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内容概要

　　《全国高等院校营销学专业主干课程规划教材：网络营销》为培养高等院校工商管理类专业和市
场营销专业的本科生、研究生与MBA所编写。
它以编者主持完成的国家自然科学基金重点项目“互联网环境下的关系营销理论创新”的理论研究成
果为基础，同时加入大量企业实际案例为佐证，遵循成熟的市场营销理论框架编撰而成。
它既是国家自然科学基金的重要研究成果之一，也为高等院校开展本科生与研究生的教育提供了良好
素材。
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章节摘录

版权页：   插图：   （6）消费者选择商品的理性化。
 网络营销系统巨大的信息处理能力，为消费者挑选商品提供了前所未有的选择空间，消费者会利用在
网上得到的信息对商品进行反复比较，以决定是否购买。
对企事业单位的采购人员来说，可利用预先设计好的计算程序，迅速比较进货价格、运输费用、优惠
、折扣、时间效率等综合指标，最终选择有利的进货渠道和途径。
 （7）价格仍是影响消费心理的重要因素。
 从消费的角度来说，价格不是决定消费者购买的唯一因素，但却是消费者购买商品时肯定要考虑的因
素。
网上购物之所以具有生命力，重要的原因之一是因为网上销售的商品价格普遍低廉。
尽管经营者都倾向于以各种差别化来减弱消费者对价格的敏感度，避免恶性竞争，但价格始终对消费
者的心理产生重要的影响。
因消费者可以通过网络联合起来向厂商讨价还价，产品的定价逐步由企业定价转变为消费者引导定价
。
 2.2.2 网络消费者的购买决策过程 对网络消费者的购买行为进行分析是网络营销工作中必不可少的一
个环节。
借鉴消费者购买行为模式，本节将介绍网络环境下，消费者购买决策过程的新特点。
 1.问题认知 消费者认识到自己有某种需要时，是其决策过程的开始。
这种需要，可能是由内在的生理活动引起，也可能是受外界的某种刺激引起，或者是内外两方面因素
共同作用的结果。
在互联网上，不同形式的外部刺激会激发消费者的购物欲望，使消费者产生需求。
 网络营销可从两方面影响到消费者的需求认知：一是通过网络了解同类产品的实际或潜在的需求及需
求强度；二是通过网络引导消费者对产品和品牌的关注，从而唤起或强化需求。
 2.搜寻信息 在传统的商务模式下，当消费者对某种产品产生需求之后，对于所需的商品信息可以通过
以下四个主要渠道来获得：个人来源，如家庭、朋友、邻居、熟人；商业来源，如广告、推销员、包
装、展览会；公众来源，如大众传媒；经验来源，如产品的使用。
这些传统的信息获取模式，需要消费者耗费大量的时间和精力进行搜寻。
 在网络环境下，消费者可以采用更加便捷的方式来获取信息，消费者只需要点击几下鼠标或键盘，就
可以进行信息的搜寻，消费者几乎可以足不出户就找到所需要的信息。
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编辑推荐

《全国高等院校营销学专业主干课程规划教材:网络营销》既是国家自然科学基金的重要研究成果之一
，也为高等院校开展本科生与研究生的教育提供了良好素材。
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