供的要素价值决

定。买方议价能力主要受行业内同一产品或服务的购买者和供应者数量影响。潜

在竞争者进入能力指那些行业外企业进入本行业需要的各种成本，新进入者带来

多元化产品促进整个行业的发展的同时可能会加剧原有竞争。替代品的替代能力

指那些与本行业和本企业产品服务具有相同或相似功能的产品对企业产品和服

务的威胁。行业内竞争者指现有行业内企业产品价格和服务质量等的竞争程度。

2.3.3 SWOT 分析

SWOT 分析即基于内外部竞争环境和竞争条件下的态势分析，基于企业的外

部竞争环境，将与企业密切相关的主要内部因素优势 S（strengths）、劣势 W

（weaknesses）和外部机会 O（opportunities）、威胁 T（threats）重要因素

有机结合，得出切实可行的发展方案
[69]

。SWOT 分析中优势指的是企业所具备的

竞争优势，这些优势可能体现在企业的先进的生产技术、强大的品牌影响力、高

效的生产流程和稳健的财务状况等。劣势包括产品设备老化、生产管理混乱、关
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键技术缺乏、研究资金短缺和经营理念落后等。机会是企业可能面临的有利时机，

具体表现为新的市场需求、消费者偏好的变化、新技术的出现、政府政策的支持、

税收优惠以及竞争对手的失误等。威胁可能来自新加入的竞争对手、增多的替代

产品及国家行业政策变化等。通过 SWOT 分析，可以用较短的时间找出对公司有

利的因素，发现企业发展出现的问题并找出解决方法，避开对公司不利的因素。

对研究对象进行全面性评价，指导企业正确决策。

2.4 理论基础与研究的逻辑关系分析

2.4.1 STP 理论与研究的逻辑关系分析

STP 理论强调企业在开展市场营销活动时，根据客户需求将服务或产品的市

场分为多个细分市场，识别出具有不同需求和特征的顾客群体，针对这些细分市

场，选择适合企业产品或服务的市场作为目标市场。为选定的目标市场制定具体

的市场定位策略，为潜在客户提供服务，赢得客户认可，这样更有利于增强竞争

力。通过 STP 理论对现有环保市场进行分析，找出适合 HD 公司的发展方向从而

制定更加优化的市场营销策略，提升市场占有率和营业额。首先，将目前宁夏区

内环保市场根据政府部门、工业企业等对环保产品和服务的需求、价格、服务等

方面进行市场细分，如大型工业企业环保市场、中型工业企业环保市场、小微型

工业企业环保市场、政府部门需求环保市场、个人需求环保市场等，为后续的目

标市场选择和市场定位提供基础。其次，根据自身优势选择一个或多个细分市场。

宁夏 HD 环保科技有限公司检测项目全，但是环境咨询业务相对较弱，整体竞争

力和区内行业领先企业相比还有欠缺，因此目标市场选择上避免与头部企业竞

争，更能在市场中发挥自身优势，做好服务，打造自身品牌和口碑。最后，运用

STP 理论针对选定的目标市场进行自身产品和服务的市场定位，打造自己的品牌

效益。根据目标市场选择优化市场营销策略，树立高性价比企业形象，同时拓展

检测项目因子，不断提升环保咨询业务能力，持续提升市场竞争力。

2.4.2 7P 营销理论与研究的逻辑关系分析

7P营销理论为HD公司市场营销策略优化研究提供了一个全面的分析框架和
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理论依据，帮助 HD 公司在竞争激烈的市场环境中制定科学、有效的营销策略。

HD 公司通过行业环境分析，自身具体情况包括产品、价格、渠道、促销、人员、

过程和有形展示等方面的分析，找出当前市场营销策略方面存在的问题和主要原

因，针对市场营销策略存在问题产生的原因提出针对性优化对策和改进措施。以

7P 营销理论作为基础理论框架和依据，在制定产品策略时，要在充分研究和分

析后，以自身资源优势选择目标市场，突出优势服务项目，提升高利润率项目占

比。定价策略方面充分考虑企业的市场定位、价格折扣、顾客接受程度等，实行

差异化定价策略。促销方面，环保服务的无形性和不可保存性使得其能够选择不

同方式和手段，如人员推销、广告、形象促销等，因此可选择多元化促销方式。

渠道方面，企业根据自身产品和服务特点来选择合适的销售渠道，招募优质区域

代理商和加强关系营销等。在人员、过程和有形展示方面根据营销理论和分析情

况，提出了加强营销人员专业技能、建立标准化服务流程、利用平台资源直观有

形展示等服务营销策略优化方案。以 7P 营销理论为框架，保证了分析的全面性、

优化策略的科学性和实施的可行性。
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3 宁夏 HD 环保科技有限公司营销策略现状与问题分析

3.1 宁夏 HD 环保科技有限公司概况

3.1.1 基本情况

宁夏 HD 环保科技有限公司成立于 2018 年，位于银川市金凤区，是一家具有

省级 CMA 资质认定证书，专业从事环境检测和环境咨询服务等的高新技术企业。

公司拥有标准化实验室面积 1500 平方米，独立实验室 20 余间，各类检测设备

600 余台（套），固定资产约 5000 余万元。公司现有各类技术人员 60 人，其中

工程师以上专业技术职称及同等能力 10 人，各类专业技术人员 50 人。先后成立

了 8大部门，分别为行政部、人资部、财务部、商务部、质控室、实验室、项目

部和现场室。公司于 2018 年 9 月取得检验检测机构资质认定证书，共批准环境

检测 13 大类检测能力。公司主要经营：环境检测、环保竣工验收、环境应急预

案、环境影响评价、环保管家服务、清洁生产审核、环境管理服务、环境监理、

重点行业企业土壤污染状况调查及修复、钻井、钻探、实验室标准化建设、环保

设备销售和自动监测设备运行维护等。公司自成立后，始终坚持以“方法科学，

行为公正，结果准确，服务规范”为质量方针，以“提供环保技术和优质服务”

为宗旨，以“帮助员工成长，得到政府信赖，共建美好家园”为使命。在客户的

支持、员工的努力和政府的关怀下，坚持“公司、客户、员工”三方共赢的经营

理念，塑造具有影响力的环保品牌，努力打造诚信的受社会尊敬的知名企业。

3.1.2 组织架构

HD 公司采用垂直型的组织结构管理层级，下设 8 个职能部门，分别是行政

部、人资部、商务部、财务部、实验室、项目部、质控室以及现场室。董事长兼

总经理负责 HD 公司全面管理，下设 8个副总经理及 3 个科室负责人，其中八名

副总经理分别负责行政部、财务部、商务部、人资部和质控室等部门，部门之间

分工明确。行政部负责公司的综合工作，包括企业宣传、后勤保障等服务性工作，

在公司发挥组织总协调职能。人资部主要负责人员招聘和岗位培训。财务部负责
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公司的财务工作，包括人员工资发放和项目资金核算、付款。商务部负责公司市

场营销和对外业务报价项目沟通协调、公司项目投标和催缴业务合同款等工作。

质控室在 HD公司中承担着业务技术指导、检测业务质量监督考核的重要职责，

同时还负责各类报告的编制和项目验收等工作。根据检测性质不同，公司实验室

细分为大气检测室、水质检测室和土壤检测室。实验室是 HD公司重点建设的技

术部门，检测业务板块也是公司最重要的业务之一。现场室主要承担各类实验样

品采样。项目部负责各项目的统一管理，对需要机械施工的项目，联系施工单位。

HD 公司组织架构见图 3.1。

图 3.1 HD 公司组织架构

3.1.3 资质及人员情况

自 2018 年 6 月成立以来，HD 公司经过数年的稳健发展，其业务和资质不断

扩展。在环境检测、环保工程建设以及环境技术咨询服务领域，积累了丰富的业

绩和经验。2019 年 1 月，HD 公司荣获全国重合同守信用企业荣誉证书和 AAA 级

信用企业信用证书，彰显了其在业界的良好信誉。2021 年公司获得了自治区科

技型中小企业荣誉称号，并被评为自治区十佳优秀环保科技公司和自治区科技中

小企业等，充分体现了其在科技创新和环保领域的卓越表现。2022 年，HD 公司

更是被认定为国家高新技术企业，相继取得了检验检测资质认定、质量管理体系

认证、环境管理体系认证和职业健康安全体系认证等，进一步提升了其在行业内

的竞争力。HD公司的主要业务涵盖环境检测和环境咨询两大领域。HD公司于2018

年 9 月取得了检验检测机构资质认定证书，此后，公司又先后获得了涵盖水（含

大气降水）和废水、环境空气和废气、污水处理厂污泥、土壤和沉积物、生物、

水质检测 大气检测 土壤检测

宁夏 HD环保科技有限公司董事会

总经理

行政部 人资部 财务部 商务部 项目部质控室 现场室实验室



兰州财经大学MBA学位论文 宁夏 HD环保科技有限公司环境服务业务营销策略优化研究

22

固体废物、振动、噪声、生活饮用水、室内空气、电离辐射、电磁辐射、油气回

收等 13 大类，共 1700 多个参数的环境检测资质能力。目前，HD 公司的实验室

功能齐全，监测设备和试验设备性能优异，实验室建设水平在区内处于行业领先

地位。在知识产权方面拥有实用新型专利 14 项，计算机软件著作权 2项，HD 公

司资质见表 3.1。

表 3.1 HD 公司资质

序号 资质名称

1 IS09001 质量认证

2 宁夏回族自治区检验检测机构资质

3 职业健康安全体系认证

4 质量管理体系认证

5 环境管理体系认证

6 职业健康安全体系认证

人才是企业发展的核心竞争力，是市场进步的重要推动力量。对于企业而言，

要想实现持续发展，就必须不断引入高质量的人才资源。在环境服务业这一高技

术行业中，技术人才的数量直接决定着企业的竞争力。目前，HD 公司拥有一支

60 人的专业团队，其中包括 24 名女性和 36 名男性。团队中 4 人拥有环境影响

评价工程师、注册安全工程师、环保工程师等资格证书占比 6.7%。此外，公司

还拥有 30 多名环境保护、环境科学、化学工程等相关专业背景的员工，占总人

数 50%以上，专业型技术人员为公司的高质量和可持续发展提供了坚实基础，提

升了公司整体技术竞争力。HD 公司人员年龄和学历结构层次见图 3.2 和 3.3。

http://www.baidu.com/baidu.php?url=0s0000aPch_Smgbn9RVNle4gICQCgmtopl2XsH73FMGYBTR0XvfC7rbAqiNzprlQNFKO7-W1Evn2diJ19O9HJ-1qttF-4PE2oQ7yHxs0lel81g3ufxmPRLHVHZ2_ejYVZHG0oVipbUqmiuofq5QiwtK-XvGRJd8s89yCpQIvdpU0wp7UnrcLmYjziSlOC5LH76gCmHg1VVxpgcZ7DCjer5lxWRMB.7Y_NR2Ar5Od66CpEQ6u1IjvgTbZp-rraoZZ1e_lbkRArAGvp4Mo64TDpuhrAewjg_l3rgZwuBmOxsnkxhxhSAGrUtpMtE4E94x13AmEdnj88j-sw5CnXoQE3WtLljvgxeHvm88j-eXjDkb_zI-h1FEzyI-MZWg_yFWIuuuuubo4phgT85R_nYQAHkvNq26.U1Yz0ZDq8eXS_qrs1S1AsQ1UzJm0TA-W5HD0IjveVel1Yej5enU0EP84GQ5nzJpkJn5e15ytO6KGUHYznWR0u1dsTLwz0ZNG5yF9pywd0ZKGujYznsKWpyfqnHT10AdY5HDsnH-xnH0kPdtznjRkg1nvnjD0pvbqn0KzIjY4P1n0mhbqnHR3g1csP7tdnjn0UynqnH0krNtknjDLg1csPH7xn0KkTA-b5H00TyPGujYs0ZFMIA7M5H00mycqn7ts0ANzu1Ys0ZKs5HczrHbvP1RLPHT0UMus5H08nj0snj0snj00Ugws5H00uAwETjYs0ZFJ5H00uANv5gKW0AuY5H00TA6qn0KET1Ys0AFL5HDs0A4Y5H00TLCq0A71gv-bm1dsTzdWUfKGuAnqiDFK0ZKCIZbq0Zw9ThI-IjY1nNt1nHwxnWf0IZN15HcsPHTLPjmLnHmdrHTzPWb1PfKzug7Y5HDLnWbYnWDzrHnYrHT0Tv-b5yuhuWubPhcdnj0sPWmzmhD0mLPV5RD1rjTLnRnkf1n3PDnswRf0mynqnfKsUWYs0Z7VIjYs0Z7VT1Ys0ZGY5H00UyPxuMFEUHYsg1Kxn7ts0Aw9UMNBuNqsUA78pyw15HKxn7tsg100TA7Ygvu_myTqn0Kbmv-b5H00ugwGujYVnfK9TLKWm1Ys0ZNspy4Wm1Ys0Z7VuWYs0AuWIgfqn0KGTvP_5H00mywhUA7M5HD0UAuW5H00uAPWujYznW9DrjR4PH7jnjfLrHDzPWfLP17KwWIAP1FaPjnYfMss0Zwzmyw-5H00mhwGujd7wRRvwR7KP1PDrRDYnDm3rDndPHmzPWfdn1ujnjb4P6KEm1Yk0AFY5HD0Uv7YI1Ys0AqY5H00ULFsIjYsc10Wc10Wnansc108nj0snj0sc10WwDuRc10WQinsQW0snj0snankQW0snj0snansc10Wna3snj0snj0Wnansc10Wnansc10Wn0KBmy4omyPW5H0Wnansc100XZPYIHYYnWDkPjRYnsKkgLmqna3vndtsQW0sg108njKxna3vndtsQWnYg1Kxna31P7ts0AF1gLKzUvwGujYs0ZFEpyu_myTqn0KWIWY0pgPxmLK95H00mL0qn0K-TLfqn0KkuLIb5H00UL0k5H00TZ0Y5H00mLFW5Hf3rjTk&us=newvui&xst=TjYznWb4PWTdP1RL0ynqnWc3wj6drHRkf10YP1bknWmYP1TkfRmLwWTzfWf1PDFtn07B5RN7wHu7fRDLnYf4fHfswW63f1RdPWcvPjR1PbnsrHbv0gnqnH6YPjfkPWR1rHm3nW0zrj6krjuxnWcdg1DKI1veVel1Yej5enU0EP84GQ5nzJpkJn5e15ytO67k5U8LEo5H_nO_k_atvtJh0gRqPjcknHfdPjnKIjYkP1c4PjcknWb10ydk5H0an0cV0yPC5yuWgLKW0ykd5H0Kmv3qPH0snj0snW7xpA7EgLKM0gFY5H0KnHfYP1TsnH6kP6&word=&ck=4032.13.0.0.0.451.180.0&shh=www.baidu.com&sht=50000021_hao_pg&wd=
http://www.baidu.com/baidu.php?url=0s0000aPch_Smgbn9RVNle4gICQCgmtopl2XsH73FMGYBTR0XvfC7rbAqiNzprlQNFKO7-W1Evn2diJ19O9HJ-1qttF-4PE2oQ7yHxs0lel81g3ufxmPRLHVHZ2_ejYVZHG0oVipbUqmiuofq5QiwtK-XvGRJd8s89yCpQIvdpU0wp7UnrcLmYjziSlOC5LH76gCmHg1VVxpgcZ7DCjer5lxWRMB.7Y_NR2Ar5Od66CpEQ6u1IjvgTbZp-rraoZZ1e_lbkRArAGvp4Mo64TDpuhrAewjg_l3rgZwuBmOxsnkxhxhSAGrUtpMtE4E94x13AmEdnj88j-sw5CnXoQE3WtLljvgxeHvm88j-eXjDkb_zI-h1FEzyI-MZWg_yFWIuuuuubo4phgT85R_nYQAHkvNq26.U1Yz0ZDq8eXS_qrs1S1AsQ1UzJm0TA-W5HD0IjveVel1Yej5enU0EP84GQ5nzJpkJn5e15ytO6KGUHYznWR0u1dsTLwz0ZNG5yF9pywd0ZKGujYznsKWpyfqnHT10AdY5HDsnH-xnH0kPdtznjRkg1nvnjD0pvbqn0KzIjY4P1n0mhbqnHR3g1csP7tdnjn0UynqnH0krNtknjDLg1csPH7xn0KkTA-b5H00TyPGujYs0ZFMIA7M5H00mycqn7ts0ANzu1Ys0ZKs5HczrHbvP1RLPHT0UMus5H08nj0snj0snj00Ugws5H00uAwETjYs0ZFJ5H00uANv5gKW0AuY5H00TA6qn0KET1Ys0AFL5HDs0A4Y5H00TLCq0A71gv-bm1dsTzdWUfKGuAnqiDFK0ZKCIZbq0Zw9ThI-IjY1nNt1nHwxnWf0IZN15HcsPHTLPjmLnHmdrHTzPWb1PfKzug7Y5HDLnWbYnWDzrHnYrHT0Tv-b5yuhuWubPhcdnj0sPWmzmhD0mLPV5RD1rjTLnRnkf1n3PDnswRf0mynqnfKsUWYs0Z7VIjYs0Z7VT1Ys0ZGY5H00UyPxuMFEUHYsg1Kxn7ts0Aw9UMNBuNqsUA78pyw15HKxn7tsg100TA7Ygvu_myTqn0Kbmv-b5H00ugwGujYVnfK9TLKWm1Ys0ZNspy4Wm1Ys0Z7VuWYs0AuWIgfqn0KGTvP_5H00mywhUA7M5HD0UAuW5H00uAPWujYznW9DrjR4PH7jnjfLrHDzPWfLP17KwWIAP1FaPjnYfMss0Zwzmyw-5H00mhwGujd7wRRvwR7KP1PDrRDYnDm3rDndPHmzPWfdn1ujnjb4P6KEm1Yk0AFY5HD0Uv7YI1Ys0AqY5H00ULFsIjYsc10Wc10Wnansc108nj0snj0sc10WwDuRc10WQinsQW0snj0snankQW0snj0snansc10Wna3snj0snj0Wnansc10Wnansc10Wn0KBmy4omyPW5H0Wnansc100XZPYIHYYnWDkPjRYnsKkgLmqna3vndtsQW0sg108njKxna3vndtsQWnYg1Kxna31P7ts0AF1gLKzUvwGujYs0ZFEpyu_myTqn0KWIWY0pgPxmLK95H00mL0qn0K-TLfqn0KkuLIb5H00UL0k5H00TZ0Y5H00mLFW5Hf3rjTk&us=newvui&xst=TjYznWb4PWTdP1RL0ynqnWc3wj6drHRkf10YP1bknWmYP1TkfRmLwWTzfWf1PDFtn07B5RN7wHu7fRDLnYf4fHfswW63f1RdPWcvPjR1PbnsrHbv0gnqnH6YPjfkPWR1rHm3nW0zrj6krjuxnWcdg1DKI1veVel1Yej5enU0EP84GQ5nzJpkJn5e15ytO67k5U8LEo5H_nO_k_atvtJh0gRqPjcknHfdPjnKIjYkP1c4PjcknWb10ydk5H0an0cV0yPC5yuWgLKW0ykd5H0Kmv3qPH0snj0snW7xpA7EgLKM0gFY5H0KnHfYP1TsnH6kP6&word=&ck=4032.13.0.0.0.451.180.0&shh=www.baidu.com&sht=50000021_hao_pg&wd=
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HD 公司的员工队伍呈现出年轻化的特点，40 岁及以下人员占比 80.9%。从

人员学历结构来看，大专及以下学历 35 人，本科学历 15 人，研究生及以上学历

10 人，本科及以上学历的员工占比达到 41.7%，显示出公司整体学历水平较高，

员工专业技能相对较强。然而，硕士及以上学历的高层次人才占比仅为 16.7%，

仍显不足，亟需进一步提升。高学历的专业人才通常具备较强的学习能力，能够

更快速地掌握环保领域的新技术和新政策，及时更新知识。他们在技术创新、资

质扩项以及产品研发等方面能够发挥重要作用，因此，增加这类人才的引进和培

养对于公司的发展具有重要意义。同时，员工年轻化缺少区内环保行业专家级的

技术人才，导致企业在项目招投标中专家得分较低，错失较多的政府招标项目，

由于缺少专家级技术人才，对一些环境问题缺少足够的技术力量，不利于公司长

远发展。

3.1.4 服务业务

HD 公司主要业务涵盖环境检测、辐射检测、公共卫生检测、职业卫生检测、

土肥检测、环保竣工验收、环境应急预案、环境影响评价、环保管家及大数据服

务、污染源清查普查技术服务、清洁生产审核、排污申报、科研报告编制、环境

监理、国家县域生态考核检测、重点行业企业土壤污染状况调查及修复、实验室

标准化建设和在线自动监测设备销售等。环境检测业务是 HD 公司重要的业务之

一，公司长期开展重点实验室建设，不断加大投入，实验室目前配有赛默飞ICP-RQ

电感耦合等离子体质谱仪、安捷伦 7820-5900 气相色谱-质谱联用仪、赛默飞

ICE-3500 原子吸收仪、北京吉天 AFS-8220 原子荧光仪、赛默飞 ICS-600 离子色

图 3.2 HD 公司员工年龄分布图 图 3.3 HD 公司员工学历分布图
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谱仪、安捷伦 7820A 气相色谱仪、安捷伦 1220 液相色谱仪、OIL460 红外测油仪、

T6 紫外可见分光光度计、噪声仪、ZR-3260D 低浓度颗粒物采样仪、3012H 烟尘

烟气测定仪、环境空气颗粒物综合采样器、大气采样仪、xγ辐射测定仪、北京

高能 LB-2 低本底α、β检测仪、ZR-3220 红外烟气测定仪、油气回收测定仪等

600 多套仪器设备。环境咨询业务板块相对较弱，主要以环境影响评价、土壤污

染状况调查及修复、环保竣工验收等为主。HD 公司主要运营项目见表 3.2。

表 3.2 HD 公司运营项目

类别 名称

水（含大气降水）和废水检测

环境空气和废气检测

公共卫生检测

环境检测服务 土壤和水系沉积物检测

职业卫生检测

噪声和辐射检测

职业卫生评价

环保竣工验收

运营项目 环境应急预案编制

环境影响评价

环境咨询服务 环保管家及大数据服务

污染源清查普查技术服务

清洁生产审核

环境监理

实验室标准化建设及运营服务

土壤污染状况调查及修复

在线监测设备销售
大气自动监测设备销售

水质自动监测设备销售
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3.2 宁夏 HD 环保科技有限公司环境分析

3.2.1 宏观环境分析

（1）政治环境分析

随着国内经济的持续快速增长，国家对生态文明和生态环境的建设不断加

强，相关法律法规日益健全。2015年 1月 1日，史上最严环保法实施后，企业

环境违法，将面临停产、刑事、按日计罚等愈加严厉的处罚措施。目前，我国环

保领域法律法规和制度基本完善，在不同领域均配套了相关法律法规。近年来生

态文明持续发力，绿色低碳循环发展经济体系顶层设计出炉。2021年两会上，

2030年“碳达峰”与 2060年“碳中和”被正式写入了政府工作报告，中国开启

“双碳”征程元年，“双碳”工作已被纳入生态文明建设整体布局和经济社会发

展全局。作为实现“碳达峰、碳中和”目标的重要支撑，环保产业也将迎来重要

的发展机遇。同时污染防治触及的矛盾问题层次更深、领域更广，要求环保产业

不断提升自身支撑能力。中共中央、国务院印发《关于深入打好污染防治攻坚战

的意见》，从总体层面统筹污染治理、生态保护和应对气候变化，以更高标准打

好蓝天碧水、净土保卫战，以高水平保护推动高质量发展创造高品质生活，意见

同时也提出了对大气、水环境和土壤污染防治的具体指标。这些都给环保服务业

带来了机遇和挑战。环保规范政策体系不断完善，引导环保产业有序发展的制度

基础更加稳固。生态环境部先后印发《“十四五”生态环境监测规划》《关于优

化生态环境保护执法方式提高执法效能的指导意见》《中央生态环境保护督察工

作规定》《生态环境保护专项督察办法》等，国家环境保护工作不断加强。2023

年党中央再次召开全国生态环境保护大会，习近平总书记出席会议并发表重要讲

话，深刻总结了我国生态文明建设的“四个重大转变”和必须处理好的“五个重

大关系”，系统部署了“六项重大任务”，为新时代新征程继续推进生态文明建

设提供了行动纲领和科学指南。环保服务行业具有极强的政策驱动性，现有行业

的政策也体现出了国家鼓励、大力支持发展环境服务业的战略思路，利好的政策

环境给 HD 公司带来良好的业务发展前景。近年来颁布的环境保护法律法规见表

3.3。
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表 3.3 环境保护相关法律法规

法律法规名称 批准机关 颁布实施时间

中华人民共和国清洁生产促进法 全国人大 2012

中华人民共和国环境保护法 全国人大 2015

中华人民共和国水污染防治法 全国人大 2017

中华人民共和国防沙治沙法 全国人大 2018

中华人民共和国循环经济促进法 全国人大 2018

中华人民共和国土壤污染防治法 全国人大 2018

中华人民共和国资源税法 全国人大 2019

中华人民共和国草原法 全国人大 2021

中华人民共和国湿地保护法 全国人大 2021

排污许可管理条例 全国人大 2021

中华人民共和国核安全法 全国人大 2021

排污许可管理条例 国务院 2021

中华人民共和国黄河保护法 全国人大 2022

中华人民共和国海洋环境保护法 全国人大 2023

中华人民共和国青藏高原生态保护法 全国人大 2023

中华人民共和国野生动物保护法 全国人大 2022

碳排放权交易管理暂行条例 国务院 2024

（2）经济环境分析

由国家统计局公布的数据，2023 年国内生产总值为 126.06 万亿元，比上年

增长 5.2%。第三产业增加值 68.82 万亿元，增长 5.8%，服务业对 GDP 的贡献度

不断上升。2023 年，全国居民人均可支配收入 39218 元，比上年增长 6.1%。近

年来，环保领域相关政策不断完善，为环保产业带来了更多的政策红利。国家细

化了从事污染防治的第三方企业所得税政策的具体执行要求，为环保产业的持续

发展提供了有力的政策支持。城镇化和工业化进程持续，生态环境工作面临较大

压力，迫切需要环保产业提供支撑。2023 年，我国下达中央生态环境资金 671

亿元，较 2022 年增长 8%，生态环境保护资金投入和保障力度不断加大。碳金融

等绿色金融市场快速发展，金融赋能环保产业高质量发展。2021 年以来，金融
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支持绿色环保的力度持续增强，截至 2023 年末，我国本外币绿色贷款余额达到

30.08 万亿元，同比增长 36.5%。在政府和社会资本的共同推动下，绿色产业基

金发展迅速，政策性金融机构对环保的支持力度也不断加强。然而，面对国际经

济环境的错综复杂变化和国内经济下行压力的加大，经济发展环境的复杂性、严

峻性和不确定性均有所上升。社会投资增速逐渐放缓，环境服务业市场趋于饱和，

竞争不断加剧。在此背景下，如何依托自身优势不断拓展市场，成为 HD 公司当

前亟待解决的重要课题。2019 至 2023 年全国居民人均可支配收入情况见图 3.4。

图 3.4 2019 年-2023 年全国居民人均可支配收入情况

（3）社会环境分析

改革开放四十年来，国家经济发展不断取得新突破。伴随着社会经济的快速

发展，我国城市化发展迅速。随着城镇化和工业化进程的持续，生产活动所带来

的资源消耗和环境污染因经济规模增长而加剧，我国生态环境面临较大压力。党

中央和国务院高度重视生态环境保护和生态文明建设，“生态优先、绿色发展”

逐渐成为我国中长期发展主题，高质量发展成为我国经济发展的基本导向。随着

物质生活水平的持续提升，人们逐渐开始意识到保护环境的重要性。党委领导、

政府主导、企业主体、社会组织和公众共同参与的现代环境治理体系日趋完善。

全社会主动参与生态环境保护工作，人人争做生态文明建设的实践者和推动者，

不断提升自身生态文明素养。同时自觉履行环境保护责任，积极践行绿色低碳生

活方式，包括绿色消费、低碳出行、垃圾分类等，以实际行动减少能源资源消耗

和污染排放，形成绿色文明生活风尚，自发成为生态文明建设的生力军，建设美

丽中国正在成为全体人民的共同事业，每个人都是生态环境的保护者、建设者、
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受益者已成为全体公民的共识。各级党委政府不断推进环境保护宣传教育进学

校、进家庭、进社区、进工厂、进机关。加大环境公益广告宣传力度，研发推广

环境文化产品。社会各界对环保的认可和重视程度在不断提升。面对多样化的环

境治理需求和全社会高度重视积极参与生态环境保护事业的情况，HD 公司如何

优化自身市场营销策略，抓住市场机会，提升自身产品的适用性是当前要考虑的

重要因素。

（4）技术环境分析

近年来，环保领域科技成果转化政策机制不断完善，创新活力与动力持续被

激发。国家开发银行加强对重点科技创新地区、重点科技创新项目的金融供给，

引导社会资本支持科技成果转化、企业关键技术研发和科技型企业发展壮大。中

央财政科研经费管理更加完善，进一步激发了科技人才创新活力与动力。环保产

业技术创新成果丰硕，2023 年环保企业研发投入进一步变高，专利授权数也较

2022 年有所提高。多项针对环保技术、环保领域专家的奖励奖项被设立及广泛

宣传，引导行业内企业形成重视技术的发展导向。国家整体战略层面对环保产业

技术创新高度重视，广泛激发社会创造潜能，更为行业技术发展提供了广阔空间

和方向指引。随着国家政策倾斜扶持及行业需求日益精细化，环保产业近年发展

迅速，行业技术研发创新也进入快车道。新型功能性工程纳米材料研发关键技术

与环境应用、农畜牧业氨排放污染高效控制技术和大气重污染硫酸盐快速形成的

化学原理等十个前沿技术取得重大技术突破。技术的快速进步有助于行业积极、

正向深化发展，同时引导了行业未来发展趋势，为未来更多技术攻关、国产化奠

定良好基础。近年来，新技术和环保产业的融合催生了一系列创新成果，如无人

环卫驾驶清扫技术、智慧环保平台运营技术以及智慧水务等。这些技术标志着环

保产业的智慧化水平与治理服务水平在不断提升。生态环境部与中国航天科技集

团签署战略合作框架协议，共同推进生态环境遥感监测卫星整体技术提升和遥感

应用技术发展，推动生态环境监测向天地一体化、自动智能化方向发展。环保产

业数字化赋能生态环境治理，提升生态环境治理体系和治理能力高质量发展水

平，环保产业创新能力将不断提升，竞争力持续增强。
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3.2.2 行业环境分析

环境服务业作为环保产业的关键构成部分，随着经济与环境全球化的快速推

进，其在国际环境市场中的占比持续上升，展现出最具发展潜力的态势。2022

年生态环保产业全年营收约 2.22 万亿元，较 2021 年同期增长约 1.9%，实现“十

四五”良好开局，各项工作取得成效。2022 年，我国环境服务业营业收入达到

约 1.4 万亿元，占环保产业的 63%，较 2015 年增长 150.74%。环境服务业已成为

环保产业的核心组成部分，对拉动环保产业增长起着至关重要的作用。

（1）潜在竞争者进入能力分析

环保行业受相关法律法规和政策驱动显著，随着环保法律执行力度的不断加

大，行业需求也随之增长。这一趋势吸引了大量国有和社会资本涌入，投资者的

不断加入导致行业竞争加剧。环境影响评价和生态环境检测是环境服务业的两项

主要内容。环境检测通过对环境样品进行实验分析为各类环保工作提供决策依

据。环境影响评价作为各类规划和建设项目开工建设前的必要审批手续，也是环

保科技公司的重要业务之一。环境影响评价和环境检测业务是环保科技公司的核

心业务，均对技术能力要求较高，必须持有相应资质，同时环保项目投资回报周

期长，这些都使得行业壁垒较高，新进入者难度较大。环境咨询服务需要相应的

资质，包括环境工程设计资质、环保工程专业承包资质、环保设施运营资质等。

这些资质的获取不仅需要较长时间，还需投入较高费用，给新进入者带来了较高

的开办成本，形成了显著的资质壁垒。同样，环境检测业务也需要获得国家颁发

的资格证书，同时购置各种检测仪器需要大额资金投入。此外，出具检验检测报

告还需获得 CMA 资质认可，各类项目实验分析人员需持有上岗证书。但是，由于

大型公司和国有企业的涌入，对中小型环境科技民营企业带来了巨大冲击。这些

大企业依托自身的资金和技术优势，通过收购其他环保科技公司，整合了原本分

散、规模小、运营能力弱的企业，进而形成了资质完备、项目丰富、综合实力强

劲的环保公司。这些企业大多配备了全自动检测仪器，推动了环境检测项目的自

动分析、数据的自动化获取以及报告的 AI 生成，从而实现了低成本、高效率的

运营，其市场份额占有率也逐年增加。因此，HD 公司在规模和资金实力方面仍

需加强，在技术、资质、人才、业绩等方面持续加大投入。

（2）供应商的议价能力分析
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HD 公司作为一家专注于环境检测、环境保护咨询等技术服务的环境科技民

营企业，其主要业务有环境影响评价编制、竣工环境保护验收、空气质量监测以

及提供各类环保领域的咨询和技术服务。其中，环境检测服务不仅为公司各项咨

询业务提供了重要的数据支撑，同时也是公司的核心业务之一。在运营过程中，

HD 公司依赖于外部供应商来提供环境检测业务所需的各类大型分析仪器、实验

分析中的各类化学试剂、标准样品溶液以及其他耗材，以确保公司业务的顺利进

行。对于化学试剂企业，国家有严格的资质和标准，要求供应商提供质量可靠的

产品。目前，公司合作的供应商合作关系稳定，能够保证长期稳定供货，如环境

标准样品研究所。在分析仪器上，公司主要采购国际、国内知名品牌的分析仪器，

如赛默飞公司、安捷伦公司、美国哈希公司，这些品牌仪器质量可靠、灵敏度高。

由于公司仪器更新快、化学试剂需求量大，和这些企业有长期业务合作，且经过

多年的积累及沉淀，采购团队为公司建立了稳定、良性循环的供应商系统，积累

了一定量的供应商资源，供应商的议价能力相对较弱。

（3）购买者的议价能力分析

现阶段，对于环保科技公司主要购买者为工业企业和政府部门。作为环保行

业的主要需求方，政府部门需要购买环保科技公司环境检测业务来开展生态环境

检测、执法检测、污染源检测工作，购买环境咨询业务开展专项规划环境影响评

价、污染修复效果评估。政府部门往往根据实际需求选择技术力量强、业绩成果

丰富、专家力量较强的环保公司为之提供全面、高质量的服务，政府采购一般采

用公开招标方式进行，且大多采用集中采购的方式，所以具有较强的议价能力。

但是对于各工业企业，受限于环保政策压力和符合生态环境部门监管需要，企业

对于环境检测及环境咨询服务需求增加，所需业务多为环境影响评价报告编制、

建设项目竣工环保验收、自行监测等等。随着环保公司的不断增加，使得买方有

了更多的选择，出现供过于求的现象。由于环保服务行业中环保科技公司服务水

平参差不齐，客户选择性大，且部分中小型企业为抢占市场，采取低价中标，这

使得价格主要以客户为导向，各工业企业同样具有很强的议价能力。因此，消费

者议价的能力显然是随着行业竞争的加剧加强，不过更多客户还是会选择技术力

量强，口碑好的环保科技公司。HD 公司需要在价格及服务上继续努力，持续提

升服务质量。
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（4）替代品分析

替代品若要产生替代威胁，必须在价格和品质等方面展现出优于原服务的明

显优势。环境服务业主要服务于政府和企业，它是一个涵盖多个领域的综合性行

业，包括环境技术服务、环境咨询服务、环境检测和污染治理设施运营管理等等，

它更多关注环境保护和可持续发展。环境服务业的核心价值在于提供解决环境问

题的专业服务，这些服务往往具有定制化和专业化的特点。因此，很难找到一种

可以直接替代整个环境服务业的产品或服务。但是在某些特定的服务领域，未来

可能存在一些替代性的解决方案。环境检测服务需要人员现场采集样品送至实验

室交由实验分析人员进行化验分析完成业务，但是随着信息技术、物联网、云计

算、AI 智能算法等技术的不断深入，检验检测技术不断发展、仪器设备的更新

换代在加快，全自动智慧实验室将成为未来一大趋势，如运用卫星遥感、大数据

等技术，构建生态保护红线“天空地”一体化立体监测网络，创立基于影像地图

服务的生态破坏问题“主动发现”模式，开展试点示范。以水质智能采样终端与

自动化实验室为基础，以采测一体化智慧监管平台为辅助，形成 AI 智能采测服

务体系，实现流域水质监测全时空覆盖等等。环境咨询行业也逐渐依托人工智能

在不断发展，目前辅助环境咨询审批的人工智能已经出现并在不同场景试运行。

HD 公司在今后应加大技术资金投入，不断对公司软硬件设备升级，积极引入新

技术、新理念，持续增强核心技术能力。

（5）现有竞争分析

环保产业作为一项战略性产业，近年来吸引了大量新企业的加入，使得环保

企业的数量迅速增长，市场竞争也愈发激烈。HD 公司在市场中主要竞争者包括

大型国有企业和区内老牌民营企业。大型国有企业资金雄厚、融资能力强、管理

经验先进拥有良好的政府关系，在环保市场上占据领先地位，提供包括环保设备

生产、环境检测业务、环境咨询业务、污染防治设备及第三方运维服务等在内的

综合业务。而老牌民营企业则凭借早期的市场布局、良好的管理和激励机制，以

及强大的市场拓展能力，在技术和运营方面形成了明显优势，并已占据一定的市

场份额，这两类企业对 HD 公司的市场扩展构成了严峻挑战。HD 公司的主要竞争

市场集中于宁夏区内，目前在区内行业的主要竞争企业有宁夏中科精科检测技术

有限公司、宁夏华正检测技术有限公司和宁夏环境科学研究院等企业。其中，宁
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夏中科精科检测技术有限公司是宁夏区内综合实力最强的环保公司，也是 HD 公

司面临的最大竞争对手。该公司的检测能力已超越区内大部分环保科技公司，其

主营业务涵盖了环保竣工验收、环境影响评价、民事诉讼检测、环保督察核查、

环保管家服务等多项服务。目前，该公司已从单一的环境检测机构转型为综合环

境服务公司，并展现出不断占领其他环保科技公司原有市场的趋势。

3.2.3 微观环境分析

环保科技公司要想在市场获得长远的发展，不仅需要对外部宏观环境进行分

析，同时也要对微观环境和自身条件特征进行全面分析，以此掌握内外部优劣势，

扬长避短，不断优化营销策略，提升综合竞争力获得高质量发展。

（1）技术能力分析

环保科技公司作为依靠专业技术支撑综合竞争力的企业，技术能力的强弱直

接决定了公司在市场中的占有率和在客户中的口碑，技术资源是环保科技公司赖

以生存的必要条件之一。HD 公司当前的主要业务是环境检测和环境咨询业务，

环境检测业务是根据国家发布的检测技术规范，使用检测设备对环境样品进行分

析，得出实验分析数据对比环境质量标准，判定结果是否超标。这类项目技术含

量要求高，对检测设备性能要求高，虽然 HD 公司在环境检测业务上资质全、项

目多且大型仪器设备较多，但是对于那些资金雄厚的竞争企业，可以依靠资金优

势快速补充检测仪器设备，从而缩小环境检测业务之间差距，这将对 HD 公司检

测业务构成一定威胁。环境咨询业务主要依靠人员专业技术能力和经验，这类业

务技术含量高，技术壁垒较高，一般小型环保企业竞争力不强。目前，HD 公司

环境咨询业务较少，主要原因是公司环保工程师数量较少，行业专家技术人才短

缺，和其他大型环境科技公司相比环境咨询类业务人员技术能力不强。下一步，

公司应特别加强这一类人员招聘，尽快提升咨询类业务人员技术水平，提高公司

整体技术能力。

（2）资金能力分析

环保科技公司要想获得更高的市场份额，需要投入大量资金，加快环境检测

设备的更新换代，引进先进的技术装备，同时需要招聘优秀的技术人才和行业专

家，这类人员对薪资要求较高。因此，环保科技公司融资能力和资金保障能力直
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接影响公司的综合实力。HD 公司自成立以来经过 7 年的发展壮大，虽然影响力

和知名度不断提升，但公司为了获得快速发展，在检测仪器设备上投入资金较多，

资金压力较大，和宁夏区内其他环保公司相比，公司在融资能力和融资渠道上还

有一定的差距，这导致公司在大型环保项目竞争上由于资金原因，竞争力不强。

资金保障能力不足也导致公司在专业环保工程师和行业专家上人员数量较少，从

而影响了公司业务拓展。

（3）信息资源分析

环保科技公司的客户主要有工业企业和各级政府相关部门，这两类客户对环

保业务的需求发布渠道不一致，环保公司如果不能第一时间获取项目信息，将会

失去先机和项目竞争的主动性，进而影响项目签订。工业企业在开展建设项目建

设前，需到发展改革委或工业和信息化局进行项目备案，获得项目备案文件并在

网站公示后进行建设。各级政府相关部门负责的项目开展建设前需要在政府网站

进行公示后招标。目前，HD 公司获取项目信息的途径主要是依靠营销人员上门

推销或是老顾客推荐，未设置专门的岗位安排专人定期收集汇总各区域项目信

息，并及时反馈给营销部门和营销人员。信息资源获取能力一般，这在一定程度

上制约公司发展。

（4）客户资源分析

客户是企业最重要的环境因素之一，环保科技公司的主要客户有排放污染物

的工业企业和各级政府相关部门。工业企业由于受国家环保法律法规要求，排放

污染物需要符合国家法律规定，污染物排放需达到国家标准，同时要开展环境治

理和检测，确保对周边环境和人群影响较小，这一类客户占环保公司业务比重最

大，目前工业企业环保业务量约占市场业务量的七成，他们对环保业务的需求是

全方位的，也必须要开展环保治理，业务量大且资金投入多。工业企业可以分为

大型国有企业和大型私营企业，这两类企业自身的经济体量大，对环保业务需求

量多，它们对环保的需求是全方位的，对环保公司综合竞争力要求很高，但是由

于宁夏区内这两类企业数量较少，因此竞争十分激烈，目前 HD 公司这类客户较

少。中型化工企业，这类企业是目前宁夏区内数量最多的化工企业类型，数量多

且新增项目快，他们对环境检测和咨询服务业务需求量均较大，这类企业关注服

务质量的同时也注重性价比。最后一类是小微型企业，包括小微型化工企业，孵
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化园企业，这类客户体量小，对环保业务需求单一，项目利润较低。政府部门作

为环保科技公司另一主要客户，对环保业务需求主要受政策影响，如各类规划和

调查评估，这类项目涉及工程量大，资金多，他们更关注服务的质量、公司的实

力和人员素质，也更重视后期售后服务，对供应商具有一定的粘性，一般不轻易

更换，同时政府采购对价格的敏感性不强，由于 HD 公司检测业务较强，而环境

咨询业务相对较弱，综合竞争力不强，政府部门客户相对较少。

3.2.4 SWOT 分析

（1）优势分析

HD 公司拥有标准化实验室 20 余间面积 1500 平方米，各类检测设备 600 余

台，检测设备和试验设备性能较优异，固定资产约 5000 余万元，环境检测能力

包括 13 个大类，1700 多个参数，实验室的建设水平在宁夏行业内属领先水平，

功能齐全，技术优势显著。HD 公司建有一套严谨的检验检测质量管理体系，配

备有专业质量监督人员进行质量控制，保证了实验数据和编制报告的质量。公司

目前环境检测仪器设备种类齐全且性能优越，在行业中处于领先水平。目前，公

司本科及以上学历员工占全体员工 41.7%，总体文化素质水平高，专业能力较强。

HD 公司制定了严格的实验室内控制度，持续优化组织设置，设立八个职能部门，

各部门之间职责清晰、分工明确。HD 公司在面对多样化的客户需求时，采取了

灵活的组织结构策略。依据具体项目实际需求，抽调各部门专业技术人员和公司

管理人员组成具体的项目小组，减少项目实施过程中过多层级，使得方案调整和

改进更为便捷。同时，这种组织结构提高了各部门间协作与配合水平，提升了项

目团队在开展工作的灵活性，有效弥补了层次过多、信息传递不畅等弊端。这使

得 HD 公司在发展过程中更具活力和竞争力，能够更好地满足市场需求，实现持

续稳健的发展。

（2）劣势分析

HD 公司近年来投入大量资金用以更新原有的分析仪器和购置最新高精尖检

测设备，同时扩展新的项目资质，打造重点专业实验室，这些都使得管理经营费

用持续增加，由于企业内部资金积累有限，缺乏资金实力，规模小，且没有向金

融机构进行融资，加之项目回款时间较长，公司的经营管理成本日益加重，资金
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短缺制约业务发展。业务拓展能力不足，目前 HD 公司在区内环保行业中位于第

一梯队末位。在日常业务中，多数业务更多依赖于前期积累的客户企业，营销部

门没有发挥好开发市场的职能，受制于自身资源、地域、资金等的限制，加上当

前市场竞争激烈，公司业务拓展能力不足，使得销售额出现一定下滑，以中卫市

环保业务为例，2019-2023 年在中卫市环保业务市场占比持续下滑。技术研发上

创新能力不足，公司管理层管理理念保守，技术人员创新意识不强，习惯于应用

国家已有的技术来解决具体问题，或者复制行业内其他环保企业经验，不愿投入

资金和人员尝试和挑战新技术、新方法，这导致公司的研发创新能力不足，高利

润增长点业务的开发因此滞后。受创新能力和检测能力的限制，危险废物鉴别、

新污染物检测和治理等项目开发缓慢，没有形成高利润率项目增长点。然而，创

新技术通常能为企业带来更大的利润，帮助企业拓展业务范围，提升顾客满意度，

并为公司服务增添附加值，一定程度上增强公司品牌知名度。HD 公司现代化管

理机制不完善，过于依赖领导自身管理经验，缺少现代管理机制建设，没有建立

科学的决策机制、完善的激励机制和有效的监督机制，导致决策机制僵化，缺乏

灵活性和创新性，激励机制不健全，员工积极性难以调动。

（3）机会分析

国家及自治区政府对环保的重视度，财政的投入力度持续加强。党的十八大

将“生态文明建设”纳入我国“五位一体”的总体布局内，自治区党委高度重视

生态环境保护工作，召开十三届五次全会专题讨论生态文明建设，出台环保领域

“1+4”系列文件。环保产业属于战略性新兴产业，是我国经济结构转型实现高

质量发展的重要举措，环保行业在助推我国经济结构调整，保障和发展新质生产

力，促进经济全面转型升级实现高质量发展方面发挥着越来越重要的作用。随着

我国生态环境保护法律法规和相关政策不断完善，人们对优美生态环境的期望也

越来越高，环境服务业发展更加迅速，市场空间仍然巨大。2022 年生态环保产

业全年营收约 2.22 万亿元，较 2021 年同期增长约 1.9%，2022 年，我国环境服

务业营业收入约 1.4 万亿元左右，相比 2015 年增长 150.74%。我国环境服务业

规模不断增加，市场潜力巨大。随着技术的发展，环境检测仪器设备的自动化、

物联化和智能化程度不断提高，这也为环境服务业发展提供了技术支撑。2017

年至 2022 年我国环保产业营业收入状况见图 3.5。
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图 3.5 2017 年-2022 年环保产业营业收入状况

（4）威胁分析

环境服务业市场虽然仍在快速发展阶段，但行业发展环境仍不规范，政府对

环保公司经营行为监管正在逐步加强，市场竞争的规范化程度尚待提升。现行的

环保政策在某些方面不够细化约束性不强，同时环境类法律法规体系尚不完善，

这在一定程度上影响了市场的公平竞争，部分小型企业通过压低投标价格，抢占

市场，但服务质量跟不上，存在出具虚假检测报告等违法行为，严重扰乱行业市

场。虽然 2015 年新环保法颁布实施，但相关细分领域环保法律法规仍覆盖不全。

当前，环保行业的市场竞争日趋激烈，潜在进入者数量不断增加。行业内的大型

国有企业、上市公司以及老牌民营企业正朝着综合性、多元化方向发展展现出强

大的竞争力。小型环保科技公司更多关注在细分行业中，这将导致在细分领域竞

争者将会更加众多。随着相关环境保护法律法规和标准的不断更新和环境管理需

求的日趋严格，各行业对环保工程治理需求的迅速增长，对技术的要求也在不断

提升，环境治理和检测技术的更新换代速度也在不断加快，对技术要求也日益提

高，企业要想保持强有力的市场竞争力就需要投入大量资金，加快产品和技术的

更新换代。在这样的背景下，环保企业需要不断创新，提升技术实力和服务质量，

以应对激烈的市场竞争和不断严格的环境管理需求。HD 公司 SWOT 矩阵分析见表

3.4。
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表 3.4 HD 公司 SWOT 矩阵分析

外部环境因素

内部条件因素

S—优势

S1 实验室建设水平高、功能
齐全、检测设备性能优异。
S2 人员总体文化水平素质

较高，学习能力较强。
S3 严谨的检测质量保障体
系。

S4 灵活的组织结构。

W—劣势

W1 新项目开发能力不强。

W2 资金供应跟不上业务发展。

W3 高利润率增长点业务开发滞

后。

W4 人员技术创新意识和能力不

高。

O 机会

O1 各级党委和政府重视环保

工作，财政投入力度增大。

O2 民众环保理念不断加强。

O3 环保市场潜力大。

O4 环境检测仪器设备的自动

化、智能化程度不断提高。

SO（优势—机会）战略

1.充分利用现有的市场基

础，提供更优质服务。

2.抓住利好产业政策，扩大

经营范围和产品。

3.加大融资，提升质量，塑

造品牌。

WO（劣势—机会）战略

1.找寻合作伙伴，优势互补。

2.抓住产业政策红利，拓展业

务渠道。

3.补强现有技术和销售团队，

加强人才培养。

T 威胁

T1 环保市场竞争规范化程度

有待加强。

T2 环保公司数量增加，竞争

压力逐步增大。

T3 环境类法律法规体系不健

全。

T4 环境技术更新快，资金压

力大。

ST（优势—威胁）战略

1.不断提升服务水平和检

测能力，依靠明星产品建立

起良好市场口碑。

2.加强技术研发，应对日趋

激烈的市场竞争。

3.利用资源优势，开拓新城

市新业务。

WT（劣势—威胁）战略

1.利用现有的检测资质和环境

咨询能力，开发特定市场，让

每一份资源利用最大化。

2.通过更专业营销渠道的建

设，加强营销团队的专业性，

增强客户粘性。

3.提早布局未来市场，确保持

续的市场竞争力。

3.2.5 环境分析总结

环境分析可以帮助我们了解市场动向、竞争态势和消费者需求的变化，掌握

企业所面临的风险与挑战，使得企业能够及时制定应对策略，以减轻或避免这些

不利因素的影响。通过以上环境分析我们可以看出，环保服务行业具有极强的政

策驱动性，当前利好的政策环境给 HD 公司带来良好的业务发展前景。然而，随

着投资增速的放缓，国内环境服务业市场逐渐趋于饱和，竞争日益加剧。环保科

技公司服务水平参差不齐，客户选择性大，具有很强的议价能力。因此，HD 公

司在制定营销策略时应充分进行市场调研与细分，选择适合的目标市场，避免与

区内大型国有企业和老牌民营企业竞争，结合自身实际，有针对性地提升检测业

务优势，加强技术研发和仪器设备更新换代，提高创新能力，及时补强高利润率

环境咨询业务，形成良好的高利润增长点业务。同时，HD 公司需要在价格及服
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务上加大力度，由于公司现代化管理机制不完善，过于依赖领导自身管理经验，

缺少现代管理机制建设，应着重加强制度化建设，建立标准化服务流程，持续提

升服务质量。

3.3 宁夏 HD 环保科技有限公司营销策略现状分析

3.3.1 市场定位现状

企业应对行业市场进行充分调研和分析，对现行市场和潜在市场进行科学细

分，同时结合企业自身实际情况，选择符合自身发展方向的目标市场，并在此市

场中寻求合理的定位。目前，HD 公司在市场定位策略上主要以国有企业和大型

化工企业为主要目标客户，致力于为这类企业提供各类环保服务，这类企业虽然

体量较大，对环保业务需求较多，但是它们往往需求全方位、整体式的环保解决

方案，比如这类企业一般需要从环境影响评价编制到竣工环境保护验收，再到每

月的自行检测一整套环保服务，对环保科技公司的综合竞争力、检测技术能力、

售后服务响应时间、客户满意度的要求高，HD 公司在环境检测上虽然位列区内

前列，但环境咨询业务相对薄弱，整体综合竞争力不如区内一流环保企业，国有

企业和大型化工企业环保项目同时也是区内大多数环保企业的主要目标单位，竞

争激烈，HD 公司在竞争当中没有足够的优势，当前市场定位不适合企业实际情

况导致近年来销售业绩没有较大提升。由 HD 公司的市场定位现状可知，当前 HD

公司选择在大型企业领域大力发展的策略是不科学的，没有足够的竞争力限制了

公司和其他环保企业的竞争，导致公司在国有企业和大型化工企业市场拓展进度

缓慢，未能获得应有收益。

3.3.2 产品策略现状

HD 公司主要业务有环境检测和环境咨询类服务项目，目前公司优势项目是

环境检测业务，检测业务主要有水和废水、环境空气和废气、土壤和固体废物、

噪声和振动等污染因子检测。这些优势项目也是营销人员优先推销的产品服务，

由近四年销售占比统计图可知，HD 公司的环境检测产品一直是公司营业占比最

高的，且常年为公司主要销售产品服务。而像环境咨询相关业务如环境影响评价、
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土壤污染状况调查及修复、排污许可填报等业务销售并不理想。产品发展上并不

均衡，同时由于环境检测业务涉及人力资源成本较大，实验耗材费用较高，导致

环境检测业务利润率较低，而像环境咨询相关业务利润率高，但这部分业务销售

量不高，导致目前企业整体利润率不理想。2020 年至 2023 年 HD 公司产品销售

额占比见图 3.6。

图 3.6 2020 年-2023 年 HD 公司产品销售额占比

3.3.3 定价策略现状

目前，HD 公司在产品和服务的价格策略上相对单一，主要采用成本导向的

定价方法，即经过核算每项产品和服务的全部成本，在此基础上增加一个利润区

间，以此作为产品和服务的市场价格。由于销售人员薪资按照每月销售业绩，签

订合同金额的百分比提成，营销人员销售公司产品和服务项目时，经常根据自己

主观经验随意确定销售价格，缺乏科学性。营销人员为提高收入在销售的过程会

适当提高部分产品价格，而没有根据议价情况和实际销售情形对价格进行调整。

另一方面由于近年来 HD 公司为快速提升自身检测业务能力水平，购买大量检测

设备增加检测项目因子，投入大量资金在实验室建设上导致公司资金压力较大，

2020 年产品销售额占比 2021 年产品销售额占比

2022 年产品销售额占比 2023 年产品销售额占比
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公司急于资金回流，因此在产品服务定价上也比其他同级别企业略高和行业领头

企业价格持平。HD 公司产品服务价格见表 3.5。

表 3.5 HD 公司产品服务价格

产品类型 定价 价格与同行业对比

环境检测 5000-8000 元/次 偏高

环境咨询 20000 元/次 偏高

水质自动监测设备 250000 元/套 偏高

大气自动监测设备 300000 元/套 偏高

3.3.4 促销策略现状

人员促销是 HD 公司当前的主要促销策略，没有开展线上新媒体促销或传统

的广告促销等方式，促销方式上主要是通过营销人员的降价以及赠送检测服务项

目来达成产品服务销售目的，这种促销方式通常是建立在合同金额达到一定标准

上，一般情况下促销活动均很少。由于 HD 公司销售人员数量较少，过度依赖于

人员促销模式而缺少其他促销方式容易导致公司的促销对销售额的提升效果不

佳。其次，作为环保服务公司，很大一部分业务来自各级政府和相关部门，政府

部门项目金额大且项目数量多，但目前 HD 公司未开展公共关系建设相关活动，

缺少利用公共关系促销，导致政府部门业务量很少。而政府环保项目往往是金额

较大且时间长，如果承接往往可以树立良好的企业形象，从而在其他业务领域打

开局面。

3.3.5 渠道策略现状

渠道是企业将服务或产品提供给消费者的路径，在此过程中，企业与供应商、

分销商、经销商以及顾客之间需构建良好关系，这些共同构成了一个价值传递网

络。HD 公司在营销渠道的建设方面采取的模式主要是直销的形式，商务部作为

公司营销部门，目前销售团队仅有 4人，1名营销经理，剩余 3名销售人员每人

负责两个地级市营销业务。目前没有直属分支机构，正式的网络销售渠道以及相
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关的渠道商体系尚不成熟，这样的营销渠道建设不够立体与全面，使得公司在当

前较好市场行情下，没有得到快速发展，影响了公司的整体市场业绩。

3.3.6 人员策略现状

HD 公司在业务开展过程中未建立专门的售前咨询和售后服务岗位，没有安

排专业的售后人员对已签订合同业务开展全方位跟踪服务，尤其是重点客户也没

有做好意见收集等工作。销售人员往往以完成销售额为首要目标，与企业签订完

业务合同后缺少事后服务意识，导致企业在业务实施过程中遇到技术问题没有渠

道反馈，影响公司的服务质量和口碑。技术人员很少主动解答合同内容以外的相

关业务咨询，仅完成合同约定的内容，主动服务意识较差，长此以往难以形成稳

定的客户关系，不利于后续合同续签或者市场拓展。HD 公司商务部作为公司营

销部门，目前销售团队 4 人，1名营销经理，3 名销售人员，其中男性 3人，女

性 1人，男性居多，占营销人员总人数的 75%。通过对营销人员年龄进行分析计

算，可以看出 HD 公司营销人员的年龄均值为 34.7 岁，营销人员年龄差异较小，

较为年轻。从学历情况看，营销人员本科及以上学历仅有 1人，占营销人员总人

数的 25%，没有营销专业人员，营销人员经验不足且学历整体偏低，人员专业能

力不强。

3.3.7 服务流程现状

HD 公司主要业务为环境检测和环境咨询，业务流程有前期咨询、方案制定、

现场调查、方案实施执行、后期监测与报告编制等。营销人员签订项目合同后，

根据不同的客户需求和工作需要，通过调派不同部门的专业技术人员组建项目小

组与客户进行深入沟通，了解客户需求、目标以及环保问题。基于这些信息，制

定详细的服务方案，明确服务内容、范围、时间表和预期成果，并与相关环保政

策、法律法规的适应性进行比较确保服务的合法及合规性。根据制定的服务方案，

实施具体的环保措施包括污染治理、环境检测、环境咨询等。在实施过程中，技

术团队首先到企业现场踏勘，确保各项措施得到有效执行，根据实际情况调整服

务方案，通过实验检测和数据统计分析，在服务完成后进行后期监测，评估环保

措施的效果和持久性，编制详细的报告供客户参考。环境检测业务作为 HD 公司
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核心业务之一，需要更为严格的质量控制，HD 公司制定了质控制度和报告审核

制度，对实验流程、分析仪器操作、维护及安全等进行了明确的规定，但是随着

公司的业务不断扩展检测能力持续增加，且人员素质参差不齐，现有管理模式逐

渐不适应企业发展。目前公司仍以纸质办公为主，实验分析记录和检测报告均为

纸质，随着检测业务量的增加，人员工作量不断增加且效率和数据的质量状况不

高。由于公司信息化建设不足，导致销售人员签订合同后需要找各级领导和部门

签字盖章，合同签订周期较长。同时，HD 公司没有建立一个业务流程的闭环机

制，业务流程不透明且标准化不足，合同签订效率较低。HD 公司服务流程见图

3.7。

图 3.7 HD 公司服务流程

环境检测

环境咨询

应急预案编制

排污许可申报

环境影响评价

清洁生产审核

土壤污染状况调查及修复

土壤、固体废物、噪声检测

水和废水、环境空气与废气检测

专家咨询

资料收集

现场勘察

成果交付

方案实施

法律法规和政策分析

签订合同

企业基本情况调查

企业产排污核查

制定方案



兰州财经大学MBA学位论文 宁夏 HD环保科技有限公司环境服务业务营销策略优化研究

43

3.3.8 有形展示现状

HD 公司有形展示主要包括公司大厅企业文化展示、接待室及实验室墙面标

语等。公司大厅由于面积较小悬挂的展板内容不全，没有公司优势服务项目和专

业实验室的详细介绍，公司取得的 CMA 检验检测资质证书仅展示正本，没有具体

检测项目展出，需要进一步更新。接待室客户休息区域，桌椅、沙发、饮用水设

施配置不全，企业宣传手册内容未能及时更新。各检测实验室也存在摆放个人物

品的现象，需要进一步规范，实验人员统一着装但缺少规范的公司标志等。有形

展示代表企业的文化，可以使客户对 HD 公司企业形象有良好的印象。目前，实

验室和现场采样人员日常工作仍有着装不统一，不着装工服等。HD 公司媒体资

源宣传过于单一，多数依赖微信公众号传播公司动态，且微信公众号内容多数为

转发生态环境部和生态环境厅公众号内容，公司独创内容相对较少，缺少企业项

目案例和典型业绩的宣传，不利于公司品牌和口碑地树立。微信公众号功能过于

简单，目前仅有公司简介、环保智库等几个版块，有形展示方面有待加强。

3.4 宁夏 HD 环保科技有限公司营销策略问卷调查设计与结果分

析

3.4.1 问卷调查设计及发放

为了全面掌握 HD 公司市场营销策略中存在的短板和不足，选取 HD 公司客户

群体开展客户满意度问卷调查。帮助企业找出营销策略存在的问题，制定优化市

场营销策略，促进企业健康发展，问卷调查的主要内容如下：

（1）调查目的：通过问卷调查的形式，了解客户对目前 HD 公司产品服务的

评价，查找企业服务营销中存在的问题；

（2）调查对象：从 HD 公司近年来的客户群体中随机选择人员参与，邀请客

户填写调查问卷；

（3）问卷调查设计：调查问卷主要分为两个部分。第一部分填写客户基本

情况，包括性别、年龄、受教育程度、职位和所在公司类型等信息，主要了解客

户基本信息。第二部分客户满意度和需求调查共设置 22 个问题，主要了解客户
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对公司产品、定价、促销、渠道、人员、服务过程和有形展示等方面满意度和需

求，基本涵盖了产品服务重点环节。

（4）收集问卷，整理后进行数据结果分析。

3.4.2 问卷调查结果分析

（一）基本情况分析

本次调查采取无记名方式，确保客户个人隐私。2024 年 7 月采用线下方式

随机抽取 HD 公司客户进行问卷调查，客户范围包括政府等机关单位、国有企业

和私营企业，累计发放问卷 100 份，回收问卷 95 份，剔除 3份不完整和无效问

卷，获得有效问卷 92 份，问卷回收有效率 92%。被调查客户基本信息情况见表

3.6。

表 3.6 被调查客户基本信息情况

项目 变量 人数 比例

性别
男 62 67.4%

女 30 32.6%

年龄

20-30 岁 19 20.7%

31-40 岁 32 34.8%

41-50 岁 21 22.8%

51 岁以上 20 21.7%

学历

大专 23 25%

本科 58 63%

硕士及以上 11 12%

所在公司的职位

基层岗位 15 16.3%

中层岗位 45 48.9%

高层岗位 32 34.8%

公司运营年限

3 年以下 32 34.8%

3-5 年 33 35.9%

5-10 年 17 18.5%

10 年以上 10 10.8%
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续表 3.6 被调查客户基本信息情况

项目 变量 人数 比例

公司所有权性质

政府等机关单位 10 10.9%

国有企业 20 21.7%

私营企业 62 67.4%

本次随机选取的人员从性别构成来看男性 62 名，女性 30 名，由于 HD 公司

产品对象多为化工企业，调查对象性别上呈现男性高于女性。从年龄来看，20-40

岁客户占比为 55.5%，41 岁以上客户占比为 44.5%。从学历构成来看，拥有大专

学历的客户为 25%，本科学历的客户占比为 63%，研究生及以上学历的客户占比

为 12%，可以看出选择 HD 公司的客户以本科学历为主。从调查客户所在公司的

职位来看，基层岗位所占比例为 16.3%，中层岗位所占比例为 48.9%，高层岗位

所占比例为 34.8%，可以看出调查对象大多数岗位在中、高层，这部分客户工作

时间较长，在企业选择购买服务对象时有一定的话语权，这对于调查数据的可靠

性上也起到一定保障。政府等机关单位选择 HD 公司的占比仅为 10.9%，国有企

业的占比仅为 21.7%，说明 HD 公司在政府机关单位和国有企业中营销业绩一般，

后期在政府项目和国企项目上还需持续用力。

（二）产品满意度调查分析

针对客户对 HD 公司产品服务满意度情况，在本次调查中，具体的调查结果

见表 3.7 所示。

表 3.7 产品满意度调查情况

问题 非常满意 满意 一般 不满意 非常不满意

产品服务种类设置 5.4% 12% 31.5% 25% 26.1%

产品服务质量 7.6% 21.7% 41.3% 17.4% 12%

售后服务 1.1% 8.7% 25% 29.3% 35.9%

根据调查数据，分单项来看，在产品服务种类设置方面有 51.1%的客户感到

不满意；在产品服务质量方面 29.3%的客户感到不满意；在售后服务方面 65.2%



兰州财经大学MBA学位论文 宁夏 HD环保科技有限公司环境服务业务营销策略优化研究

46

的客户感到不满意。综合来看，HD 公司产品满意度上，感到满意客户占比 18.8%，

感到不满意客户占比 48.6%，产品满意度分布见图 3.8。综合以上分析可以看出，

HD 公司在产品服务设置上还存在不均衡的问题，目前公司产品虽然有环境检测、

环境咨询和环保管家等一系列产品，但企业目前把重心均放在了检测业务上而忽

略了利润率更高的环境咨询和其他业务的发展和销售，导致客户有这方面需求时

不能及时从 HD 公司处获取相关信息，同时在产品服务质量和售后服务上客户满

意度均不高，企业还需进一步加强。

（三）价格满意度调查分析

针对客户对 HD 公司产品价格满意度情况，在本次调查中，具体的调查结果

如表 3.8所示。

表 3.8 价格满意度调查情况

问题 非常满意 满意 一般 不满意 非常不满意

产品服务价格 6.5% 14.1% 26.1% 29.3% 23.9%

产品性价比 9.8% 18.5% 23.9% 26.1% 21.7%

实际价格和

预期价格比较
3.3% 16.1% 35.5% 33.3% 11.8%

根据调查数据，分单项来看，在产品服务价格方面 53.3%的客户感到不满意；

在产品性价比方面 47.8%的客户感到不满意；实际价格和预期价格比较方面

45.2%的客户感到不满意。综合来看，HD 公司产品价格满意度上，感到满意客户

占比 22.8%，感到一般客户占比 28.5%，感到不满意客户占比 48.7%，价格满意

度分布见图 3.9。综合以上分析，可以看出，HD 公司在产品价格上整体满意度不

高，大多数客户认为 HD 公司产品价格一般，性价比不高，实际价格与预期价格

图 3.8 产品满意度分布
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差距较大没有竞争力，还有部分顾客认为公司价格较高，对价格不满意，主要是

因为产品的价格相对竞争对手偏高，同时公司定价主要采用的是成本导向的定价

策略，方式相对单一，导致市场竞争力不强。因此，HD 公司应在产品服务成本

控制方面进行全面梳理，找出降本增效方法，为客户提供经济适用的优质服务，

增加客户购买的粘性，同时灵活调整价格策略，根据客户所在区域、类型和合同

金额适当采用差异化定价策略。

（四）渠道满意度调查分析

根据调查数据，我们可以发现，通过销售人员推介了解 HD 公司相关销售产

品和服务的人数占比高达 71.7%，其他渠道均占比较低，通过官方微信公众号获

知占比 16.3%，通过朋友介绍占比 8.7%，通过其他媒体获知占比仅 3.3%。因此，

我们可以看出 HD 公司销售渠道绝大多数为销售人员推介，其他方式占比均较低，

目前 HD 公司没有建立科学有效且多样的销售渠道，这直接影响公司的销售额和

品牌知晓度。客户了解 HD 公司产品渠道占比见图 3.10。

图 3.10 客户了解 HD 公司产品渠道

图 3.9 价格满意度分布

71.7%

16.3%

3.3%
8.7%
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针对客户对 HD 公司渠道满意度情况，在本次调查中，具体的调查结果见表

3.9。

表 3.9 渠道满意度调查情况

问题 非常满意 满意 一般 不满意 非常不满意

销售渠道 2.2% 8.7% 32.6% 34.8% 21.7%

信息知晓渠道多样性 4.3% 9.8% 44.6% 22.8% 18.5%

产品的经销商 1.1% 4.3% 28.3% 45.7% 20.7%

根据调查数据，分单项来看，在销售渠道、信息知晓渠道多样性、产品的经

销商方面样本客户对经销商的满意度均较低，由此可见渠道建设将是 HD 公司今

后的一项重要工作，急需补强。综合来看，HD 公司渠道满意度上，感到满意客

户占比 10.1%，感到不满意客户占比 54.7%，渠道满意度分布见图 3.11。可以看

出，HD 公司在产品渠道、信息知晓渠道、产品的经销商上客户满意度均不高，

这主要是由于目前 HD 公司在营销渠道建设方面采取的主要是直销的形式，全部

渠道均由销售人员拓展，在各地区均未设立相关分支机构，也未建立完善的互联

网平台销售渠道，系统性和经销商体系未建立。这反映了 HD 公司管理层对于渠

道建设的重视程度不够，在渠道建设上资金投入不足，丰富的渠道建设还不到位，

也说明消费者对购买渠道需求较高。下一步，HD 公司在环保产品营销渠道构建

方面需要投入更大的资金和精力，尽快构建科学、高效的渠道网络。

（五）促销满意度调查分析

针对客户对 HD 公司促销满意度情况，在本次调查中，具体的调查结果见表

3.10。

图 3.11 渠道满意度分布
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表 3.10 促销满意度调查情况

问题 非常满意 满意 一般 不满意 非常不满意

促销策略 5.4% 6.5% 41.3% 26.1% 20.7%

促销频次 7.6% 5.4% 35.9% 28.3% 22.8%

促销力度 2.2% 9.8% 33.7% 35.9% 18.4%

根据调查数据，分单项来看，在促销策略方面 46.8%的客户感到不满意；在

促销频次方面 51.1%的客户感到不满意；在促销力度方面 54.3%的客户感到不满

意。综合来看，HD 公司促销满意度上，感到满意客户占比 12.3%，感到不满意客

户占比 50.7%，渠道满意度分布见图 3.12。综合以上分析，可以看出，HD 公司

客户对促销活动的满意度较低，表明 HD 公司在促销活动上和消费者预期还存在

较大差距。HD 公司目前的主要促销策略是人员促销，没有其他方式促销，促销

方式单一，主要以合同金额达到一定标准赠送检测项目，促销频次和力度在同行

业内和其他环保企业相比还有一定差距，这一状况则表明 HD 公司环保产品在促

销方面还需要做出更大的努力。

（六）人员满意度调查分析

客户对 HD 公司人员满意度情况，在本次调查中，具体的调查结果见表 3.11

所示。

表 3.11 人员满意度调查情况

问题 非常满意 满意 一般 不满意 非常不满意

营销人员专业水平 3.3% 7.6% 39.1% 32.6% 17.4%

技术人员专业水平 16.3% 41.3% 27.2% 8.7% 6.5%

售后人员服务质量 6.5% 14.1% 29.3% 28.3% 21.8%

图 3.12 促销满意度分布
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根据调查数据，分单项来看，在营销人员专业水平方面 50%的客户感到不满

意；技术人员专业水平方面 15.2%的客户感到不满意；50.1%的客户对售后人员

服务质量感到不满意。综合来看，HD 公司人员满意度上，感到满意客户占比

29.7%，不满意客户占比 38.4%，人员满意度分布见图 3.13。综合以上分析，可

以看出，客户对技术人员的技术能力水平满意度较高，这是由于目前公司主要业

务为环境检测，检测业务是公司重点打造的优势项目，投入了大量资金购置设备，

同时加强分析人员技能培训，实验室人员具有良好的专业知识基础和技能。但是

在营销人员专业水平和售后人员服务质量上客户不满意情况却很突出，由于 HD

公司还未建立专门的售前咨询和售后服务岗位，没有对已签订合同业务开展全方

位跟踪售后服务，目前售后服务由营销人员负责，这导致营销人员不能完全投入

销售工作，同时营销人员专业技术水平一般，售后服务效果一般。营销人员较少

且专业技能水平不高导致企业在业务实施过程中遇到技术问题没有渠道反馈，这

直接影响公司的服务质量和口碑。

（七）服务流程满意度调查分析

客户对 HD 公司服务流程满意度情况，在本次调查中，具体的调查结果见表

3.12。

表 3.12 服务流程满意度调查情况

问题 非常满意 满意 一般 不满意 非常不满意

服务流程规范性 5.4% 9.8% 32.6% 35.9% 16.3%

产品服务响应时间 7.6% 12% 31.5% 32.6% 16.3%

客户关系管理 8.7% 15.2% 26.1% 28.3% 21.7%

图 3.13 人员满意度分布
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根据调查数据，分单项来看，在服务流程规范性方面 52.2%的客户感到不满

意；48.9%的客户对产品服务响应时间感到不满意；50%的客户在客户关系管理方

面感到不满意。综合来看，HD 公司服务流程满意度上，感到满意客户占比 19.6%，

感到不满意客户占比 50.3%，服务流程满意度分布见图 3.14。综合以上分析，可

以看出，在服务流程上大部分客户认为公司流程一般或不满意，主要由于 HD 公

司没有建立一个售前咨询、报价和售中合同履行以及售后客户投诉的业务流程闭

环机制，由于没有设置专门售后人员，导致很多时候不能及时收集客户意见并改

正，这直接影响公司品牌形象。HD 公司未安排专人对已签订合同进行归档保存

和开展全方位跟踪反馈，导致管理层对合同进展不了解不掌握，公司未制定营销

部门管理制度，对合同签订范围、流程、时效等未做明确要求，这导致营销人员

在开展销售过程中尤其是签订合同自主性比较强，服务流程不规范没有形成标准

化的服务流程体系，急需制定相应的服务流程制度。

（八）有形展示满意度调查分析

针对客户对 HD 公司有形展示满意度情况，在本次调查中，具体的调查结果

见表 3.13。

表 3.13 有形展示满意度调查情况

问题 非常满意 满意 一般 不满意 非常不满意

产品服务展示 7.6% 16.3% 26.1% 37% 13%

品牌知名度 18.5% 23.9% 31.5% 22.8% 3.3%

产品服务宣传方式 9.8% 18.5% 20.7% 29.4% 21.7%

根据调查数据，分单项来看，在产品服务展示方面 50%的客户感到不满意；

图 3.14 服务流程满意度分布
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26.1%的客户对品牌知名度感到不满意；51.1%的客户对产品服务宣传方式感到不

满意。综合来看，HD 公司有形展示满意度上，感到满意客户占比 31.5%，感到不

满意客户占比 42.4%，有形展示满意度分布见图 3.15。综合以上分析，可以看出，

在有形展示上认为一般或不满意的客户占比 68.5%，由于 HD 公司多数业务为技

术服务，没有具体产品实物，这就导致企业在有形展示上先天不如制造企业，HD

公司虽然在已合作客户中口碑不错，但是对于新客户缺乏相关的有形展示。对于

新客户而言，了解企业最方便快捷的方式是通过有形的实物展示或者宣传图片、

视频等，但目前公司有形展示仅为内部宣传标识，不论是微信公众号的专业化宣

传，还是其他宣传形式均较缺乏。

3.5 宁夏 HD 环保科技有限公司营销策略存在问题分析

3.5.1 市场定位不准确

根据 STP 理论，企业应对行业市场进行科学评估与分析，将市场依据一定标

准科学细分，同时结合自身具备的优势条件选择适合的目标市场，并在市场中确

立合理定位。HD 公司市场定位策略的主要问题是其市场定位不准确，当前 HD 公

司在市场定位策略上主要以国有企业和大型化工企业为主要目标客户，致力于为

这类企业提供环保服务，这类企业虽然体量较大，对环保业务需求较多，但是它

们往往需求全方位、整体式的环保解决方案，对环保科技公司的综合能力要求高，

这一目标客户往往也是各大型环保公司的主要业务对象，由于 HD 公司的资金和

人员等资源有限，选择这一目标客户不能充分发挥自身优势，和其他大型环保公

司相比竞争力不足，市场定位不够精准。同时，HD 公司没有形成自己的市场营

销模式，过于依赖同行经验，这样不利于充分发挥企业自身优势，易导致市场占

有率下降。公司应重新评估自身并合理定位市场，选择合适的目标市场，切实突

图 3.15 有形展示满意度分布
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出自身的优势，以此获得持续发展。

3.5.2 产品设置不均衡

HD 公司目前的环境服务业务主要有环境检测和环境咨询类服务项目。由近

年来销售占比统计图可知，HD 公司的环境检测产品一直是公司营业占比最高的，

约占每年销售额的 70%以上，且常年为公司主要销售服务。检测服务设置类型多、

项目全，包括水和废水、环境空气和废气、土壤和固体废物、噪声和振动等污染

因子检测。而像环境咨询相关业务如环境影响评价、土壤污染状况调查及修复、

排污许可填报等业务销售额并不理想。这主要是因为 HD 公司在环境咨询相关业

务上设置不足，这类服务人员数量较少，技术能力不强。但是环境咨询业务利润

率比环境检测业务高，同时面对国家环保新政策和污染防治新形势，企业对环保

服务不再是仅局限于说清污染现状，更多地开始向找出污染原因，提出科学、经

济、可行的污染防治措施，这也导致目前市场对环境咨询业务的需求正在集中释

放，产品设置不均衡致使 HD 公司可能错失诸多市场机会。HD 公司应依据自身能

力及市场需求，在保证明星产品和服务竞争力不下降的前提下，优化并调整现有

产品和服务，集中力量打造优势且高利润率的新产品组合。

3.5.3 定价策略单一

在竞争越发激烈的环保市场中，价格正在成为客户优先考虑购买产品和服务

的因素，是影响客户是否决定购买公司产品的重要因素之一。较高的产品价格会

使得消费者购买意愿下降、市场竞争力减弱和品牌形象受损，而较低的产品价格

会压缩利润空间以及损害品牌形象和价值。因此，企业在制定价格策略时应全面、

综合考量成本、市场需求以及竞争态势等多方面因素，以确保定价策略的合理性

和科学性。同时，还需根据市场环境和竞争者策略以及客户需求的变化适时调整

现有的定价策略和产品服务价格，防止定价策略长期不变，不具有科学性，如此

才能更好地适应环保变化，在激烈的市场竞争中保持竞争力。HD 公司当前定价

策略的主要问题在于其过于单一，缺乏不同场景下的策略，目前主要采用成本导

向的定价策略，这种方法在企业及市场发展的初期较为适用，可以有效保证公司

收入稳定。然而，成本导向定价策略忽略了需求价格弹性，随着同类企业的增加
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市场竞争不断激烈和公司自身规模的持续扩大、产品服务种类的不断增多，它对

于对抗竞争以及市场渗透帮助有限，使得公司定价策略显得不够灵活，从而影响

公司整体的销售额，并在一定程度制约了公司的发展，HD 公司亟待制定适合当

前市场环境的定价策略以增强公司整体竞争力。

3.5.4 促销机制不完善

促销策略是企业为了提升品牌知名度、刺激消费者购买欲望、增加销售量等

目的而采取的一系列营销手段。企业在制定促销策略时，需全面考虑自身产品特

性、目标群体、市场定位及预算等多重因素，选择最适合的促销方式或组合多种

促销手段，以期达到最佳的营销成效。为此，企业必须建立健全的促销机制，用

来规范各类促销活动。当前 HD 公司在促销策略上存在的主要问题是其促销机制

不够完善，当前 HD 公司的主要促销策略是人员促销，没有开展其他方式的促销

内容，促销方式主要是通过现有营销人员的降价以及赠送检测服务项目来达成产

品服务销售的目的。由于公司的促销机制不完善，缺少多种促销方式，促销人员

不能准确掌握新老客户的需求和动态，从而针对性提出促销方案，容易导致老客

户流失和新客户拓展进度缓慢。目前 HD 公司未开展社会公共关系建设相关活动，

缺少利用公共关系促销，导致政府部门业务量较少，这些均直接影响公司的整体

销售。

3.5.5 有效渠道缺乏

HD 公司目前在营销渠道的建设方面采取的模式主要是直销的形式，在各区

域未设立直属分支机构，未建立正式的网络销售渠道和成熟的经销商体系。销售

渠道仅靠商务部的 4名销售人员推销，这样的营销渠道建设不够立体与全面，使

得 HD 公司在产品渠道、信息知晓渠道、产品的经销商上客户满意度均不高，公

司在当前较好市场行情下，没有得到快速发展，影响了公司的整体市场业绩。客

户对购买渠道的需求多样，购买渠道丰富齐全，足够的便捷性可以有效增加环保

公司客户粘性，提高重复购买率。HD 公司在环保产品有效渠道缺乏，过度依赖

传统的市场渠道和自身销售团队进行产品推广，缺乏多样化的营销渠道。这种单

一的渠道模式限制了公司产品的市场覆盖率和品牌影响力。同时自身销售团队的
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销售技巧和专业知识也存在不足，导致渠道能力未能得到充分发挥。营销渠道构

建方面应投入更大的资金和精力，公司急需构建科学、高效的渠道网络。

3.5.6 营销团队专业技能不强

市场营销团队及其人员是市场营销活动的核心要素，他们在营销渠道建设与

管理、客户沟通、合同签订、付款执行等环节发挥着不可替代的作用。在环保行

业日益激烈的竞争环境中，营销团队人员的专业技能强不强直接关系到公司产品

的市场推广效果和品牌影响力。经过调研数据分析发现，客户普遍认为 HD 公司

营销人员专业技术能力不高。公司目前销售团队人员中，没有营销专业人员，营

销人员学历整体偏低，人员专业能力不强。营销人员较少且专业技能水平不高直

接影响公司的服务质量和在客户的口碑。其次无法有效地传达产品和服务的优

势，难以吸引目标客户群体，从而导致市场竞争力下降。营销团队的专业技能直

接影响到销售业绩，团队成员缺乏销售技巧、市场洞察力和客户关系管理能力，

很难在激烈的市场竞争中脱颖而出，达成销售目标。缺乏客户关系管理的专业技

能，无法有效地维护和拓展客户关系，导致客户流失率增加。这对 HD 公司提升

市场份额和盈利能力均造成不利影响。当前营销团队亟需增补人员，并对相关人

员进行专业的培训，以弥补在市场营销中存在的短板。

3.5.7 服务过程不够标准化

营销的业务流程一般包括售前咨询、议价和合同签订，当前，HD 公司并没

有建立一套标准化的服务流程，流程管理仅依据个人经验。服务过程缺乏标准化，

导致服务质量和水平的参差不齐，使得 HD 公司客户无法获得稳定且高质量的服

务体验。没有标准化的服务流程，公司难以对服务质量进行有效的监控和评估，

进而无法及时发现并改进服务中存在的问题。由于 HD 公司并没有建立一个标准

的业务流程闭环机制，业务流程不透明标准化不足，信息化建设缺失，导致销售

人员签订合同后需要找各级领导和部门签字盖章，周期较长，很多时候管理层不

清楚合同进展情况、付款进度等信息，合同签订效率较低，这直接影响公司品牌

形象。HD 公司未安排专人对已签订合同进行归档保存和开展全方位跟踪反馈。

由于公司未制定营销部门管理制度，对合同签订范围、流程、时效等未做明确要
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求，这导致营销人员在开展销售过程中尤其是签订合同自主性比较强，服务流程

不规范没有形成标准化的服务流程体系，急需制定相应的服务流程制度。

3.5.8 有形展示不丰富

当前 HD 公司在宣传工作上投入资源较少，在宣传工作开展上缺乏创意和新

颖性。HD 公司产品和服务有形展示上主要包括公司大厅企业文化展示、接待室

及实验室墙面标语等，这些仅展示了公司的基础信息和产品介绍，缺乏深入的环

保知识普及、技术应用展示以及成功案例分享等内容，展示内容不够丰富和深入，

难以吸引参观者的兴趣并留下深刻印象，宣传方式和内容缺乏创新。由于不具备

创新宣传方式，导致很多客户对当前既有宣传方式不满意。媒体资源宣传单一，

多数依赖微信公众号传播公司动态，公众号功能过于简单，目前仅有公司简介、

环保智库等几个版块，有形展示方面有待加强。宣传没有针对性。当前环保市场

客户需求差异化明显。然而，HD 公司在产品宣传上目前仍主要基于现有产品，

未充分考虑市场细分客户的差异化，也未能兼顾客户个性化需求，导致宣传工作

缺乏针对性。宣传不能做到市场全覆盖，HD 公司在宣传工作开展上，重点面向

的对象是老客户，对其他客户重视不够，导致新用户了解公司方式缺乏。

3.6 宁夏 HD 环保公司营销策略问题成因半结构化访谈设计及结

果分析

3.6.1 访谈设计

HD 公司成立于 2018 年，进入环保行业较晚，面临着日趋激烈的行业竞争。

为深入了解 HD 公司市场营销策略现状，找出该公司在市场营销策略方面存在问

题的具体原因，选取 HD 公司总经理、市场营销业务管理层、营销人员代表、行

业专家和目标客户群体代表进行深入交流，收集和分析受访者的访谈内容，通过

访谈结果分析找出服务营销中存在的问题，帮助企业制定优化后的市场营销策

略，访谈的主要内容如下：

（1）访谈目的：通过访谈，深入了解 HD 公司当前产品服务营销中存在问题
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及产生的原因，掌握公司领导层和行业专家对当前 HD 公司服务营销策略存在问

题的看法和解决思路，销售人员代表对现有营销问题的认识，客户群体代表对公

司市场营销策略的意见建议。

（2）访谈对象：依据访谈目的需要，此次访谈对象分别为 HD 公司总经理、

市场营销业务管理层、营销人员、行业专家和目标客户群体代表各 1人。

（3）访谈提纲设计：本次访谈主要基于 HD 公司现有服务营销现状和问题，

共设置 5个访谈问题，主要了解现有服务营销策略存在问题并找出问题背后的深

层次原因，收集改进营销策略的意见建议。

（4）记录并收集访谈结果，归纳整理进行结果分析。

3.6.2 访谈过程

2024 年 7 月，通过多次实地到宁夏 HD 环保科技有限公司进行走访交流，与

HD 公司总经理、市场营销业务管理层、营销人员代表进行深入交流，收集和分

析受访者的访谈内容，同时和宁夏区内环保专家和典型行业企业环保部长就 HD

公司服务营销策略围绕访谈提纲进行访谈交流。更加深入了解 HD 公司服务营销

策略存在的问题和具体原因，提高了分析的准确性，为制定营销策略优化和改进

策略提供依据。

3.6.3 访谈结果分析

通过深度访谈发现，由于 HD 公司进入环保行业时间较短，公司未对现有区

内环保市场进行充分调研且未制定符合公司实际适应未来发展的服务营销策略。

过于依赖自身经验和内部判断，忽视了外部市场环境变化和不同企业环保业务需

求的多样性。HD 公司目前仍以不断壮大环境检测业务为主要方向，对于环境咨

询业务的拓展投入却较少，这导致公司在这方面竞争力较弱，整体的综合竞争力

无法和区内大型环保企业相比较，这种产品设置及发展不均衡导致企业不能适应

新形势下政府和企业对环保产品服务的新需求，不利于企业扩大市场占有率和长

远发展。在市场定位策略上 HD 公司没有充分地分析自身优势，目前以国有企业

和大型化工企业为主要目标客户，这类企业虽然体量较大，对环保业务需求较多，

但是对环保科技公司的综合竞争力、检测技术能力、售后服务响应时间、客户满
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意度的要求均较高，虽然 HD 公司在环境检测能力上位列区内前列，但是环境咨

询业务相对薄弱，整体综合竞争力不如区内大型环保企业，HD 公司在竞争中没

有足够的竞争力。此外，市场需求的把握不准。HD 公司未能准确把握市场需求

及其动态变化，导致产品开发与市场需求脱节，目前过度拓展环境检测领域而忽

视了咨询类项目。资源分配不合理，在产品开发过程中，公司没有根据市场需求

和自身条件合理分配资源，导致产品结构失衡，HD 公司为尽快增加检测因子投

入大量资金用于购买先进检测设备，而忽视了环保咨询业专业人员招聘和培训，

环境咨询业务大量外包给其他公司，导致相关业务不能保证高质量完成，直接影

响公司口碑和影响力。HD 公司管理层成本导向思维较重，企业没有制定内控定

价机制，过于依赖成本导向定价策略来定价，而忽视了市场需求、竞争状况等因

素对价格的影响。对市场反应较慢，没有及时根据市场变化和竞争态势调整定价

策略，导致价格缺乏灵活性和竞争力。过度依赖价格促销而忽视了其他促销手段

的综合运用。渠道建设滞后，公司过于依赖直销渠道忽视了其他销售渠道的建设

和拓展。培训意识淡薄，人员培训对公司发展的重要作用，HD 公司人员培训频

次和范围均较少。管理意识薄弱，公司对标准化服务流程体系及其对企业规范化

管理的重要作用认识不足。信息化意识不强导致目前公司仍未开展信息化建设，

导致人员、业务管理效率不高。品牌意识不强，过于注重产品服务本身而忽视了

品牌形象和有形展示的重要性，在有形展示方面仍然以传统方式为主，无法达到

预期目标效果。

3.7 宁夏 HD 环保科技有限公司营销策略存在问题原因分析

3.7.1 缺乏市场调研和细分

市场调研和细分的结果直接影响到公司的产品定位、定价策略、促销活动和

渠道选择等多个方面，HD 公司对市场调研和细分的认知存在偏差，重视不够，

由于缺乏充分的市场调研和科学的市场细分，这直接导致了公司在市场定位时未

充分考虑自身优势和短板，没有科学确定市场定位和选择目标市场，因此直接导

致了企业近年来销售业绩的下滑。HD 公司长期专注于扩大检测项目和服务，而

忽视了市场营销的重要性，尤其是市场调研和细分这一关键环节。管理层普遍认
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为，只要产品和服务技术先进、质量可靠、服务优质高效就能自然吸引客户，无

需过多关注市场需求和消费者行为。这种思维导致公司难以准确把握市场动态和

消费者需求的变化。

3.7.2 产品理念不适应市场需求

环保公司产品结构优化是其在竞争激烈的市场中脱颖而出的关键。HD 公司

主要业务有环境检测和环境咨询类服务项目，但目前公司大力发展优势项目检验

检测业务，而忽视了环境咨询类服务项目，导致近年来 HD 公司的环境检测服务

一直是公司营业收入占比最高的业务，远超环境咨询类项目，常年为公司主要销

售产品服务，产品发展上并不均衡。环境服务业中环境咨询类服务项目利润率约

70%，环境检测业务利润率仅约 40%，由于环境检测业务利润率较低，导致虽然

签订了大量检测业务，但是目前公司整体利润率并不能达到预期目标。企业环保

项目需要先做环境咨询类服务项目，其次再开展环境检测业务，大部分企业会将

两个项目捆绑招标，HD 公司环境咨询类服务项目竞争力不强，导致在丢失该类

项目的同时检测业务量下降，长此以往直接影响公司的市场竞争力、盈利能力以

及长期发展。HD 公司管理层的产品理念不适应市场需求，对市场需求把握不够

充分，缺少深入的市场调研、精准的客户定位、有效的品牌推广以及持续的产品

创新，未能准确把握市场需求及其动态变化，导致产品服务设置与市场需求脱节。

3.7.3 定价机制简单

目前在价格策略上，HD 公司的产品定价策略较为单一，主要采用成本导向

定价策略。这种简单的定价机制无法准确反映产品服务的价值，容易导致客户对

HD 公司产品服务价值产生误解，进而损害品牌形象，难以灵活应对市场变化，

影响公司的整体市场竞争力。同时这种定价机制往往忽略了不同客户的需求和支

付意愿，难以提供个性化的价格方案，从而降低了客户满意度和忠诚度。在环保

行业中，不同客户对产品的需求往往存在差异，而简单的定价机制无法满足这些

差异化需求。HD 公司在制定价格策略时，缺乏充分的市场调研和竞争分析，导

致难以准确了解市场需求和竞争对手的定价策略，定价机制简单和单一，过于依

赖成本导向的定价思维。然而，在环保行业中，产品服务的性能和技术含量往往
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对价格产生重要影响，而成本导向的定价思维可能无法充分反映这些优势。HD

公司在制定产品价格时，缺乏差异化的策略，未能根据产品的独特性和市场需求

来制定价格方案，这些都直接影响了公司产品和服务的销售。

3.7.4 促销策略不足

促销是提升销量的重要手段，缺乏有效的促销容易导致销售业绩不达预期，

影响企业的盈利能力和市场竞争力。缺乏针对性的促销活动和优惠，难以激发客

户的购买欲望和忠诚度，容易导致客户流失。在竞争激烈的市场环境中，促销不

足会使企业显得缺乏活力，导致市场竞争力减弱。HD 公司目前的促销策略仅有

人员促销，缺乏其他的促销方式。由于 HD 公司人员数量较少，过度依赖于人员

促销模式而缺少其他促销方式，导致公司的促销对销售额的提升效果不佳。造成

这种情况的原因，一是市场细分及定位不准确，HD 公司对市场细分不够细致，

导致促销策略缺乏针对性和精准性，市场定位不准确也使得公司在制定促销策略

时没有抓住市场。二是促销机制不完善，促销策略不足、促销人员培训不够和促

销流程不规范，这些问题都导致 HD 公司促销活动的执行效率低下，难以达到预

期效果。三是忽视了目标客户需求，在促销时，忽视了客户的需求和差异化的市

场，追求大型国有企业和大型化工企业市场，导致促销策略与市场中大部分客户

需求脱节。

3.7.5 渠道过度依赖直销

HD 公司在营销渠道建设方面采取的模式主要是直销形式，依靠商务部门营

销人员推销。目前没有直属分支机构，正式的网络销售渠道以及相关的渠道体系

尚不成熟。直销渠道主要依赖于营销人员直接与客户接触，这限制了 HD 公司的

市场覆盖范围。与多渠道营销相比，直销难以迅速渗透到所有潜在市场，过度依

赖直销导致客户对公司的忠诚度下降。直销模式侧重于短期的销售成果，而忽视

了长期的客户关系管理和维护，易导致客户感到被忽视或不被重视，从而转向其

他竞争对手。渠道过度依赖直销的主要原因为 HD 公司在初创阶段没有足够的资

源和能力来拓展其他销售渠道，只能依靠直销来推动销售增长，随着时间的推移，

这种依赖关系逐渐固化。商务部门营销人员在近年来的销售过程中形成了一种惯
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性思维和行为模式。营销人员习惯于通过直销渠道来达成销售目标，缺乏拓展其

他销售渠道的积极性。公司管理层对市场形势和竞争态势把握不准，认为直销渠

道最适合公司发展，而忽视了其他渠道的优势和潜力，这导致 HD 公司在渠道拓

展上缺乏积极性和主动性。

3.7.6 人员专业培训缺失

人员专业培训的缺失导致 HD 公司市场竞争力下降，商务部作为公司营销部

门，营销人员本科及以上学历仅有 1人，且没有营销专业人员，营销人员学历整

体偏低专业性不强。缺乏专业培训的营销人员难以全面掌握市场动态和客户需

求，采取的策略缺乏针对性和创新性，导致营销效果不佳。培训不足易导致公司

各团队内部沟通障碍，营销人员与技术部门之间协作不畅，影响整体运营效率。

品牌形象受损，营销人员的专业素养直接影响客户对公司的第一印象，缺乏专业

培训易导致营销人员在与客户交流时缺少营销技巧造成项目成交率不高，同时

HD 公司在业务开展过程中没有建立专门的售前咨询和售后服务岗位，这些都直

接影响公司的品牌形象。造成这些的原因主要是公司领导层对营销人员专业培训

的重视程度不够，未将其纳入公司战略规划中，资金保障不足。在资源有限的情

况下，公司更倾向于将资源投入到生产、研发等部门，而忽视营销人员的培训需

求。公司缺乏完善的培训机制，包括培训计划的制定、执行、评估等环节，导致

培训效果不佳，忽视了像营销人员的专业培训这类长期发展所需的战略性投资。

3.7.7 缺少流程制度，信息化不足

HD 公司没有建立业务流程的闭环机制，业务流程不透明标准化不足，合同

签订效率较低。由于缺少明确的营销流程制度，导致营销过程缺乏统一的规范和

标准，各营销团队或个人按照各自方式开展营销业务，导致营销活动混乱无序，

难以形成合力。因为缺少流程制度，使得营销活动的各个环节之间缺乏有效的衔

接和配合，导致资源浪费和效率低下。客户在项目服务过程中感受到参差不齐的

产品服务质量，进而影响客户体验和满意度。HD 公司信息化建设不足，销售人

员签订合同后需要找各级领导和部门签字盖章，周期较长，效率低下。信息化不

足需要手工处理大量订单及合同数据和信息不仅效率低下，而且错误率较高，从
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而增加公司的运营成本。造成这种情况的原因主要有管理层重视不足，对制度建

设重视程度不够，未能建立起完善的营销流程制度。资金投入不够，公司在发展

过程中将大部分资金和技术投入到了研发和扩展检测项目上，信息化建设薄弱。

3.7.8 有形展示理念落后

有形展示是客户接触和了解公司的重要途径之一。环保公司的有形展示理念

落后，无法有效传达公司的环保理念、技术实力和服务质量，可能会给客户留下

不专业、不先进的印象，从而影响公司的品牌形象。有形展示包括公司的办公环

境、产品展示、服务流程等多个方面。如果这些方面的展示理念落后，容易导致

客户在接触过程中感受到不便或不满，进而影响客户体验，这些都会降低客户的

满意度。HD 公司产品和服务有形展示包括公司大厅企业文化展示、接待室及实

验室墙面标语等。虽然公司有微信公众号，但没有专人运营，功能过于简单，目

前仅有公司简介、环保智库等几个版块，有形展示方面形式单一。造成这种情况

的原因主要是公司管理层有形展示理念落后，对市场营销中的有形展示理念缺乏

足够的重视，这导致 HD 公司在制定营销策略时，没有充分考虑有形展示的重要

性。缺乏专业人才，HD 公司目前缺乏具备有形展示设计相关技能和经验的专业

人才，导致无法有效实施有形展示的优化策略。有形展示的方式和方法创新不足，

这些都影响着有形展示的效果和客户体验。
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4 宁夏 HD 环保科技有限公司营销策略优化对策

4.1 市场定位目标优化

4.1.1 市场细分

HD 公司为保证在市场获得长远发展，首先应进行科学且专业的市场细分，

并选择适合自身发展的细分市场，制定优化营销策略，才能不断提高市场占有率。

根据客户对环保业务需求和环保产品金额对当前市场客户进行分类，可以分为四

类：第一类为大型企业，主要包括大型国有企业和大型化工企业。这类客户一般

需要先建立合作意向，后期通过招投标方式取得服务合同，合作流程比较长，付

款周期长，前期需要环保公司先行垫付资金，对公司资金能力要求较高，但是一

旦建立合作关系，有可能成为战略合作伙伴，成为稳定的客户资源。这类企业数

量不多，每一家自身的体量均很大，对环保业务需求量多，但是它们对环保业务

的需求是全方位、整体式、一体化的环保解决方案，往往从前期的环保设施设计

到环境影响评价和竣工验收这类环保咨询业务再到后期环境检测等综合服务，对

环保科技公司的综合竞争力要求高。这类大型企业更多地关注产品和服务质量，

愿意为环保业务支付更高的价格，项目利润率高。成为大部分大型环保企业的主

要目标客户，竞争十分激烈。第二类为中型企业，主要包括各类中型化工企业，

这类企业也是目前宁夏区内数量最多的化工企业类型，这类企业的环保业务往往

是建立在营销人员推广并与企业达成合作意向，之后签订服务合同，合作流程较

短，且付款周期短，无需环保公司前期垫付资金。这类企业数量多，单项环保业

务虽然不像大型化工企业那样价格高，但是企业数量多且新增项目多，对环保业

务需求量也较大，这类企业对环保业务的需求一般呈现分时间段，分散式特点，

例如前期需要环境影响评价和竣工验收这类环保咨询业务就单独采购这类业务，

项目建成后再签订环境检测等服务，HD 公司应将这类企业作为主要目标客户。

第三类为小微型企业，这类企业基数大，主要包括小微型化工企业或孵化园企业，

有的企业甚至只有一条生产线或一个设备。这类客户体量小，对环保业务需求金

额小，付款周期短，项目时间也较短，一般是单独做环境咨询类项目或者大气、

水、土壤等环境检测，对环保科技公司的综合实力要求不高。这类企业不关注产
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品和服务质量，更多的关注性价比，项目利润率低。这类企业往往是小型环保公

司的主要竞争对象，由于项目金额小，成本较大，不适合 HD 公司作为主要客户。

第四类为各级政府部门，主要包括各级地方政府和组成部门，例如住建部门、自

然资源部门、交通部门和市场监督管理部门等。这类客户对环保业务的需求往往

和政策相关，业务类型相对单一，例如各类规划中环保专章、工业园区规划环评、

土壤调查评估，地下水检测与评估，这类项目涉及工程量大，政府部门环保项目

资金量往往比较大，资金一般来自中央与地方政府资金，项目资金有保障。政府

部门对环保公司综合实力要求相对较高，关注产品和服务质量的同时也注重性价

比，小型环保公司由于自身综合实力等原因往往较难参与此类项目。HD 公司应

对这类客户制定专门的营销策略，注重这类客户的挖掘，合理充分利用公共关系

促销。

4.1.2 目标市场选择

结合对 HD 公司优劣势和细分市场的分析，HD 公司应当选择第二类中型化工

企业和第四类各级政府部门客户作为目标市场，针对这两类企业制定差异化营销

策略。第二类中型化工企业，应作为 HD 公司的主要目标客户，这类企业数量基

数大，对环保业务需求量多，重视环保服务质量，愿意为环保业务支付较高资金，

建立合作关系比较迅速，易建立长期稳定合作的关系，资金有保障付款及时，同

时以 HD 公司的综合实力在这类企业中具有竞争优势，避免了与大型环保公司的

竞争。第四类各级政府部门，也应作为 HD 公司主要拓展的营销目标。这类客户

对环保业务的需求往往和政策有关，业务类型相对单一，且项目工程量和项目资

金量均比较大，对环保公司技术能力和口碑要求相对较高。HD 公司对这类客户

应制定专门的营销策略，合理利用公共关系促销，同时通过与政府部门合作开展

项目，能够为企业树立良好的品牌形象，进而拓展其他领域业务。

4.1.3 市场定位

综合以上分析，研究对 HD 公司的市场定位策略进行了调整，即立足自身环

境检测优势，持续补强环境咨询业务短板，面向中型化工企业和各级政府部门需

求，为其提供一站式、一体化、环保管家式服务，打造高质量、高性价比环保科
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技公司品牌形象。提供全流程服务，做好企业的服务管家，为企业提供从环境影

响评价编制到竣工环境保护验收，再到自行检测和综合评估等一整套环保服务，

让客户能够在服务过程中感受到 HD 公司的专业和综合实力。客户只需与 HD 公司

在合同中将需求明确，公司结合自身环境检测优势、不断补强的环境咨询业务和

丰富的行业经验为客户提供全方位、全流程的服务。同时，为各级政府部门当好

参谋助手，依托自身技术优势为这类客户提供专业的环保服务和技术支持。HD

公司应始终将服务质量放在第一位，根据目标市场客户需求和市场定位持续改进

产品组合及服务质量。在价格方面，HD 公司应根据不同客户对产品和服务价格

的敏感性差异，加强成本控制，制定并优化各类产品服务价格组合，以高性价比

作为优势，树立品牌形象，以此提高市场竞争力，获得更高市场份额。

4.2 产品策略优化

4.2.1 突出优势服务项目

HD 公司当前主要业务有环境检测和环境咨询类服务项目，近年来公司购进

了大量先进的环境检测仪器，不断增加检测项目因子，环境检测能力已达到宁夏

区内领先水平，逐渐成为公司的品牌形象之一。HD 公司在今后的发展中应明确

公司在目标市场中的定位，突出环境检测服务的专业性、准确性、高效性和全面

性优势，在公司宣传手册和微信公众号优势版面上连续刊载环境检测相关内容进

行宣传。同时，不断提升环境检测综合能力，拓展土壤检测项目能力，确保服务

质量持续领先。开展定制化服务，根据中型化工企业和政府部门等目标客户需求，

提供个性化的环境检测方案，包括检测范围、频次、报告形式等。增加实验数据

分析、环保咨询、污染治理意见建议等增值服务，提升客户价值感知和获得感。

HD 公司通过有效突出其环境检测服务的优势，以强带弱持续增强市场竞争力，

实现可持续高质量发展。

4.2.2 加强高利润率项目营销

HD 公司环境检测产品在营业收入占比中较高，一直是公司营销的主要项目，

但是环境检测业务利润率仅约 40%，而像环境咨询相关业务，如环境影响评价、
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土壤污染状况调查及修复、排污许可填报等，这类项目利润率约 70%，但每年销

售量不高，导致公司整体利润率并不理想，产品设置和发展上并不均衡。HD 公

司应加强环境咨询这类高利润率项目营销，针对目标客户群体，根据其对环境咨

询业务需求类型进行深入分析，明确目标客户群体的具体需求和痛点，制定面向

这类群体的环境咨询业务营销策略，提供量身定制的环境咨询解决方案，如为精

细化工企业制定环境影响评价、排污许可填报和污染评估的综合营销方案。组建

由行业专家、资深顾问组成的专业团队，确保咨询服务的专业性和权威性，增强

客户信任度。服务内容创新，在环境咨询项目中，除了传统的咨询服务外，拓展

环境评估、绿色转型高质量发展规划等高附加值服务，以差异化服务吸引客户。

加大高利润率项目营销奖励力度，设置季度和年度环境咨询业务销售目标任务，

对完成目标的营销人员给予 15%提成奖励，激励营销人员主动推广咨询类产品和

服务。

4.2.3 加强研发创新扩大产品组合

产品和服务创新是保持公司竞争力的第一要务，唯有创新才能保持公司活

力，通过研发新产品和新服务，向市场持续提供新的产品和服务组合，满足国家

产业政策和客户变化需求，以此更好适应多变的市场环境。首先，提高创新研发

的经费占比，营造全员创新环境氛围。加强公司内部员工技术创新能力培训，邀

请国内环境科研院所、高校和大型环保企业专家定期召开技术交流会，讲解先进

的环保理念、最新研究成果、仪器设备和国家环保创新发展方向，提高员工的环

保理念和创新能力。其次，通过科学且详细的市场调研掌握目标市场客户需求，

研发新产品，提供精准、个性化的解决方案体现环保产品服务价值。目前，HD

公司与北方民族大学化学与化学工程学院和生物学与工程学院等均建立了校企

战略合作签约。公司应充分抓住高校科研能力强的优势，结合自身常年在污染治

理方面的专业能力、成熟经验，产学研用结合扩大产品组合，共同研发生态环境

治理新技术，解决环境咨询服务中存在的技术难题，与高校联合开发行业先进污

染治理产品和解决方案，满足新形势下目标客户对于环保服务的新要求。同时，

加快新技术成果的市场化步伐，开发出一批适应市场需求、具有较高创新优势的

新产品和新服务，如土壤重金属生态修复、地下水污染原位生物修复、高盐废水
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处理技术等，逐步拉大与同行业之间的技术壁垒及其差距，使公司产品和服务能

够长期拥有较为强劲的核心竞争力。

4.3 价格策略优化

4.3.1 差异化定价策略

差异化定价策略要求企业从客户的需求出发，提供与竞争对手不同的产品价

格，提高公司的竞争力。HD 公司应在参考竞争对手的产品服务价格的基础上，

综合考量企业产品和服务的价值、生产成本以及市场反馈等情况来确定产品的价

格，而不仅仅只基于成本或市场价格。根据客户群体细分，对不同的目标客户群

体根据他们的购买能力、需求特点和实际的询价情况等因素给予针对性的报价。

对于政府部门客户可以提供更优惠、更具性价比的价格以便获得合作关系，通过

为政府部门提供环保服务能够提升企业形象，进一步拓展各地化工企业环保市

场。在对中型化工企业目标客户报价时，应针对具体客户实际情况给予不同折扣

报价，长期合作的化工企业应给予最优惠折扣，薄利多销，形成长期稳定的合作

关系。对于首次询价的企业，在初期可采用高价策略，帮助公司在短时间回收成

本，保障资金链的安全以及持续循环。后期应结合项目情况进行报价，对于具有

高技术含量、高环保标准的产品和服务，可以通过调查了解市场现状，设定和其

他环保公司相近的价格。而对于基础型产品，保持价格竞争力，最大限度提升产

品服务的性价比。

4.3.2 产品组合定价策略

HD 公司在优化市场营销策略时，应重点关注优势产品环境检测与一般产品

环境咨询业务组合定价策略的优化。首先，公司应根据客户需求和市场趋势，制

定多样化的环境检测与环境咨询产品组合。将基础环境检测服务与环境影响评估

咨询、污染治理方案设计、环保竣工验收等服务相结合，形成一站式综合解决方

案，对于购买整体式环保解决方案给予企业更大折扣，更低价格，按照合同金额

给予九五折优惠，形成一加一小于二的价格优势。这样一方面提升了产品销售量，

另一方面更具性价比的价格能够不断提高市场竞争力。其次，开展定制化服务，
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针对不同客户的特定需求，提供定制化的产品组合。为中型化工企业提供全面的

环境检测与长期环保管家式咨询服务，为政府部门提供符合行政管理需求的专项

环境检测与政策咨询服务等。针对不同产品组合和客户群体，实施差异化定价策

略。将环境检测与环境咨询服务进行捆绑组合销售，同时购买两类业务的给予九

八折的价格优惠，这不仅可以提升整体销售额，还能增强客户粘性，促进长期合

作关系的建立。最后，在制定产品组合定价时，HD 公司要考虑产品的成本构成，

包括检测成本、咨询成本、人力成本等，同时结合市场需求和客户的支付意愿，

通过市场调研和数据分析，确定合理的产品价格区间。

4.3.3 加强成本核算科学定价

HD 公司应及时准确把握目标市场中消费者心理和购买习惯喜好特征、市场

竞争环境、产品成本变化等因素，时刻关注相关产业政策发展趋势，密切监视市

场发展情况，建立科学的监测体系，对环保市场上的信息进行收集整理分析，充

分掌握市场信息后，加强成本核算和科学定价，使产品价格体系更加适应市场。

HD 公司要深入开展市场调研与分析，优化成本核算体系，制定科学的定价策略，

并配合有效的营销策略和持续优化与调整机制，以加强环境检测和环境咨询产品

的市场竞争力。首先，建立全面的成本核算体系，包括直接成本（如检测耗材、

设备折旧、人力成本等）和间接成本（如管理费用、销售费用等），确保成本核

算的准确性和完整性。其次，实时监控成本变化，包括实验仪器和试剂价格波动、

人工成本变化等因素对成本的影响，及时调整成本预算，确保定价策略的科学性

和合理性。借助大数据详细了解市场需求和消费者的心理预期，并定期开展市场

实地调研及分析，从而制定符合市场规律且满足消费者需求的定价策略。针对不

同客户群体和产品组合，实施差异化定价策略，结合市场需求和客户支付意愿，

采用市场导向定价法。

4.4 促销策略优化

4.4.1 多元化促销方式

在日益激烈的市场竞争中，HD 公司需要不断完善和优化其促销策略，以确
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保在环保市场保持竞争力，多元化促销方式是实现这一目标的关键。首先，利用

数字营销与社交媒体促销，通过社交媒体平台，如微信、微博、抖音等进行营销，

定期发布环保政策、公司动态、产品介绍等内容，增加用户粘性，提高品牌曝光

度。开展线上互动活动，如专家交流环保设施运行经验，企业运营环保法律大讲

堂等，通过一系列充满趣味性和参与性的活动吸引用户关注，同时宣传公司产品

和服务。其次，优化老客户续签促销策略，收集并分析老客户购买产品和服务数

据，对数据信息进行深度细分，为不同老客户群体提供个性化的产品和服务推荐，

通过定制化邮件、短信等方式推送专属优惠信息。3年以内客户如果继续续签，

在原有的合同价格基础上优惠 500-1000 元不等。3 至 5 年客户续签合同优惠

1500-2000 元不等。针对一次签约 3年或者 5年合同，价格上给予更大的优惠。

最后，利用展会和论坛促销，积极举办或参与和环保相关的展览、论坛及会议，

如环保科技展、绿色发展论坛等，大力宣传公司技术和产品，提升行业影响力，

树立良好企业形象。同时，利用环保展会和论坛，寻找潜在目标企业和客户资源，

给予适当优惠政策。

4.4.2 合理提高促销频次

HD 公司市场营销策略优化可以通过更频繁的促销活动吸引和留住客户，促

进销售增长。通过问卷调查、客户访谈等方式，深入了解目标客户的需求、购买

特征和对促销活动的反应等，挖掘客户的购买周期、复购率、对促销活动的敏感

度等信息，适当提高促销频次。首先，设定合理的促销频次，既要保证促销活动

的持续性和良好效果，又要避免过度促销导致客户促销疲劳和品牌形象受损。利

用每年 6月 5日世界环境日，针对所有客户开展环境日咨询服务类项目大促销活

动，当日签订环境咨询服务类项目，按照合同金额给予九折优惠。8 月 15 日全

国生态日开展签订咨询服务类项目合同赠送相应环境检测项目，当日签订咨询服

务类项目合同赠送一个季度环境检测项目。10 月 1 日开展国庆日环境检测项目

买十送一活动，逐步形成具有企业特色的促销频次和形式，加强企业品牌形象。

其次，利用客户大数据分析结果，为不同客户群体制定个性化的促销方案，针对

高价值客户提供更大力度、更高频次的促销。最后，经常性开展线上线下相结合

促销，采用多种促销形式提高促销满意度，如签约环评和验收项目送环境检测和
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排污许可填报，确保促销活动既有吸引力又符合客户的实际需求。

4.4.3 利用公共关系促销

公众关系营销是公司产品服务宣传和形象建设的直接而有效的手段，良好的

公众关系建设对企业的发展上限具有决定性影响，HD 公司在进行市场营销策略

优化时，合理利用公共关系促销是一个重要方面。首先，为政府客户提供差异化

服务，政府部门由于其特殊性对环保服务需求多来源于相关政策、法律法规和环

境管理要求，HD 公司应建立一个健全的适合政府采购招标反应机制，设立专门

的政府客户营销部门，全面负责政府项目事项，给予其更加优惠的促销策略。招

聘和培养直接面对政府部门客户的销售人员，提升他们的专业技能，使其从普通

销售人员向专家型综合业务人员转变。同时，建立高效的政企沟通渠道，安排 3

人及时获取政府部门环保需求和项目信息，了解招标信息和客户要求，制定相关

的投标计划。聘请有政府工作经验的人员或退休人员担任政府客户营销部门经理

或顾问，与政府部门建立长期良好的关系。加强高层互动，HD 公司高层要与政

府部门主要负责人多交流、多沟通，积极参与重大环保问题整改，为各类督察检

查提供专业的技术和人员支持，相互认可，确立战略伙伴式的关系，以此合理利

用公共关系促销，形成双赢的局面，树立良好的企业形象，从而在其他业务领域

打开局面。

4.5 渠道策略优化

4.5.1 招募优质区域代理商

HD 公司除了目前传统的直销模式，应积极探索和尝试新的销售渠道，招募

优质区域代理商以强化渠道销售。将宁夏区内六个地市按地域距离分为宁北、中

部、宁南三个板块，每个板块招募当地具备环保行业背景或相关资源并且有成功

市场运营经验，拥有稳定的销售团队和渠道资源，能够覆盖本地区域市场，具备

良好的商业信誉和财务状况，愿意与 HD 公司长期合作发展的第三方公司作为代

理机构，成立外埠事业部门统一管理代理机构。对符合条件的代理商进行实地考

察，评估其运营实力和市场潜力，与符合标准的代理商签订正式合作协议，明确
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双方的权利和义务，为其提供全面的产品服务信息和市场培训，设立专门的代理

商管理服务团队，提供及时的技术支持和业务指导。建立销售业绩奖励机制，激

发代理商的积极性，定期评估代理商的市场表现和服务质量，对优秀代理商给予

表彰和奖励，对长期无法完成销售目标的予以调整，以此进行更有效地拓展市场，

提升品牌影响力，实现快速发展。

4.5.2 拓展特定行业渠道

HD 公司应重点拓展特定行业的销售渠道，提升在目标行业中的市场份额和

竞争力。目前，宁夏区内大部分企业集中在银川市和宁东能源化工基地这两个重

点区域，针对这两个地区要设立区域特许经销点，招募 2个区域特许经销商，按

工业企业数量和体量确定级别，并实施统一指导和管理，授权其更高代理权和更

大折扣。当前区内主要化工行业为精细化工，占全区化工行业的 60%左右，HD 公

司要着重拓展这一行业销售渠道，通过与精细化工行业协会建立合作关系拓宽渠

道，提升品牌影响力。同时加强化工园区渠道建设，按照国家环保政策要求化工

项目必须进入相应化工园区。因此，HD 公司应将化工园区作为重点营销对象，

加强与全区各类工业园区管委会联系沟通，建立全面且良好的政企关系。最后，

加强与宁夏区内大型环保科技企业的业务合作，HD 公司应选择在业务上具有较

强互补性，且可能已经或正在与公司的共同目标用户建立稳定合作关系的优势环

保企业，如宁夏测衡联合实业有限公司、宁夏中环国安咨询有限公司和宁夏汇晟

环保科技有限公司等构建合作渠道。利用公司环境检测业务优势，形成优势互补

的良好格局，通过与其建立合作伙伴关系，代理其产品和服务来帮助双方实现渠

道下沉共享渠道信息，从而提升 HD 公司的市场竞争力。

4.5.3 建立电子商务渠道

营销渠道的建设离不开良好的市场布局，只有建立起科学的市场体系，才能

持续推动发展。电子商务、平台经济相关服务业覆盖市场等级多，目标人群才能

更加广泛。HD 公司要充分利用电子商务渠道进行产品营销，可以依托自身微信

公众号或者小程序商城自建产品服务电商平台，拓展产品服务销售模块。自建电

商平台虽然投入较多的资金和人力资源，但可以更好地掌控品牌形象和了解用户
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需求。HD 公司要注重电商平台的设计，拓展产品设置、服务展示、购买流程、

支付方式等项目模块，充分考虑用户体验和便捷性，保护用户的个人信息和交易

安全。同时，积极开展线上促销活动，如限时特定服务折扣、满减优惠等，吸引

用户使用购买线上服务商品，从而大力推广电子商务平台。积极推进售后服务建

设，设置专门的线上客服人员及时对客户反馈问题进行协商和解决。利用电商平

台的数据分析工具，对 HD 公司的销售数据、用户购买行为偏好等进行综合分析

研判，根据分析结果优化产品组合、营销策略和电商平台功能，提高销售效率和

客户满意度。

4.6 人员策略优化

4.6.1 加强营销人员专业技能培训

加强营销人员专业技能培训是一个至关重要的环节，营销人员具备专业的技

能从而为客户提供优质服务，有针对性地开展营销工作，一个专业的营销团队能

够显著提升公司的销售额。HD 公司要有计划地推进营销人才队伍建设，打造专

业营销团队，加强人才储备，适当提升具备高学历、营销专业和丰富营销经验人

员招聘比例，优化现有营销团队人员组成结构。同时加强培训，提升营销人员专

业水平和技能，从而更好地适应激烈的市场竞争形势。首先，HD 公司应制定详

细的培训计划，定期开展培训，邀请营销专家向销售人员传授营销理论和技能，

定期开展讨论会议，同时通过邀请环保行业专家、知名营销讲师进行专题讲座或

设立工作室，引入外部先进营销理念，每年至少开展 6次培训或者讲座。利用在

线课程、行业报告、营销论坛等资源，开展自主学习和知识更新。通过实战演练、

模拟营销场景和成功项目案例分析等方式，提升营销人员的实战能力，使其掌握

更多的营销技巧，不断提高销售业绩。其次，HD 公司要根据营销现状有针对性

地制定、完善营销管理制度及考核激励制度等，在稳固现有业务的基础上，着重

提升政府项目业务量，积极拓展营销区域与范围。最后，构建一个由公司领导、

技术人员、售后服务人员及营销人员组成的全方位培训模式，加强各类人员专业

培训，规范并优化营销流程，以此更有效地开拓市场。
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4.6.2 提升技术人员主动服务意识

HD 公司作为一家专注于环保领域的科技公司，其市场营销策略优化中技术

人员主动服务意识的提升影响着公司的长期发展。环保产品和服务政策导向强、

技术含量高，客户需要对产品服务有更多了解，项目实施过程中客户需要与技术

人员进行全流程的交流和配合，技术人员的服务意识强不强，直接关系到客户对

HD 公司服务的满意度，只有不断提升技术人员主动服务意识，才能持续增强客

户粘性。HD 公司应每季度对技术人员进行客户服务理念的培训，增强主动服务

意识。一方面提供沟通技巧、问题解决能力等方面的培训，提升技术人员与客户

互动的能力。另一方面设立客户满意度奖，鼓励技术人员主动发现并解决客户实

际问题，将客户反馈纳入绩效考核体系，对表现优异的技术人员给予奖励。强化

文化建设，营造以客户为中心的企业文化，让技术人员认识到主动服务是企业成

功的关键。建立环保技术创新奖励机制，对运维技术攻关、检测及污染治理、申

报计算机软件著作权、实用型专利等方面取得良好成绩的员工，给予技术入股、

科研成果转化经济收益等多种形式的奖励，营造“比、学、赶、超”的学习氛围。

鼓励团队合作，共同解决客户难题，形成良好的服务氛围。HD 公司应通过提升

技术人员主动服务意识，不断增强竞争力，实现可持续发展。

4.6.3 提高售后人员服务质量

产品的售后服务已成为影响客户购买行为不可忽视的因素。好的售后服务可

以增强客户粘性，激发再次购买的潜力。目前大部分客户对 HD 公司的售后支持

不满意，由于公司的业务扩展速度快，没有建立专门的售前咨询和售后服务岗位，

售后服务人员由营销人员兼任且严重不足。环境科技公司产品和服务具有很强的

政策性、技术性和法律规范性，客户在环保项目实施过程中会有很多技术方面的

问题和诉求，如果反馈问题不能有效解决将直接影响企业形象和口碑，这就要求

HD 公司要加强售后人员培训，持续提高售后服务质量。在建立专门的售后部门

后，公司应加强售后人员环境服务业务技术能力水平和服务质量。对售后人员进

行定期培训，提升专业知识和服务能力，通过讲座以及产品知识、沟通技巧、问

题解决等内容培训，增强服务人员的专业技能，引入模拟演练、角色扮演等实战
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训练，提升应对复杂情况的能力。加强售后人员技术支持与资源配备，配备最新

的技术支持软件，如远程诊断软件、产品手册等。做好设备维护保障，缩短故障

响应时间，通过培训加强售后服务人员专业素养和职业操守，以此不断提升服务

质量。

4.7 服务流程策略优化

4.7.1 建立标准化服务流程

HD 公司目前服务流程管理主要依赖个人经验，缺乏标准化和规范化，导致

服务质量和水平参差不齐，客户无法获得稳定且高质量的服务体验。HD 公司在

营销策略优化时，首先，应建立标准化服务流程，提升服务质量和客户满意度。

根据目标客户需求，制定详细的服务标准，包括服务内容、时限、质量要求等。

按照服务标准，设计标准化的服务流程，包括客户需求分析、服务方案设计、合

同签订、服务实施、售后服务等环节。各服务环节编制详细的操作手册，明确操

作步骤、注意事项等，确保服务人员能够按照规范进行操作。其次，优化业务流

程，对现有业务流程进行全面梳理，制定透明且简易化操作流程，包括售前咨询、

报价、合同签订、客户问题反馈及合同档案保存等。加强信息化建设，引进并依

托 ERP 企业管理系统，实现合同信息的电子化签订、存储、查询和跟踪。通过信

息系统实现商务、财务、法务、售后服务等部门之间的信息共享，提高合同签订

效率和透明度。利用信息系统收集和分析业务数据，为管理层提供决策支持。最

后，制定并明确营销人员的职责范围、工作内容和考核标准。对合同签订范围、

流程、时效和营销人员优惠权限等进行明确约束，确保营销人员在开展销售过程

中遵循统一的标准和流程。定期对营销人员进行培训，增强专业素养和服务意识，

确保能够按照标准化服务流程为客户提供优质的服务。

4.7.2 建立售后服务机制

HD 公司应建立完善的售后服务机制，设立专门的售后部门。为了确保售后

服务的质量和效率，制定清晰、高效且完善的售后服务流程，包括客户问题反馈、

问题分析与解决、客户满意度调查等，提高售后服务的响应速度，确保售后问题
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能够得到及时、高质量解决。首先，HD 公司要进行详细的市场调研，细分目标

客户群体，包括行业、企业规模、具体需求等，并对客户进行分类和跟踪，定期

与客户沟通，了解客户需求变化，提供个性化售后服务。其次，为了提供高质量

的售后服务，HD 公司应建立售后辅助技术支持体系。技术支持团队由专业技术

人员或者行业专家兼任，当售后人员无法提供专业技术解答时，技术支持团队第

一时间为客户提供技术咨询指导服务，确保客户能够得到及时的技术支持。建立

客户反馈渠道，鼓励客户对售后服务进行评价和建议，定期对客户反馈进行分析，

针对问题进行改进。最后，建立重点客户管理系统，售后人员将客户资料建档并

定期回访。客户回访环节尤为重要，能够彰显公司的人文关怀，是客户回购的重

要保障。同时，建立有效的激励机制，以此提高人员工作的积极性，将客户满意

度作为售后人员绩效考核的重要指标。鼓励售后人员提出创新性的服务建议，不

断优化服务流程和内容。HD 公司管理层要持续关注行业动态和客户需求变化，

及时调整售后服务策略。

4.7.3 加强信息管理系统建设

随着环保行业的快速发展和市场竞争的日益激烈，HD 公司业务量也在不断

增加，为了更高效地管理客户信息、市场数据和营销活动，加强信息管理系统建

设显得尤为重要。目前，HD 公司没有开展信息化建设，这导致公司在运行效率

上不够高效。HD 公司应引入 ERP 系统加强其在运营中的应用，逐步提升各部门

协同办公效率，构建多样化的信息沟通渠道，保障不同部门、层级的员工能够实

现快速、精准的信息沟通，推动工作高效开展。依托 ERP 企业管理系统，引入

OA 系统以实现业务流程快速响应，让办公变得更加便捷，在业务流程中尤其是

营销合同签订中不再因为会签影响工作效率。建立客户信息管理系统，用于收集、

整理和分析客户信息。帮助公司更好地了解客户需求和市场动态，为制定市场营

销策略提供数据支持。同时，通过客户信息管理系统的应用，提高客户服务效率

和质量，提升工作质效，能够及时解决相应客户诉求，确保公司的合同履行状态

清晰可追溯，保证了每一份合同的闭环跟踪和管理。最后，环境检测业务作为

HD 公司的主要业务之一，公司应引入实验室信息管理系统（LIMS），以提高实

验室管理效率、提升数据质量和可靠性、有效管理实验室资源、加强质量控制、
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提高数据安全性以及促进信息共享与协作等。这些将有助于 HD 公司提升实验室

的整体管理水平，推动科研和服务的进一步发展。

4.8 有形展示策略优化

4.8.1 制作发放企业宣传手册

HD 公司应制作高质量的企业宣传手册，在各类环保论坛、生态环境日等活

动现场发放，有效传递企业的环保理念、产品特点和服务优势，吸引更多潜在客

户和合作伙伴的关注和支持。首先，明确宣传手册的目标与定位，宣传手册的主

要受众群体为企业客户、合作伙伴、政府部门及公共组织等，提高品牌知名度、

塑造企业形象、传递环保理念和价值观和吸引潜在客户。宣传手册应包含 HD 公

司的基本信息、组织架构、发展历程、服务范围、相关资质、服务流程以及优势

业务等关键信息，旨在让客户全面了解 HD 公司，为后续合作创造机会。通过宣

传手册，客户能够清晰了解公司的服务范畴及整体业务流程。其次，优化公司大

厅企业文化展示内容，重新设计展板，确保内容全面，充分介绍公司的优势服务

项目和专业实验室建设，可以使用滚动展板或电子屏幕来展示更多信息。增设互

动元素，在大厅设置触摸屏，客户可以观看公司介绍、服务项目、实验室展示等

视频内容，增强互动性和体验感。接待室及客户休息区域增设展示架，放置最新

的企业宣传手册、行业报告、公司荣誉证书等，供客户随时取阅。优化检测实验

室环境，在实验室墙面或门口设置介绍牌，介绍实验室的功能、设备、检测项目

等，增加客户对实验室的了解和信任。

4.8.2 定期开展企业开放日活动

定期开展企业开放日活动是一种有效的市场营销手段，可以增强客户信任度

促进业务发展。通过定期举办企业开放日活动向公众展示 HD 公司的技术实力、

企业文化和社会责任，提升公司品牌形象。制定客户参观方案，开辟专属通道，

邀请意向客户来到公司走进实验现场，参观样品制备、实验分析和报告生成，全

流程、沉浸式体验业务流程，为客户提供一个直观感受 HD 公司专业技术和实力

的平台，进一步促进双方长久合作。结合公司最新技术成果、行业趋势和特定环
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保主题，设计活动主题和展区，展示公司的核心技术、产品服务成功案例等。邀

请行业专家进行环保技术更新趋势、政策解读等专题讲座，提升活动的专业性。

设置交流论坛、问答环节，鼓励参与者与公司代表、专家面对面进行沟通和交流。

利用社交媒体、官方网站、行业媒体等多渠道提前发布活动信息，吸引目标群体

关注。通过定期开展企业开放日活动，建立信任关系，让客户、合作伙伴及媒体

亲身体验公司的环保技术和解决方案，增强其对公司技术与服务的信心。促进业

务交流，为企业与客户、供应商、行业专家等提供交流的平台，挖掘潜在合作机

会。收集市场反馈，通过活动收集客户及公众的意见和建议，为产品和服务改进

提供依据。定期开展企业开放日活动是 HD 环保科技公司提升市场竞争力，深化

品牌影响力的有效途径，通过精心策划与细致执行，不仅能够有效传达公司的环

保理念和技术优势，还能促进和各界的有效沟通与合作，为公司的长期发展奠定

坚实基础。

4.8.3 利用平台资源直观有形展示

HD 公司要充分利用平台资源直观有形展示企业形象。一方面，丰富媒体资

源多元化平台布局，除了微信公众号，公司还应积极利用微博、抖音、知乎等热

门社交媒体平台，进行公司动态和环保知识的传播，扩大影响力。每个平台都应

根据其用户特性和内容偏好，制定针对性的内容策略。在各平台上积极与用户互

动，回答他们关心的问题。优化微信公众号，利用好这一平台资源，提高微信公

众号中原创内容的比例，分享公司典型案例、技术突破、行业趋势等，树立企业

品牌形象。通过深入剖析行业动态和展示公司实力，树立企业品牌形象。另一方

面，完善微信公众号功能，增加功能模块，如在线咨询、服务预约、客户反馈等，

提升用户体验和互动性。丰富内容结构，开设企业新闻、环保知识、客户案例等

专栏，为用户提供多样化的内容选择，定期更新专栏内容，保持信息的时效性和

新鲜度。最后，提升内容质量，邀请行业专家或环保协会撰写专栏文章，提升内

容的权威性和吸引力。定期举办线上互动活动，如问答、抽奖等，增加用户参与

度和活跃度。通过丰富媒体资源、优化微信公众号内容和功能，可以有效提升

HD 公司的品牌影响力和市场认知度，有助于吸引更多潜在客户和合作伙伴的关

注与支持。
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5 宁夏 HD 环保科技公司营销策略优化保障措施与效果评估

研究通过对 HD 公司进行全面深入的分析，并结合 STP 理论和 7P 营销理论明

确了目标市场及其定位，针对当前市场营销策略存在的问题，提出了相应的优化

策略。本章将从制度、资金、人力资源、信息系统四个方面，对 HD 公司保障营

销策略高效率、高质量实施的相关措施进行详细分析，以确保其市场营销优化策

略能够持续有效实施。

5.1 保障措施

5.1.1 制度保障

HD 公司在优化营销策略时，制度保障是确保优化策略有效执行和持续改进

的关键环节。公司应当建立健全包括营销管理在内的各项规章制度，优化管理体

系与管理方式，逐步提升管理水平，激发全体员工特别是营销人员工作积极性和

创造性。具体措施如下：（1）建立并完善各部门、全流程内控制度。对公司的

组织架构、责任体系、项目流程及审批控制进行全面优化与改进，以确保公司业

务流程科学性，并保障这些流程能够及时且有效地得到执行。建立跨部门协作机

制，确保营销部门与其他部门之间的顺畅沟通，共同推动公司业务发展。定期会

议与汇报制度，定期组织营销工作会议，分享营销成果、问题会商、制定解决方

案，及时向管理层汇报工作进展。（2）明确营销目标。制定清晰、可量化的营

销目标，包括市场份额、客户满意度、各区域营销目标等，并将其纳入年度计划。

完善营销策略执行流程。确立从前期咨询、合同签订、执行到评估反馈的完整流

程，确保每个环节都有明确的时间节点和考核。（3）优化营销绩效考核体系制

度。根据营销目标和市场情况，科学设定销售额、客户满意度、市场份额等考核

指标。将考核结果作为员工晋升、奖惩的重要依据，同时针对考核中发现的问题

制定改进措施，促进员工个人和团队共同成长。（4）建立营销创新制度。通过

建立创新激励机制，鼓励营销团队人员在营销策略、渠道拓展、品牌建设等方面

进行创新尝试。
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5.1.2 资金保障

加强资金保障是确保各项优化措施得以顺利实施和持续推进的关键环节。首

先，HD 公司要加强营销预算管理，合理分配营销预算资金，确保资源有效配置，

同时建立预算调整机制，根据市场变化灵活调整预算分配。全面评估资金需求，

应全面评估各项优化措施所需的资金，确保预算的完整性和准确性。根据营销策

略优化的优先级和预期效果，合理分配资源，对于关键项目和重点环节，应给予

更多的资金支持，以确保其顺利实施。建立预算调整机制，公司应建立预算调整

机制，根据市场反馈和实际情况灵活调整预算分配，确保资金的有效利用。其次，

多元化、立体式构建公司融资渠道为营销策略优化提供资金支持。将公司的固定

资产、知识产权、税收状况以及经营业绩等作为融资的保障性措施，以此为基础

与金融机构建立并维持稳定的合作关系，可以通过银行贷款、发行债券、吸引风

险投资等方式筹集资金，同时公司应积极进入多层次资本市场，获得优质的融资

通道。联合金融机构与优质客户，通过融资租赁的方式在实现产品销售的同时获

得稳定的资金投入。最后，对优秀技术人员采取技术入股方式进行人才激励。在

营销人员的激励上，对销售额超目标完成的人员按超额比例加大激励力度。对于

部分在新产品或服务销售方面做出突出成绩的人员，制定科学的量化奖励。对以

上人员采取股票、期权激励，将员工的直接收益和企业命运捆绑起来，激发员工

创新和工作的积极性。建立营销专项经费制度，根据每年销售目标，各区域实际

情况和营销成本，动态、合理确定专项资金，保障营销优化策略顺利开展。

5.1.3 人力资源保障

高效、专业且富有创新精神的人才队伍，是 HD 公司营销策略得以顺利实施

并取得成效的重要保障。因此，公司应重视并不断加强人力资源保障。首先，建

立多渠道招聘体系，利用线上招聘平台、社交媒体、校企合作等多种渠道发布招

聘信息，吸引更多优秀人才关注。针对特定岗位，如环保工程师、市场营销专员

等，可以定向在高校或专业机构进行招聘或合作培养，特别是目前公司急需招聘

具有高级职称的专家级技术人才，可以设置专人专岗，给予年薪和特殊津贴，吸

引这类人才。加强对各级环保部门退休人员招聘，这类人员往往对于环保政策和
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法规的把握更为全面和精准，同时可以借此加强与政府部门的联系，为利用公共

关系营销提供帮助。加强营销人员招聘，目前公司营销人员较少且专业技能水平

不高，应加强专业化营销人员招聘，确保每个地市都有一名营销人员负责，同时

要招聘本地营销人员，这样更容易打开当地销售局面。设置专门的项目信息收集

岗位，安排专人定期收集汇总各区域建设项目信息，并及时反馈给营销部门和营

销人员。其次，建立各级各部门个性化培训体系，定期举办营销专业技能培训、

管理培训、售后服务技巧培训课程，提升各岗位员工的专业素养和管理能力。为

每位员工制定个性化的职业发展规划，明确职业发展方向和晋升路径。建立导师

制度，由经验丰富的老员工指导新员工快速掌握新技能。建立科学的绩效考核体

系，将员工业绩与绩效、薪酬、晋升挂钩，激发员工的工作积极性和创造力。设

立优秀员工奖励机制，对表现突出的员工给予物质和精神上的双重奖励。最后，

加强团队建设，建立跨部门沟通机制，促进不同部门之间的协作与配合。鼓励团

队成员之间的交流与分享，形成良好的学习氛围和互助精神，定期组织团队建设

活动，增强团队凝聚力和战斗力。

5.1.4 信息化保障

HD 公司应充分利用现代信息技术手段，提升营销策略的精准度与执行效率。

引入 ERP 系统加强其在企业中的应用提升企业内控水平。拓展导入客户管理系统

（CRM），通过系统收集、整理并分析客户信息，建立全面的客户数据库。利用

大数据分析技术，对客户行为进行深度挖掘，实现精准客户定位与个性化服务推

送。客户管理系统能够提供已签订合同数据、日程、合同发票、信息数据等方面

的管理。借助客户管理系统实现客户报价、合同审批、收运管理、应收款管理、

客户信息管理等工作，确保公司的合同履行状态清晰、可追溯，为市场拓展及业

务工作提供助力。拓展 OA 系统以实现业务流程快速响应，在合同审批、采购管

理、财务管理等，通过 OA 系统显著减少了重复性工作，让办公不需要因为签字

影响工作效率。使得业务流程更加规范化和标准化，OA 系统有助于实现业务流

程的规范化和标准化，确保每个环节都按照既定规则执行，减少了人为错误和疏

漏，实现办公事务的无纸化处理，大大减少了纸张消耗和打印成本。同时，电子

文件易于存储和检索，节省了物理存储空间。实验室引入实验室信息管理系统
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（LIMS），以提高实验室管理效率、优化数据管理、加强质量控制、合理调配资

源、确保合规性、提高数据安全性以及促进信息共享与协作等。要注重加强信息

安全保障，在信息化营销过程中，重视信息安全保障工作，建立完善的信息安全

管理制度与技术防护措施，确保客户数据、营销信息等敏感信息的安全性与保密

性。加强员工的信息安全意识培训，提高整体信息安全防护水平，充分利用现代

信息技术手段提升信息化保障水平，将有助于提高营销策略的精准度与执行效

率，进而提升 HD 公司的市场竞争力与品牌影响力。

5.2 效果评估

5.2.1 业绩评估

市场营销的一个很重要作用是提升销售业绩和市场竞争力，HD 公司的销售

业绩能够直观地反映出优化营销策略实施对 HD 公司起到的积极作用，因此销售

业绩的变化对优化营销策略效果评估是一个关键因素。通过跟踪优化营销策略实

施一段时间前后公司的销售额、利润率、市场份额及各渠道销售变化情况等，了

解公司的经营状况和盈利能力，分析公司在目标市场中的份额变化，评估优化营

销策略实施效果。通过对比前后的销售数据变化情况，能够较为直观地看到，HD

公司按照营销策略优化方案实施三个月后，季度销售额较上年同期增加了26.5%，

有了明显提升，市场占有率和综合竞争力不断提高。尤其是在目标市场中的销售

额逐步提升，环境检测业务优势不断增强，环境咨询业务持续补强，高质量、高

性价比环保科技公司品牌形象逐步建立，从销售业绩上来看，优化后的市场营销

策略帮助公司提升了销售业绩和市场份额，说明新构建的营销策略达到了预期效

果。

5.2.2 客户评估

客户满意度评估对于 HD 公司来说具有重要意义，它不仅是衡量公司表现的

重要指标，还是推动持续改进服务、增强客户忠诚度、指导市场营销策略以及提

升竞争优势的关键措施。现有市场营销策略优化目的很重要的一个方面是提升客

户满意度，因此，通过评估客户对公司产品、价格、渠道、人员等方面满意度变
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化来反映优化营销策略是否有效至关重要。在优化营销策略实施一段时间后，可

以通过问卷调查，向目标客户进行满意度调查。选取部分重点客户进行深度访谈，

了解他们对产品、服务、价格等方面的具体意见和建议。对收集到的问卷数据和

访谈记录进行整理和分析，客观反映客户对优化后的营销策略满意度水平，根据

评估结果，及时发现问题和不足，持续改进措施和优化方案。在优化营销策略实

施三个月后，再次发放调查问卷对客户满意度进行调查评估，共计发放调查问卷

100 份，有效回收 95 份，问卷回收有效率 95%，通过对比优化营销策略实施前后

客户满意度数据，可以看到，客户对 HD 公司产品服务满意度提高了 22.5%，评

价结果为不满意或非常不满意的占比不断减小，HD 公司应持续改进服务质量，

直至消除所有的不满意评价。
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6 结论与展望

6.1 研究结论

研究以宁夏 HD 环保科技有限公司为对象，主要关注 HD 公司市场营销策略现

状，通过文献研究法、问卷调查法、访谈法等研究方法，并依托 STP 理论、7P

营销理论等基础理论，逐一梳理和剖析了公司的营销现状，找到公司在目标市场

细分定位和组合营销策略等方面存在的问题。在充分分析市场需求的基础上，通

过调查研究法并结合营销环境现状分析，查找了其现行营销策略存在的问题，分

析了存在问题的原因，提出产品、价格、渠道、人员等优化营销策略，构建市场

营销优化策略保障措施。通过研究得出了以下结论：

（1）目标市场选择和定位。根据客户对环保业务需求量和环保金额对市场

客户进行分类，并结合地区经济状况、行业发展前景和公司未来发展方向，选择

中型化工企业和各级政府部门作为目标市场。同时，将公司定位确定为立足自身

环境检测优势，持续补强环境咨询业务短板，面向中型化工企业和各级政府部门

需求，为其提供一站式服务、一体化服务、环保管家式服务，打造高质量、高性

价比环保科技公司品牌形象。

（2）产品优化策略。突出环境检测优势服务项目，明确公司在目标市场中

的定位，展现环境检测服务的全面性、专业性、准确性等核心优势。加强高利润

率项目营销，根据目标客户对环境咨询业务需求类型制定环境咨询业务营销策

略，不断提升环境咨询类业务营销能力，提高其销售额。加强研发创新扩大产品

组合，利用高校科研能力结合公司自身常年在污染治理方面的专业能力、成熟经

验优势，产学研用结合扩大产品组合。

（3）价格优化策略。差异化定价策略，根据客户群体细分，对不同的目标

客户群体根据他们的购买能力、需求特点和实际的询价情况等因素给予针对性的

报价。产品组合定价策略，依据不同客户的特定需求，提供定制化的产品组合和

定价策略。加强成本核算科学定价，深入开展市场调研与分析，优化成本核算体

系，制定科学的定价策略，配合有效的营销策略和持续优化与调整机制，加强环

境检测和环境咨询产品的市场竞争力。

（4）促销优化策略。多元化促销方式，利用数字营销与社交媒体促销，通
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过社交媒体平台进行内容营销。开展线上互动活动，通过趣味性和参与性吸引用

户关注，宣传公司产品和服务。优化老客户续签促销和展会论坛促销，优化并合

理提高促销频次，通过更频繁的促销活动吸引和留住客户，促进销售增长。利用

公共关系促销，合理利用公共关系促销，形成双赢的局面，树立良好的企业形象，

从而在其他业务领域打开局面。

（5）渠道优化策略。招募优质区域代理商，积极探索和尝试新的销售渠道，

招募优质区域代理商以强化渠道销售。拓展特定行业渠道，在精细化工等重点行

业通过加强与行业协会合作等方式拓宽渠道。针对银川市和宁东能源化工基地两

个重点区域招募区域特许经销商。加强与宁夏区内大型环保科技企业共建合作渠

道。建立电子商务渠道，充分利用电子商务渠道进行产品营销，依托自身微信公

众号等自建电商平台，拓展销售模块。

（6）人员优化策略。加强营销人员专业技能培训，提升营销人员专业水平

与技能，定期开展培训，邀请行业专家、知名营销讲师进行专题讲座或设立工作

室，引入外部先进理念。提升技术人员主动服务意识，加强专业培训，定期对技

术人员进行客户服务理念的培训，强调主动服务的重要性。提高售后人员服务质

量，通过产品知识、沟通技巧、问题解决能力等专业培训，增强售后人员的专业

技能。

（7）服务流程优化策略。建立标准化服务流程，根据目标客户需求，制定

详细的服务标准，包括客户需求分析、服务方案设计、合同签订、服务实施、售

后服务等环节。建立售后服务机制，建立并优化售后服务流程，制定清晰、高效

的服务流程。建立售后辅助技术支持体系和重点客户管理系统，加强信息管理系

统建设，引入 ERP 系统、OA 系统和实验室信息管理系统（LIMS），加强其在企

业中的应用，提升各个部门协同办公效率，有效提高企业内控水平。

（8）有形展示优化策略。制作发放企业宣传手册，明确宣传手册的主要受

众群体为企业客户、合作伙伴、政府及公共组织等。通过宣传手册发放提高品牌

知名度、塑造企业形象、传递环保理念和价值观、吸引潜在客户。定期开展企业

开放日活动，举办企业开放日活动向公众展示 HD 公司的科技实力、企业文化和

社会责任，提升品牌形象。利用平台资源直观有形展示，丰富媒体资源多元化平

台布局，根据每个平台用户特性和内容偏好，制定针对性的内容策略，有效提升
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有形展示形式。

6.2 研究展望

研究针对 HD 公司的市场营销策略进行了分析，并取得了一些创新性的成果。

但研究仍存在一定的局限性和不足之处：首先，在文献资料的研究上主要集中于

国内的政策性文件、地方政府工作报告以及国内期刊等，而对国外相关文献资料

的查阅和研究相对较少，理论基础还需要进一步提升和加强。其次，环保产业近

年来的市场规模持续扩大，该产业属于朝阳产业，研究对如何提升环保服务利润，

如何通过增加附加价值提升产品竞争力等研究还存在不足。再次，由于客观原因，

无法对 HD 公司所有客户进行问卷调查，发放的调查问卷数量有限，不能代表所

有客户数据，一定程度上影响研究结果的准确性。为此，在以后的工作中，应不

断加强市场调研，收集客户数据，选择目标市场客户群体，全覆盖开展客户数据

收集并进行分析，持续跟踪和评估 HD 公司优化营销策略实施后取得的效果，对

产品利润率、销售额等指标进行研究分析。HD 公司应高度关注国内以及宁夏区

内的环保政策方向，根据实际情况的变化适时对营销策略进行更新和调整，更好

适应市场变化，实现高质量发展。
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附 录

附录 A

宁夏 HD环保科技有限公司客户满意度调查问卷

您的性别：男 女

您的年龄：20-30 岁 31-40 岁 41-50 岁 51 岁以上

您的受教育程度：大专 本科 硕士及以上

您现在的职位：基层 中层 高层

您所在公司类型：政府等机关单位 国有企业 私营企业

您所在公司的运营年限：3 年以下 3-5 年 6-10 年 10 年以上

1（非常满意）， 2（满意）， 3（一般） ， 4（不满意）， 5（非常不满意）

A.产品满意度

A1.您对该公司产品服务种类设置如何评价？ A2.您对该公司产品服务质量如何评价？

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

A3.您对该公司售后服务如何评价？ 1 2 3 4 5

B.价格满意度

B1.您对该公司的产品服务价格如何评价？ B2.您对该公司的产品性价比如何评价？

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

B3.您对该公司产品服务的实际价格和预期价格相比较后如何评价？ 1 2 3 4 5

C.渠道满意度

C1.您是通过什么方式了解到该公司产品的渠道？

该公司销售人员推介 官方微信公众号 其他媒体宣传 朋友介绍

C2.您对该公司销售渠道如何评价？ C3.您对该公司产品信息知晓渠道多样性如何评价？

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

C4.您对该公司产品的经销商如何评价？ 1 2 3 4 5

D.促销满意度

D1.您对该公司产品服务的促销策略如何评价？ D2.您对该公司产品服务促销频次如何评价？

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

D3.您对该公司产品服务的促销力度如何评价？ 1 2 3 4 5

E.人员满意度

E1.您对该公司营销人员专业水平如何评价？ E2.您对该公司技术人员专业水平如何评价？

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

E3.您对该公司售后人员服务如何评价？ 1 2 3 4 5

F.服务流程满意度

F1.您对该公司服务流程规范性满意度如何评价？ F2.您对该公司产品服务响应时间如何评价？

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

F3.您对该公司客户关系管理满意度如何评价？ 1 2 3 4 5

G.有形展示满意度

G1.您对该公司产品服务展示如何评价？ G2.您对该公司品牌知名度如何评价？

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

G3.您对该公司产品服务宣传方式如何评价？ 1 2 3 4 5
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附录 B

宁夏 HD 环保科技有限公司营销策略问题成因访谈提纲

1 您认为 HD 公司当前目标市场细分和客户定位是什么？

2 请谈谈 HD 公司市场定位存在哪些问题？应该如何进行调整？

3 您认为当前市场对 HD 公司产品和服务的接受程度如何？企业更看重产品和服务哪些因素？

4 您认为目前 HD 公司营销策略存在哪些主要问题和挑战？产生这些问题的主要原因是什么？

5 您认为 HD 公司现有的服务营销策略应从哪些方面进行调整？
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后 记

时光如白驹过隙，一转眼，三年的MBA研究生学习生活即将结束，回想以

往学习和生活的点滴，心中不免感慨万千。衷心感谢一路上遇到的各位授课老师

和亲爱的同学们，人生自是有缘，相逢未必偶然，感恩与大家的相知相遇。

首先，感谢导师李季副教授，耐心且专业地指导我的论文从开始的选题、开

题报告、初稿到最终定稿，每一步都离不开李老师的悉心指导，针对遇到的问题，

总会在第一时间给予详细的解答。

其次，感谢每一位授课老师，是你们用渊博的知识和丰富的经验使我对管理

有了更深入的理解，使我丰富理论知识的同时能够用以指导实践、推动工作。感

谢亲爱的各位同学，学习上的互帮互助，生活上的相互关心，每一次课堂的分组

讨论、课后的小组作业和闲暇时的交流，都是一段段美好而珍贵的回忆。

最后，感谢默默支持我的家人，让我在生活中没有后顾之忧，在离开校园若

干年后又有了重回教室学习的机会。

凡是过往皆为序章，凡是未来皆可期待，愿我们带上这份收获和感恩重新出

发，在各自的岗位上闪闪发光。

作者：张磊

2024年 12月 25日
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