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前言

近几年我国电子商务发展迅猛，其中网络营销市场实现跨越式发展，2003年网络营销的市场规模为18
亿元，2004年达到31亿元，同比增长74％，2006年已远远突破75亿元。
仅以淘宝网为例，2007年平均一天的销售额已经接近1亿元。
电子商务的飞速发展需要大量的电子商务和网络营销人才。
但在近年来的电子商务和网络营销的教学实践中，大家深切地感受到的一个问题是：网络营销需要商
业智慧。
近年来，许多的电子商务专业毕业生工作以后负责网站的建设和管理，这期间深切感受到的一个问题
依然是：企业电子商务和网络营销的发展需要商业智慧。
来自教学实践的声音和来自市场的呼声都要求我们加强和改善电子商务和网络营销教学，这就要求我
们的教材必须适应市场、实践和网络营销发展的需要。
在网络营销的三个主要环节中，网站建设是基础，网络推广是核心，客户服务是保障。
但是，这三个环节都决不是只有两只手就行的，网站运营需要策划，营销模式构建需要策划，价值链
增值需要策划，第三方支付的发展需要策划，移动商务的探索需要策划，市场体系化建设需要策划。
以上所有的需求表明，电子商务和网络营销的发展，需要智力资源的介入和融入。
现在好多企业缺少的就是这种智力资源的进入。
信息化人力资源的这种增值性需求，是随着社会的发展和知识的更新而需要不断更新的。
特别是网络信息技术的发展变化和更新速度非常快，信息化人才对新知识的渴求和新信息的增值要求
更加强烈。
因此，信息化教学必须注意和坚持对信息化人力资源进行素质的提升，给他们提供学习与提高的机会
，才能对信息化人才具有最大的吸引力，才能不断地创造、提升和优化我们电的子商务教学环境。
著名经济学家麦克德鲁曾经指出：资本是用于增值目的的经济量，任何经济量均可用作资本。
可见，资本作为一种可以增值的经济形态，不仅仅是一种单纯的货币形式，更包含着丰富的形态，如
金融货币、实物资产、专利技术、自然资源、无形资产等形态。
在新经济飞速发展的今天，优秀的信息化人才会带给企业前所未有的增值效益，从这个意义上讲，信
息化人力资源并非一般性资源，而是一种资源型主体和增值性主体资源。
培养和锻造增值性主体资源的任务和探索将是教育工作者光荣的，也是艰巨的任务。
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内容概要

　　《网络营销与策划》以前瞻性的创新思维，讲述了网络营销与策划的关系，介绍了网络营销中进
行实战策划的方法、技巧和应该遵循的原则。
《网络营销与策划》共9章，主要内容包括网络营销的基础知识、商业模式设计、安全性保证，网上
商城与网上商店，跨国网络营销，网络营销策划的原则与方法，网络营销策划的内容等，重点介绍了
网上商店、网上商城和跨国网络营销的策划方法，以及在策划中如何融入商业智慧的经验。
全书观点新颖，资料翔实，既有理论上的先进性，又有实践上的可操作性，不仅适合作为高等院校电
子商务专业的教材，也可作为信息咨询、策划等行业从业人员的业务培训教材，还可供电子商务系统
开发的科技人员和网络创业人员参考。
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章节摘录

插图：（1）统一的市场与销售对于绝大部分企业而言，市场部门与销售部门是独立分开的两个部门
，这种不一致很可能导致企业市场活动与销售的脱节。
市场部门的活动不能得到销售部门的全力酒己合，销售部门的行动不能得到市场部门的有效支持。
最终往往导致：市场部把广告费花光了，销售部的销售目标却远没有达成。
通过呼叫中心整合市场与销售两个环节，形成“互动营销中心”，可以很好地解决这个问题。
（2）营销结果可衡量现有的营销方式很多，如网络广告、迷你网站、电子邮件广告、无线营销、病
毒式营销等。
尽管形式很多，但很难衡量这些营销方式的效果。
当我们还沉醉在数着广告的点击率、电子邮件的展信率的时候，拥有呼叫中心的“互动营销高手们”
已经在计算着所花掉的每分钱的结果：每个点击的投入是多少？
平均每个电话是由多少个点击带来的？
平均每个电话带来的销售额是多少？
每一元广告费带来多少的销售额或利润？
这种营销方式是否合理？
哪个环节还有待提高？
（3）营销方式立体化单一营销活动的结果是不能令人满意的。
仅仅通过传统的营销手段（直邮、展览会等）通常只有2％～5％的反馈率；而通过呼叫中心实施立体
式的营销，却往往能达到35％～40％的反馈率。
在“互动营销中心”，几乎所有的市场营销项目都采取多种方式结合的立体式营销组合。
如直邮活动会辅以电话呼出的跟进、电话呼入会辅以电话呼出或直邮的回访与跟踪，有时，一个大型
的市场推广活动会同时使用网络广告、电话呼出、电子邮件及传统广告，这种立体营销方式效果明显
。
（4）销售渠道多样化在很多公司往往有多条营销渠道。
不同的销售渠道往往信息相互封闭。
通过“互动营销中心”更好地管控多种销售渠道，进而发挥多种销售渠道的综合优势。
除此之外，“互动营销中心”可以统一管理客户数据库、整合客户数据、数据清理、数据挖掘，以及
从“互动营销中心”为起点导入CRM战略等。
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编辑推荐

《网络营销与策划》为全国高等院校电子商务系列规划教材之一。
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