
北京大学新闻中心主办

首页 北大要闻 教学科研 新闻动态 专题热点 北大人物 信息预告 北大史苑 德赛论坛 招生就业 社会服务 媒体北大 高教视点 文艺园

    请输入您要查询的关键字 高级搜索  

美国西北大学终身荣誉教授唐·舒尔茨应邀来北大作整合营销传播专题讲座

日期： 2013-11-26  信息来源： 新闻与传播学院

11月20日上午10:00，美国西北大学终身荣誉教授、整合营销学专家唐·舒尔茨应北京大学新闻与传播学院邀请

在三教304室举办专题讲座。讲座以“整合营销传播：创造市场传播未来”为主题，新新闻与传播学院院长陆绍阳教

授主持该场讲座。 

20世纪80年代末，舒尔茨教授提出了“整合营销传播理论（IMC）”，解决了企业如何在大众媒体和成熟市场环

境中进行有效地进行商业传播的问题进行了理论建构，整合营销传播理论也就成为企业传播的基础理论。“整合营

销传播理论”是大众媒体时期，企业传播理论的集大成者，受到全球市场特别是中国市场的欢迎。 

但是互联网的出现，使“整合营销传播理论”在传播模式和商业模式等方面受到全方位挑战，产业实践需要理

论创新。为了探索大数据时代企业营销传播的变化，百度营销研究院联合美国西北大学舒尔茨教授推出了《SIVA范

式：搜索引擎触发的营销革命》，围绕SIVA理论展开，着重研究消费者寻求问题解决方案的行为轨迹。这本书被外

界誉为是舒尔茨教授继《整合营销传播》之后，又一部改变营销人观念的经典之作。 

 

舒尔茨作讲座 

在这次报告中，舒尔茨教授从“传播新图景”、“新商业模式”、“品牌与IMC”和“IMC面临的挑战”等四个

方面，全面阐释了其新作《SIVA范式——搜索引擎触发的营销革命》所提出的SIVA理论，即寻求解决问题方案

“S”、寻找信息“I”、评估价值“V”和寻找入口“A”。 

在“传播新图景”部分，舒尔茨教授对企业在大众媒体时期和互联网时期传播模式的差异进行了比较。在大众

媒体时期，企业与消费者之间是单向度的大众传播，企业试图通过各种手段说服消费者，以期改变消费者的态度和

行为，但是过度的信息干扰让消费者越来越忍无可忍，消费者开始用“盾牌”屏蔽企业信息，企业营销传播效果越

来越差。而在互联网环境中，信息传播权的掌控者由企业变为消费者，消费者主动利用搜索引擎等方式寻找生活解

决方案，企业行为也就由“说服”转变成为“服务”，提供消费者所需的生活解决方案。 

在“新商业模式”部分，舒尔茨教授对比了传统商业模式和新商业模式的区别。在传统商业模式下，先有产品

和服务，再有销售；而在新商业模式下，先有需求，后有生产，按需定制。而SIVA模型则满足了新商业模式的需

求，取代了传统的4Ps模式。 



在“品牌与IMC”部分，舒尔茨教授用图表详解了传统品牌影响力下降的趋势，无论是产品品牌还是企业品牌其

品牌力都在遭受严峻挑战。他认为品牌依然是经常竞争的有效工具，只不过塑造品牌的方式需要改变，企业需要在

消费者生活决策的各个环节全面接触消费者，而SIVA理论则为企业提供了与消费者接触的时机。 

在“IMC面临的挑战”部分，舒尔茨教授认为企业CMO的行为惯性、企业文化、组织结构和认知水平影响了企业

对变革的洞察能力。舒尔茨教授认为革命已经发生，企业应该敢于突破各种观念性障碍，全面拥抱这场营销革命。 

北京大学新闻与传播学院副院长陈刚教授随后发言。他对舒尔茨教授的到来表达了感谢，并鼓励大学生群体在

这个大转折的时代关注新闻传播学的最新变化，以积极的态度融入社会传播领域的历史性变革。 

讲座结束后，舒尔茨教授还与同学们进行了单独的讲解和交流，针对同学们提出的问题做出耐心解答，让大家

对整合营销传播学有了更深入的了解和认识。 
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