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前言

随着我国市场经济的发展与成熟，全球经济一体化步伐的加快，市场营销在我国经济与社会生活中发
挥着日益重要的作用。
为市场营销培养实用人才的高职高专市场营销专业发展迅速，已成为我国财经类在校生规模最大的专
业之一，同时，该专业也肩负着深化改革、更好地适应职业需要的重要使命。
在全国多所高职高专院校教师深入研讨市场营销职业特点与市场营销专业的培养目标、总结各校乃至
全国教学改革经验、探索教材模式创新的基础上，科学出版社策划与组织出版了本系列教材。
一、市场营销的职业特点与市场营销专业的培养目标职业教育的生命力在于其所培养的人才与职业需
要相吻合，衡量职业教育质量的首要尺度是学生就业后对职业岗位的适应能力。
因此，研究市场营销专业改革与教材建设，首先就要研究市场营销的职业特点，并相应确定市场营销
专业的培养目标。
市场营销职业的特点主要如下：1.工作的创新性。
市场犹如一匹脱缰的野马，驰骋千里，瞬息万变。
商场如战场，竞争激烈，机会随处可见，风险无处不在，成败有时就在旦夕之间。
而且，营销人员又大多是人自为战，要独立面对与把握复杂多变的商机。
市场营销既有规律可循，又无“长胜”秘诀可依，唯一的取胜之道就是创新。
2.过程的沟通性。
营销的本质是沟通。
从表面上看，营销就是卖东西，而营销的实质却是人与人之间的沟通。
在信息传播过程中，卖者掌握买的信息，买者掌握卖的信息；在认知与心理沟通过程中，实现买卖双
方的互信与双赢；成功的沟通结束了，成功的交易也就实现了。
就营销的本质而言，商家卖的不是商品，“卖”的是信息、信誉、情感。
成功的营销员首先必须是个沟通高手。
3.知识的艺术性。
营销既是科学，又是艺术，而且主要是艺术。
营销是有规律可循的，因此，在大量实践的基础上，创建一整套市场营销科学理论体系，对于指导营
销实践具有极为重要的作用。
但同时，由于市场营销工作的创新性与过程的沟通性，这就决定了营销不可能按图索骥，照搬理论，
“照章”营销，而更多的是在理论的指导下，针对千变万化的市场情景，标新立异，出奇兵制胜。
只“啃”书本，“熟记”营销理论，不谙营销实务，在商战中只是纸上谈兵，必败无疑。
4.技能的心智性。
高职高专多数专业都强调培养学生的动作技能，而市场营销专业则不然，强调的是心智技能的培养。
固然，市场营销工作实践中有大量的程序化的业务操作，有的还有较高的技术要求。
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内容概要

本书主要介绍网络营销的基础知识和基本方法。
全书共分10章，主要内容包括网络营销概述、网上市场营销信息的搜集与整理、网上客户购买行为分
析、网络目标市场、网络营销的方法、网络社区营销方法、网络营销宣传与策划方法、网络营销组合
方法、企业网站建设基础、网络营销效果评价与分析。
    本书适合高职高专电子商务与市场营销专业作为教材，也可以作为企业在职人员学习网络营销知识
的参考书。
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章节摘录

插图：传统商务的处理过程中也有集中性市场营销的问题，即只为单一特别的细分市场提供一种类型
产品。
这在网络营销中比传统商务更为明显，网络营销使为客户提供个性化的服务成为可能，使大多数企业
在网络营销方面更注重细分市场。
现在网络上有各种专业性的站点，例如，婴儿用品站点、妇女用品站点等。
网络更能适合产业细分的趋势。
集中性市场营销在传统企业中主要为中小企业所为。
但是在网络经济中，不是因为中小企业做不起而采用集中性市场营销的方式，而是这种方式更合适网
络的特点以及个性化的服务。
采用这种策略的企业，它的市场经营重点不是去追求和扩大市场，而是集中力量在单一市场中，不断
提高企业的市场占有率。
也就是说，与其在总体市场中处于劣势地位，不如在个别市场中争取优势地位。
采用这种策略的主要优点是：由于用户相对集中，企业可以在这些特定的分市场或小市场中深入地开
展调查研究，迅速及时地掌握用户的反映和要求，而且能够集中力量去解决设计、生产、销售方面的
问题，以利于企业充分利用有限的资源，以尽可能少的劳动消耗取得较好的经济效益。
但是，实行这一策略，对企业有较大的风险性。
由于企业的目标市场比较狭小，一旦市场的情况发生变化，企业不能随机应变，就有可能陷入困境，
造成严重的经济损失，甚至影响到企业的生存与发展。
因此，不能把这种策略绝对化。
为了尽量减少市场风险，要根据企业可能的条件，寻找适当的机会扩大一些目标市场，以利于提高企
业的应变能力和经济效益。
中国女装网就是为女性服装交易双方搭建的一个平台，采用的就是集中化网络目标选择策略，图4.12
为中国女装网首页。
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编辑推荐

《网络营销》适合高职高专电子商务与市场营销专业作为教材，也可以作为企业在职人员学习网络营
销知识的参考书。
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