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内容概要

本教材是针对高等职业技术教育电子商务及相关专业职业技能培养的要求而编写的。
以互联网为核心的信息技术，在对人类社会的发展、进步、繁荣起着越来越重要的作用。
网络营销是借助现代信息技术与网络技术实现企业营销目标的新型营销方式，具有极强的生命力和发
展前景。
网络营销的价值在于可以使商品从生产者到消费者的价值交换更便利、更充分、更有效。
它的核心在于利用网络技术，面向特殊的网上虚拟市场，迅速完成商品交易的全过程。
网络营销的价值与特征已经深深地影响了企业未来的生存方式。
随着信息技术的飞速发展和网络设施的进一步改进，以及相关配套体系的逐步完善，网络营销将会成
为现代营销不可缺少的组成部分。
因此无论是传统企业还是新兴行业，开展网络营销都势在必行。
    21世纪的企业必须认真审视网络虚拟市场，重新审视自己，调整企业的经营战略，改变企业的营销
策略，在新的竞争环境中重新定位。
这种改变绝非将传统市场营销理论和策略照搬到网络环境下就能行得通的。
传统营销环境下某些资源和营销策略的优势，在网络虚拟环境下可能无法复制，网络营销有其独特的
规律，值得我们去学习和探索。
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章节摘录

插图：（二）数据库营销在企业营销战略中的基本作用数据库营销在企业营销战略中的基本作用表现
在以下几个方面：1．帮助企业准确找到目标客户在生产观念指导下的营销，各种类型的客户接受的
是相同的大批量生产的产品和信息。
而在市场细分化理论指导下的营销，是根据人口统计及消费者共同的心理特点，将客户划归为某一类
别。
而通过新一代高速计算机和数据库技术，使企业能够集中精力于更少的人身上，最终目标集中在最小
消费单位——特定企业或个人身上，实现准确定位。
2．降低营销成本，提高营销效率运用数据库能够准确找出某种产品的目标客户，用数据库技术进行
消费者筛选，其邮寄宣传品的反馈率可以高达20％一30％。
3．使消费者成为企业长期、忠诚的用户，保证企业掌握稳定的客户群4．为新产品开发和营销提供准
确的信息5．促进重复购买数据库可以帮助公司建立与消费者间的持续关系，从而促进消费者的重复
购买。
6．开展有针对性的一对一服务7．与竞争对手进行区别竞争运用数据库营销，无需借助大众传媒，比
较隐秘，一般不会引起竞争对手的注意，容易达到预期的促销效果。
8．直接测定营销结果并反馈传统营销方式的营销效果很难直接测定。
数据库中，消费者可通过回复卡、电话等方式进行查询、订货或付款。
这样，管理人员就可以得知消费者的反馈信息，每次数据库营销的效果就很容易测定了，而测定上次
营销活动的效果可为下次数据库营销提供参考。
网络数据库由于其种种独特功能而在网络营销中占据重要地位，网络数据库营销通常不是孤立的，应
当从网站规划阶段就开始考虑，列为网络营销的重要内容，另外，数据库营销与个性化营销、一对一
营销有着密切的关系，顾客数据库资料是顾客服务和顾客关系管理的重要基础。
虽然数据库营销具备种种优势，但是在使用过程中要注意以下事项：第一，不能滥用数据库营销。
很多企业滥用数据库，向所有数据库名单滥发广告邮件，激起了客户的反感，不仅没有获得订单，反
而使得客户越来越远离公司。
第二，数据库营销不只是客户关系管理部门的事。
数据库营销要求企业的各个部门都要关注和参与客户数据库的利用，在企业内部实现数据共享，并利
用其来创造价值。
第三，不能过于频繁地使用数据库资源。
要制定一个周期，在这个周期之内，坚决不重复发送邮件给客户。
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编辑推荐

《网络营销》：新思维“十二五”全国高职高专系列规划教材

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<网络营销>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


