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前言

20世纪90年代，互联网正式步入商务阶段后，对社会经济产生了巨大影响，也改变了企业营销的策略
和战术措施。
现代企业为了适应激烈的市场竞争的需要，满足消费者日益增长的个性化需求，纷纷进行网络营销。
网络营销的出现为我国企业提供了宝贵的机遇。
本书从网络营销理论出发，对网络营销的全过程进行了全面的分析，并针对各种营销活动举出了大量
的案例，希望对企业的网络营销活动有所帮助。
电子商务和网络营销是全球经济的热点，在我国尚处于刚刚开始的阶段，其市场潜力巨大，而技术和
方法还不够成熟，人们对它的认识还不深，其理论体系也不够系统和完善。
本书包括8章内容：第1章网络营销概述；第2章网络营销环境；第3章网络营销策略；第4章网络营销促
销；第5章定价及分销；第6章网络营销战略的选择及计划制定；第7章网络营销服务；第8章建立电子
市场的组织、文化及策略。
在本书的编写过程中，参考了有关网络营销方面的文献和一些网站的文章，在此向各位作者表示衷心
感谢。
本书由梁冬梅担任主编，王欣欣担任副主编。
编写分工为：第1、2章由刘士忠撰稿；第3、5章由李志刚撰稿；第4、7章由王欣欣撰稿；第6章由韩白
莲撰稿；第8章由梁冬梅撰稿。
全书由梁冬梅统稿。
由于编者水平有限，书中肯定有不尽如人意的地方，希望广大读者批评指正。
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内容概要

本书将“网络”和“营销”结合起来，对网络营销的全过程进行分析阐述，如网络营销的概念、内涵
、特点；网络营销环境分析；网络营销策略；网络营销促销、定价及分销；网络营销战略的选择及计
划制定；网络营销服务；建立电子市场组织、文化及策略等。
    本书结合网络营销活动案例进行剖析讲解，都配有大量的图表、阅读材料、启示、课堂练习、情景
模拟训练等，可作为大专院校网络营销的教材或网络营销从业人员的培训教材。
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章节摘录

一个完整的营销流程一般包括：下订单（业务员联系客户）开提货单（内勤或财务）提货（库房）送
货（物流／运输）销售（促销员）开发票（财务）回收货款（业务员）下订单⋯⋯在网络营销中，这
些营销流程的内容已发生了本质的变化，如下订单、开提货单、提货全部由网上订单系统一并完成。
更重要的是，利用现代信息技术、互联网技术，企业可以有效收集和分析顾客的特殊需求信息，直接
安排生产顾客需要的产品，新的营销流程将使企业不再是制造产品的公司，而是为顾客提供满意服务
的公司。
例如，美国著名的Levi‘s服装公司，就是利用互联网络为顾客量身订做需要的牛仔裤，顾客通过该公
司的网站向公司直接提供自己的详细尺寸、所要的款式和喜欢的颜色等，公司就可为其单独订做，使
顾客的个性化需求得以满足。
同时，网络营销还能建立与顾客双向互动沟通的营销流程。
传统的营销沟通主要是通过广告、销售促进、公关、人员推销等方法把企业的产品信息及产品传送给
目标市场顾客。
传统的营销沟通面临的主要问题是：一方面，外部顾客是否真正能从铺天盖地的广告促销信息中注意
到本企业的信息，其中又有多少能由此真正改变顾客对本企业及本企业观念的认识；另一方面，传统
的营销沟通完全忽视了内部信息沟通的需要，致使部门之间的信息封锁，时常导致工作出现盲目和不
协调，从而严重影响整个企业运作的效率，对顾客的需求也难以做到及时、快速的反映。
网络营销使得与顾客进行个性化双向互动沟通不仅可行，而且经济。
以亚马逊公司为例，亚马逊公司建立了庞大的顾客资料库，根据顾客的访问记录、购书记录和需求记
录，通过互联网络有针对性地向其提供可能感兴趣的信息，顾客如果高兴的话，可以进一步去看一段
书评、书摘，了解作者的资料等，以作为购书决策的参考。
与此同时，企业又及时把顾客反映的信息收集到顾客数据库中，利用网络技术的强大功能，实现与顾
客的实时对话。
这一切对于亚马逊公司来说，在未增加额外费用的同时，实现了与顾客的双向互动沟通，把顾客融入
了企业的整个营销过程，赢得了长期稳定的顾客，并能实现顾客的忠诚。
5）利用网络技术进行销售策略制定、售后服务、反馈改进产品和服务现代市场营销的主旨是用户导
向。
然而，迄今为止，大多数企业的市场营销都是单向的，即依赖各种各样的媒体广告来促进顾客的接受
，再以各种各样的调查研究方式了解顾客的需求。
这两种过程在大多数场合下是分离的。
而网络营销提供了企业与顾客双向交流的渠道，使企业得以发展规模化、交互式的市场营销方式。
这种交互式的市场营销方式，一方面让企业更直接、更迅速地了解顾客的需求；另一方面使企业有更
多的空间，为用户提供更具价值的售前服务和售后服务。
例如，售前：向消费者提供丰富的产品信息及相关资料（如质量认证、专家品评等），而且界面友好
清晰，易于操作执行。
消费者可以在比较各种同类产品的性能价格比以后，作出购买决定。
售中：顾客不必驱车到很远的商场去购物，交款时也不需要排长队耐心等待，最后也不用为联系送货
而与商场工作人员交涉。
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