
从圣经学营销

一、

职务三视角：

1.职权

2.职能

3.职责

所以任何一个员工的工作安排一定要有

1.权

2.能

3.责

三视角

所以管理作为一个职务，就有
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1.管理的权威

2.管理的能力，即控制

3.管理的责任，即同在

主祷文前三句话的结构应该是三视角的：愿人都尊你的名为圣（分布），愿你的国降临

（对比），愿你的旨意行在地上，如同行在天上（变化）。

所描述的对象是指什么呢？对象就是"你'——天父。

主祷文分为三部分：

1.天父



2.自己

3.荣耀国度权柄

天父三视角(对比)
我们三视角(变化)
荣耀国度权柄(分布)

1.祷告所求的本质

2.祷告所求的具体实现

3.祷告的价值

日用饮食、免了债务、脱离凶恶，是天父的名、国、旨意的三视角的具体表现。如果把
具体的去掉，仅仅谈圣名、天国降临、旨意行使，那是空洞的祷告！主祷文是非常完美
的灵修祷告九宫格，这个九宫格祷告能够审查我们自己的祷告。

主祷文告诉我们企业的顾客关系管理的总原则。



祷告是顾客(信徒)和神的对话和心的沟通，所以是圣灵引导和神进行知情意的沟通，通
过每天的祷告，信徒和神的关系越来越好，信望爱越来越足。但是信望爱是如何增长的
呢？

是不是圣灵把抽象的信心、希望、爱心赐给你呢？绝对不是!圣灵是通过帮助信徒解决具
体的生命的知情意困难而不断地加强信望爱的。所以有日用饮食、免除债务、逃离凶恶
的具体祷告。



这告诉我们客户关系的管理不是抽象的一通电话，一定要解决客户实际问题，但是客户
关系的维持是有方向和目的的。它不是一种行善，它的目的是为了企业在顾客心中的荣
耀、权威、国度，它的方向是企业的名、国、旨意，就是品牌、产品的使用、企业的市

场地位。

这样，我们完成了客户关系管理的27宫格。借此我们可以继续完善客户关系管理的27宫
格，比如关系管理的各种各样的方法，有知情意三个视角，这和祷告的三视角一样。



你可以在读经的时候祷告，你可以在做事情的时候祷告，你可以在情感流露之时祷告，
就是在知情意里与圣灵沟通、打电话；同样顾客关系管理也有三个视角，知情意三个视
角建立和加强顾客对企业的信望爱。

国度、权柄、荣耀就是对应于希望、信心和爱心——企业的市场权威给顾客对产品的信
心，企业的国度即企业的市场地位给顾客具体的希望，企业的荣耀即美吸引顾客产生对
产品的爱心。这就是企业顾客关系管理的分布视角，即产生、维持、加强顾客对产品的
信望爱。



所以客户关系管理其实就是对客户的教育，其本质就是企业的产品27宫格和顾客的产品
27宫格的彼此不断影响，这就是三视角教育27宫格。而学习的对象就是产品和服务。

所以顾客教育的实质就是：企业应用知情意三视角与顾客分享自己对产品和服务的真善
美，使顾客产生对产品和服务的信望爱。

顾客教育一直贯穿着顾客的整个"生命"过程，即从开始对产品产生信望爱，到最后离开
与产品的关系，所以顾客教育是市场营销的分布视角，也可以说是场的视角，它的核心

就是：

1.创造顾客对产品和服务的信望爱

2.培养顾客对产品和服务的信望爱

3.维持顾客对产品和服务的信望爱

通过创造，我们就把顾客教育和创造顾客，即市场营销的对比视角相关联了；通过维
持，我们就把顾客教育和顾客管理，即营销管理，或者营销的变化视角，互相关联了。

营销管理就是整个营销的具体完成过程，推销只是属于里面的一部分。三视角营销管理
就是三视角管理理论在顾客的应用，所以又叫做顾客管理，包括使命、目标、工作、组
织、执行、评估、激励、反馈、调整、……



所以市场营销的三视角：

1．创造顾客

2．管理顾客

3．教育顾客

至此论述完毕。

～·～·～·～·～·～·～·～·～·～·～·～·
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二、

圣经的历史的三视角：

1．对比视角是人类的伊甸园堕落

2．变化视角是人类的救赎

3．分布视角是新天新地

所以我们人生的历史三视角也是

1．昨天

2．今天

3．明天



人生都是由昨天组成，也是完全由今天组成，也完全由明天组成。所以如果离开今天和
明天，我们无法明白昨天；如果离开昨天和明天，无法明白今天；同样如果离开今天和
昨天，也是无法明白明天。

当我们讨论一个人的真善美，我们聚焦于他的昨天；当我们讨论一个人的信望爱之时，
我们聚焦于他的明天；当我们讨论他的知情意之时，我们聚焦于他的今天。



圣经的系统神学所有主题，都聚焦于末世论。理解圣经里面人类的苦难，一定不能离开
末世论，所以圣经的末世论是神学主题的分布视角，末世论提供信徒的信望爱的源头。
一个人的末世论决定了一个人的信望爱的内容、强度、力量，也决定了这个人的生命的

格局、品质。

一个人今天的知情意生命表现是行走在昨天的真善美生命大道里，但是由对明天的信望
爱激发和调控，这个三视角关系对市场营销非常重要，特别是进行具体市场营销的管理
时，非常重要。





在具体的营销过程里，一定必须具有两个元素：

1.对产品和服务的真善美的见证

2.对产品和服务的信望爱的描绘

前者是已有的顾客，后者是新的顾客，这就是顾客的创造和顾客的教育，一起影响顾客

的管理，即营销管理具体表现。

所以，见证也应该是知情意三视角进行，信望爱的描述也应该是三视角的。比如你介绍
产品的真善美不能只是给他人看成功的例子，因为你可能把失败的例子隐藏了，所以你
必须有真、善、美三个视角，应用知情意三个视角来进行活动。

还有即使你所有的例子都是成功的，也是不足的，因为你的样本可能具有某种特性，这
个特性就会局限使用范围。所以你必须有理智的活动，即理论说明。有时，即使理论、
例子都有了，但是顾客的信望爱还是没有激发，那是你的情感视角缺失了。



情感视角在具体营销管理里非常重要，而情感不能伪装的，情感表现一定是基于产品对
顾客产生了生命影响，所以这个影响一定要表达出来，才能激发情感，才能有动情的效

果。

很多人以为情感就是大声疾呼，就像打鸡血一样，那个是绝对的错误，情感的表达和说
话的音量毫无关系。本质是把生命引起的变化表达出来，否则就是无病呻吟！打鸡血的
营销管理手段是无法长久有效的!那种手段只是骗取一些容易上当的顾客而已。

～·～·～·～·～·～·～·～·～·～·～·～·
～·～·～·～·～·～·～·～·～·～·～·～·



三、

市场营销对于任何企业的成功运作起着至关重要的作用，它不仅仅只是广告和销售(营销

管理)，还是为顾客创造价值(营销创造)和建立顾客关系(营销教育)。市场营销的最高精
华是创造顾客的价值链，而不仅仅只是价值，就是要把顾客创造成为一个价值创造者！
要建立价值生态系统，顾客不仅仅只是消费者，应该是经销商，还应该成为创造者。

市场营销学不仅仅是经济学，更要使用社会学和人类学知识。从另外的视角就是要有创

新、教育、管理三大学科知识支持。一般人认为市场营销就是广告和推销产品，这是市
场营销学的萌芽状态，包括市场研究，市场调查，市场分析，市场定位，定价政策，等
等，基本上只有经济学成分。

无论生产，财务，还是人事都以顾客为中心，这个就是市场营销的定义。传统营销观念
只有生产、产品、推销；现代则是市场、社会、客户。市场观念是从目标市场到顾客需

求，到营销组合，到需求满足。传统营销以产品为主，从产品找客户；现代营销从客户
需求出发，生产产品，满足需求。



以上三种思维属于生产什么，就销售什么，生产思维，产品思维，推销思维，这是传统
营销观念。

现代营销观念也有三种：第一个是市场观念，这个聚焦于市场细分和渠道的高效节能，
从消费者到产品的生产和销售，重视市场调研，发现市场需求，是一种被动适应市场顾
客需求。企业集中一切力量去生产，满足顾客需求，这一般是跟风的企业。主要是发现

没有满足的需求。



推销观念是从企业、产品、分销、促销，到顾客市场；市场观念是从目标市场，到顾客
需求，到营销组合，到需求满足。

现代营销第二个概念是社会市场营销概念，这里加入了社会，兼顾了社会总资源的有效
利用和社会福利和影响，企业、顾客、社会必须三位一体，和市场观念一样，这个多了
一个社会因素的考虑，其实就是从企业管理角度，思考了社会影响和责任。

第三个是客户观念，其实就是个性化市场营销观念，客户观念就是客户是产品的创造

者。



传统营销以产品为主，从产品找客户；现代营销从客户需求出发，生产产品，满足需
求。第一种以生产者为导向，以产品为导向，目的是将产品销售出去，以企业的要求为
中心。

第二种以消费者为中心，或者市场导向，出发点是市场顾客的消费需求，以买方的要求
为中心，目的是从顾客的满足之中获取利润。

两种营销策略适应于不同的市场，两者都有自己的优缺点。绝对化某一种就是二元消费

理念。今天我们的是三视角市场营销理论。以企业为导向的就会依靠增加生产，加强推
销，企业的重点是我擅长于生产什么，或者则是组织以产品适销对路为轴心的整体市场
营销活动。企业首先考虑的是消费者需要什么。



其实无论是以企业为中心，或者以顾客为中心都有自己的道理，这是典型的从企业出发
的营销策略。

简单地说，你要对目标市场的客户进行市场调查，即使是全面发展，也有不同客户的不
同的价值观认识。企业管理需要企业的市场战略，同样市场营销需要战略。市场营销管
理就是制定、执行、控制营销战略的活动。

市场细分、目标市场、市场定位是市场营销目标的三视角。



市场细分的概念非常重要，它是顾客需求的具体化。只有根据市场细分，才能进行因材
施教和灵活的推销策略。
市场细分是找需求的共性，因为顾客价值，市场细分，渠道三位一体。

所以市场细分以价值为大方向，以渠道的建设成本最优为原则进行指导。

细分依据有几个：



1.地理因素

2.人文因素

3.心理因素

4.消费者行为

目标市场是企业根据自己的使命目标、资源、特长、竞争力、产品特性、选择一个或几
个能达到最佳经济效益的细分市场作为目标市场。不同的目标市场决定了不同的营销策
略。市场定位就是取得目标市场的竞争优势，确定顾客对产品的信望爱，建立品牌形
象，成为市场的领导者，或者第二，或者跟随者，就是市场占有率。

市场定位决定了产品的市场分布视角。目标市场策略有差别市场，无差别市场，集中市

场策略。市场营销组合策略有4p和6p策略。

4p组合是产品、价格、分销、促销，这时已经决定了目标市场了和定位了。如何优化组
合企业因素以达到营销的市场目标，Product price place promtion ，是企业可以控
制的属于自己的因素，所以有产品策略、定价策略、分销策略、促销策略。

产品有三个视角:

1.使用价值，即核心产品

2.形式产品，即品牌、式样、特征、包装、质量



3.附加产品，即运送、安装、维修、保证

今天的营销竞争其实更多的是如何尽量增加附加价值!

最好是这个附加价值能够引发一个价值创造链条，使得顾客成为真正的价值创造者，而不只
是消费者。

这个思想来自圣经：神让每一个信徒成为祝福的出口，信徒不能成为祝福的终点站!



喜欢此内容的人还喜欢

所以信徒尽力传福音。

产品营销渠道也是有三种:

1.信息渠道，即销售渠道

2.送货渠道，即实体渠道

3.服务渠道，即人员渠道

十一月烙
三视角心雨


