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现的细分市场 4.1避免与大公司竞争 4.1.1大公司拥有完善的渠道 4.1.2大公司拥有充足的资金 4.1.3大公
司拥有良好的品牌 4.2“夹缝”中求生存 4.2.1“夹缝”能充分发挥中小创业者的优势 4.2.2“夹缝”中
的利润分析 4.2.3“夹缝”也有壮大的一天 4.3细分市场也要“足够大” 4.3.1不用担心细分市场的规模
4.3.2网络营销中的细分市场不能太极端 4.4市场细分的方法和步骤 4.4.1市场细分的定义 4.4.2市场细分的
作用 4.4.3有效市场细分的条件 4.4.4市场细分的方法 4.5网络营销中“别人没有发现”的细分市场 4.5.1
“别人没有发现”才最有价值 4.5.2当细分市场出现竞争 4.6细分市场案例 4.6.1“汇源”与“统一”：
不同市场时期的不同细分策略决定营销成败 4.6.2麦当劳瞄准细分市场需求 4.6.3美国米勒公司细分市场
营销案例 4.6.4海尔产品细分市场的案例分析 4.6.5欧莱雅集团的细分市场策略 4.7小结与本章案例汇总 
第5章从“网民都在买”的热销商品中筛选产品 5.1网民网上购物的基础特征分析 5.1.1哪些人在网上购
物 5.1.2网民都喜欢去什么网站买商品 5.1.3网民是通过什么渠道选定商品的 5.1.4网民购买商品的金额和
次数是多少 5.1.5网购用户的支付方式是什么 5.2网民都在买什么 5.2.1网络购物热销商品排行榜 5.2.2不
同性别的用户购买商品的差异 5.3创业新手选择热销产品的方法 5.3.1选择熟悉的产品类别 5.3.2选择有
方便、稳定和便宜的供货渠道的产品 5.3.3选择竞争相对较小的细分市场产品 5.3.4选择可快速营销成功
的产品 5.4小结与本章案例汇总 第6章我的产品最便宜 6.1你是否适合采用“低价”策略 6.1.1适合低价
的情况 6.1.2不适合低价的情况 6.1.3常规定价目标，因素和方法 6.2我有你也有——我的更便宜 6.2.1薄
利才能多销 6.2.2“赔本”却赚吆喝 6.3“全站最低价”和“全网最低价”的诱惑与目的 6.3.1以最低价
吸引客户的注意力 6.3.2低价的目的：后续营销和提升营销 6.3.3后续营销与提升营销的方法实例 6.3.4心
理定价技巧 6.3.5适合网络创业新手的定价方法：招徕定价 6.3.6适合网络创业新手的定价方法：折扣定
价 6.3.7采用具体策略的注意事项 6.4小结与本章案例汇总 第7章建立网络品牌促进网络营销 7.1产品一
样、价格一样、服务一样，那就品牌定胜负 7.1.1什么是网络品牌 7.1.2网络品牌的特点 7.1.3不同产品采
用网络品牌策略的不同作用 7.2常规网络品牌的建立方法 7.2.1突出特点、理念为先 7.2.2统一形象、持
续运用 7.2.3有规律地强化客户记忆 7.3网络创业新手值得借鉴的品牌策略 7.3.1产品定做形成的网络品
牌 7.3.2由消费者定价促进网络品牌的建立 7.3.3点对点服务创造网络品牌 7.4网络品牌的最高追求：建
立产品和品牌的直接联系 7.5小结与本章案例汇总 第8章没有实物产品那就卖服务 8.1“服务”是一种产
品 8.1.1有价值的专业技能就是产品 8.1.2网络营销中典型的服务类产品 8.2卖服务的优劣势分析 8.2.1卖
服务的优势 8.2.2卖服务的劣势 8.3卖高端服务更易成功 8.3.1因为时间有限，尽量卖高端服务 8.3.2合理
估算服务报价 8.4典型案例：远程电脑维修、医元网与威客体制中的智慧 8.4.1远程电脑维修 8.4.2医元
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网的付费咨询 8.4.3威客 8.5小结与本章案例汇总 ⋯⋯ 第二步建立能卖东西的平台——你的网站价值百
万 第三步营销推广策略与潜在客户吸引
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章节摘录

版权页：   插图：   3.2.2买断专利与专利合作 当网络创业者觉得自有专利太过于麻烦的时候，也可以选
择用买断专利的方式来进行自己的网络营销产品的选择。
 所谓买断专利，是指别人的专利已经开发出来了，但是不愿意，或者不能，或者不会进行营销推广。
这时候有执行力的网络营销创业者完全可以联系专利拥有者，并商谈合作模式，以买断或者合作的方
式进行专利产品营销。
 如果网络创业者选择买断专利或者以专利合作的方式来解决自己的营销产品问题，重要的问题在于如
何选择适合的专利产品。
 1.技术创新专利 技术创新专利是指那些真正从无到有的专利项目，这种项目从来没有出现过，也没有
竞争，没有任何人或者团体在做类似的产品。
 从营销的角度而言，如果是完全创新的产品，经过市场分析后，一旦具备足够的潜在客户和购买力，
任何有条件的网络创业者都应该在第一时间买断这个专利。
即使不能买断，也要尽可能地与专利方签订“唯一”经销商或者“唯一高级”代理之类的合同和协议
。
 2.行业领先专利 除技术创新专利以外，各个行业内的领先技术专利也应该受到网络创业者的关注。
 行业领先专利是指在某些专属行业中，具有独特功能的、超出现有行业水平的专利项目。
这些专利产品虽然相对大众产品来说缺乏足够庞大的市场，但是在细分行业中却会有非常好的市场，
相对大众产品的营销推广也更为简单直接，成功率也会更高。
 需要注意的是，同技术创新专利一样，创业者在选择行业领先专利之前，一定要进行详细而全面的市
场分析和行业分析，做到充分了解这个专利产品的市场需求规模和需求细节，然后再做出买断、合作
的决定，而不是盲目地做出选择。
 如果有条件，当需要选择行业领先专利的时候，创业者需要委托第三方权威市场调研机构进行调研，
做到“有的放矢”，然后再考虑后续步骤。
因为专属行业并不是所有创业者都深知其中的发展规律、现有技术层面和其他相关的专业知识，仅凭
个人的盲目调查而做出的判断往往与实际情况差之千里。
 3.生活创意专利 在3种专利买断和合作之中，比较适合网络创业新手选择的，且较具有可操作性的是
生活创意专利。
 当某种生活创意专利产品连创业者自己都觉得必须要购买的时候，在网络中营销这种专利产品就很容
易了。
同前两种专利相比，生活创意专利相对门槛更低，网络创业者完全可以根据自己的日常生活进行判断
。
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