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内容概要

　　互联网的快速发展，为我们提供了一种全新的营销工具，对传统营销的理念和方法提出了挑战。
本书以企业如何开展网络营销为着眼点，从网络营销概念、基本理论、企业网站建设、网络销售策划
、网络市场调研策划、网络广告策划、网络公共关系策划、网络营销渠道管理、网络客户服务策划、
网络营销评价等方面，系统地阐述了网络与营销的关系，以及在开展网络营销过程中应该采取的方法
和策略，有较强的实用性。
书中列举了不少企业成功的失败的案例，在每一章后均有与本章介绍内容相关的典型案例，以便读者
更好地领会网络营销的内涵。
每一章后还附有复习思考题，以帮助读者通过复习思考，进一步提高对网络营销的认识。
　　本书可以作为高职高专院校电子商务专业的教材，还可以作为市场营销、计算机等专业的教材，
同时也可作为企业管理人员、营销人员和从事电子商务人员的参考书。
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章节摘录

版权页：   插图：   二、网络软营销理论 软营销理论是针对“强势营销”提出的新的理论。
“强势营销”采用铺天盖地的广告和频繁的人员推销方式，向消费者强行灌输各种信息，至于消费者
是否愿意接受、需不需要，则不予考虑。
在强势营销中，通过各种信息的“轰炸”和推销人员自己的判断，强行进行推销活动。
 而软营销理论则强调企业进行市场营销活动的同时必须尊重消费者的感受和体验，让消费者舒服地主
动接受企业的营销活动，其基础就是网络本身的特点和消费者个性化需求的回归。
 在网络营销中，强制的信息灌输是不受欢迎的。
消费者会根据自己的需要到网上寻找相关的信息，而企业则像“守株待兔”那样静静地等待消费者。
一旦消费者找到了企业，企业就应该使出各种办法，将消费者留住，并培养起消费者的忠诚度。
 在互联网上，由于信息交流是平等、自由、开放和交互式的，强调的是互相尊重和沟通。
因此，如果企业采用传统的强势营销手段在互联网上展开营销活动，其效果必定会适得其反。
 目前在网络上也依然有类似传统营销的“强势营销”存在，当用户打开自己的电子信箱时，可能会发
现一大堆垃圾邮件，或者当用户正在网上游览时，屏幕被整幅商业广告所覆盖，而这些都是让用户讨
厌的。
企业必须改变传统的以自我为主的营销方式，在网上提供信息必须遵循一定的规则，这种规则就是“
网络礼仪”。
网络礼仪是网上一切行为都必须遵守的规则，网络营销也不例外，软营销的特征主要体现在“遵守网
络礼仪的同时通过对网络礼仪的巧妙运用从而获得一种微妙的营销效果”。
 三、网络直复式营销理论 直复式营销是企业通过产品目录、印刷品邮件、电话或附有可以直接反馈
的广告等进行的一种大范围营销活动。
美国直复营销协会为直复式营销下了如下定义：直复式营销是一种为了在任何地方产生可度量的反应
和达成交易而使用一种或多种广告媒体的互相作用的市场体系。
直复营销中的“直”是指不通过中间分销渠道而直接将企业与消费者联接起来；直复营销中的“复”
是指企业与顾客之间的交流与沟通。
简而言之，直复式营销是企业与消费者之间直接面对、交互式的营销活动。
 网络作为一种交互式的可以双向沟通的渠道和媒体，可以很方便地为企业与顾客之间架起桥梁，顾客
可以直接通过网络订货和付款，企业可以通过网络接收定单、安排生产，直接将产品送给顾客。
通过网络，任何时间、任何地点，都可以实现企业与消费者的“信息双向交流”。
消费者可以在任何时间、地点直接向企业提出要求和反映问题，可以根据自己的时间任意上网获取信
息。
在互联网上企业与顾客之间可以实现直接的一对一的信息交流和直接沟通，企业可以根据目标顾客的
需求进行生产和营销决策，在最大限度满足顾客需要的同时，提高营销的效率和效用。
 直复式营销活动最重要的特性是直复式营销的效果是可测定、可度量、可评价的。
在网络上顾客对企业的营销努力可以作出一个明确的回复（买还是不买），企业通过数据库技术和网
络控制技术，可以统计到这种明确回复的数据，并且处理每一位顾客的定单和需求，统计出顾客人数
、购买量等信息，由此可以对营销活动的效果作出评价，及时调整其营销策略，从而获得更满意的结
果。
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编辑推荐

《教育部高职高专改革试点专业教材:网络营销与策划》可以作为高职高专院校电子商务专业的教材，
还可以作为市场营销、计算机等专业的教材，同时也可作为企业管理人员、营销人员和从事电子商务
人员的参考书。
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