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前言

本书第1版出版后，得到了多家高职高专院校电子商务及其他相关专业师生的广泛好评，并被教育部
评为普通高等教育“十一五”国家级规划教材。
在广泛吸纳各方面建议的基础上，我们对全书的内容进行了修订。
第2版教材保留了第1版教材的主体框架和基本特色，吸收了网络营销领域的最新研究成果，新增了实
战篇。
主要内容包括网络营销概述、网络营销环境、网络消费者市场及购买行为分析、网络营销中的目标市
场分析、网络营销战略概述、网络营销价格策略、网络营销产品策略、网络分销渠道策略、网络营销
服务、网络营销的管理与控制、网络信息搜集与整理、网络推广、客户关系管理策略等内容。
根据每章的具体内容还安排了相应的练习与技巧训练。
本书主要讲述网络营销的基本知识与实际应用，分为基础篇和实战篇。
基础篇从案例分析入手，讲解深入浅出，实用性强，突出对基本理论、基本技能的掌握和对技术应用
能力的培养。
实战篇基于工作过程设计教学内容和工作任务，设计的每个工作任务都涵盖了完成该类任务的知识点
和操作技能，并具有可拓展性，使学生在能完成该工作任务后，能够完成其他的相关任务。
本书内容丰富、形式简练，既可作为高职高专院校的教材，也可作为网络营销人士的学习用书及专业
培训用书。
本书由辽宁机电职业技术学院潘维琴担任主编，北京城市学院梁玉芬担任副主编，辽宁机电职业技术
学院王忠诚担任主审，具体分工如下：潘维琴编写了第1章、第5章、第11章、第12章、第13章的13.5节
、13.6节；北京市供销学校杨光伟编写了第2章、第3章；济源职业技术学院张志萍编写了第7章的7.3节
、7.4节；济源职业技术学院李玲弟编写了第4章、第7章的7.1节、7.2节；安徽财贸职业学院的席清才
编写了第6章、第13章的13.1、13.2、13.3、13.4节；梁玉芬编写了第8章、第9章；北京联合大学的陈晨
编写了第10章。
全书由潘维琴负责统稿、修改、补充、校对和定稿。
本书在编写过程中参考或引用了一些专家学者的论著、图书及网站资料，作者已尽可能在参考文献中
列出，谨在此对他们表示衷心的感谢，若有疏漏，也在此表示歉意。
由于编者水平有限，加之多人编写，书中难免有不妥之处，敬请读者批评指正。
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内容概要

本书主要讲述网络营销的基本知识与实际应用。
全书分基础篇和实战篇，共13章，分别介绍了网络营销概述、网络营销环境、网络消费者市场及购买
行为分析、网络营销中的目标市场分析、网络营销战略概述、网络营销价格策略、网络营销产品策略
、网络分销渠道策略、网络营销服务、网络营销的管理与控制、网络信息搜集与整理、网络推广、客
户关系管理策略等内容。
根据每章的具体内容还安排了相应的练习与技能训练。
    本书内容新颖，结构合理，从案例分析入手，讲解深入浅出，实用性强，突出对基本理论、基本技
能的掌握和对技术应用能力的培养。
    本书可作为电子商务专业、市场营销专业、计算机应用专业、计算机信息管理专业、工商管理专业
和经贸专业的教材，也可作为有关电子商务的培训及企业管理人员和市场人员的用书。
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章节摘录

插图：网络消费者在线购买一些商品时，他人的态度对其购买决策起着重要的影响。
这里的他人包括三类：一是家人、亲友、邻居、同事等，通常这些人的态度和建议能起着决定性的作
用；二是广告商、推销员、经销商等，这些人对于商品的宣传和介绍也能影响并改变消费者的决策；
三是大众传媒、报纸杂志、专家学者等中立者的评价。
消费者会综合上面各个角色的评估信息，对每个方案进行比较，同时依照自己的偏好，确定出各种产
品的优劣顺序。
2.购买决策的内容（1）购买动机消费者的购买动机是多种多样的。
同样购买一台洗衣机，有人为了节约家务劳动时间；有人为了回避涨价风险；有人则是买来孝敬父母
。
（2）购买对象 购买对象是决策的核心和首要问题。
决定购买目标不只是停留在一般类别上，而是要确定具体的对象及具体的内容，包括商品的名称、厂
牌、商标、款式、规格和价格。
（3）购买数量 购买数量一般取决于实际需要、支付能力及市场的供应情况。
如果市场供应充裕，则消费者既不急于购买，也不会购买太多；如果市场供应紧张，即使目前不是急
需或支付能力不足，也有可能购买甚至负债购买。
（4）购买地点 购买地点是由多种因素决定的，如路途远近、可挑选的品种数量、价格以及服务态度
等等。
它既和消费者的惠顾动机有关，也和消费者的求廉动机、求速动机有关。
（5）购买时间 购买时间也是购买决策的重要内容，它与主导购买动机的迫切性有关。
在消费者的多种动机中，往往由需要强度高的动机来决定购买时间的先后缓急；同时，购买时间也和
市场供应状况、营业时间、交通情况和消费者可供支配的空闲时间有关。
（6）购买方式。
3.消费者决策的原则（1）最大满意原则就一般意义而言，消费者总是力求通过决策方案的选择、实施
，取得最大效用，使某方面需要得到最大限度的满足。
按照这一指导思想进行决策，即为最大满意原则。
遵照最大满意原则，消费者将不惜代价追求决策方案和效果的尽善尽美，直至达到目标。
最大满意原则，只是一种理想化原则，现实中，人们往往以其他原则补充或代替之。
（2）相对满意原则该原则认为，现代社会中，消费者面对多种多样的商品和瞬息万变的市场信息，
不可能花费大量时间、金钱和精力去搜集制定最佳决策所需的全部信息，即使有可能，与所付代价相
比也绝无必要。
因此，在制定购买决策时，消费者只需做出相对合理的选择，达到相对满意即可。
例如，在购置皮鞋时，消费者只要经过有限次数的比较选择，买到质量、外观、价格比较满意的皮鞋
，而无需花费大量时间跑遍所有商店，对每一双皮鞋进行挑选。
贯彻相对满意原则的关键是以较小的代价取得较大的效用。
（3）遗憾最小原则若以最大或相对满意作为正向决策原则，遗憾最小则立足于逆向决策。
由于任何决策方案的后果都不可能达到绝对满意，都存在不同程度的遗憾，因此，有人主张以可能产
生的遗憾最小作为决策的基本原则。
运用此项原则进行决策时，消费者通常要估计各种方案可能产生的不良后果，比较其严重程度，从中
选择情形最轻微的作为最终方案。
例如，当消费者因各类皮鞋的价格高低不一而举棋不定时，有人便宁可选择价格最低的一种，以便使
遗憾减到最低程度。
遗憾最小原则的作用在于减少风险损失，缓解消费者因不满意而造成的心理失衡。
（4）预期满意原则有些消费者在进行购买决策之前，已经预先形成对商品价格、质量、款式等方面
的心理预期。
消费者在对备选方案进行比较选择时，与个人的心理预期进行比较，从中选择与预期标准吻合度最高
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的作为最终决策方案，这时他运用的就是预期满意原则。
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编辑推荐

《网络营销(第2版)》是普通高等教育“十一五”国家级规划教材,高职高专电子商务专业课程改革规
划教材。
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