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内容概要

　　《网络营销》是教育部高职高专规划教材，以教育部制定的《高职高专教育电子商务专业人才培
养方案》为依据编写。
全书共十一章，建立了网络营销基本系统，内容包括网络营销概述，网络营销战略分析与策略制定，
网上市场调查，网上市场特征与购买行为，网络营销产品策略，网络营销服务，网络营销价格策略，
网络营销渠道策略，网络营销促销，网络广告，网络营销实施、组织与控制等。
　　《网络营销》系统完整，内容简洁明了，文字精练，注重实用，意在领先。
《网络营销》附有大量案例，包括一些新的应用实践，使教学生动实用。
　　《网络营销》可作为高等职业学校、高等专科学校、成人高校及本科院校举办的二级职业技术学
院和民办高校电子商务专业教材，也可供电子商务从业人员参考使用。
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章节摘录

版权页：插图：二、网络关系营销理论关系营销是1990年以来受到重视的营销理论。
它主要包括两个基本点：首先，在宏观上认识到市场营销对范围很广的一系列领域产生影响，包括顾
客市场、劳动力市场、供应市场、内部市场、相关者市场，以及影响者市场（政府、金融市场）；在
微观上，认识到企业与顾客的关系不断变化，市场营销的核心应从过去的简单的一次性的交易关系，
转变到注重保持长期的关系上来。
企业是社会经济大系统中的一个子系统，企业的营销目标要受到众多外在因素的影响。
企业的营销活动是一个与消费者、竞争者、供应商、分销商、政府机构和社会组织发生相互作用的过
程，正确理解这些个人与组织的关系是企业营销的核心，也是企业成败的关键。
关系营销的核心是保持顾客。
为顾客提供高度满意的产品和服务价值，通过加强与顾客的联系，提供有效的顾客服务，保持与顾客
的长期关系，并在与顾客保持长期关系的基础上开展营销活动，实现企业的营销目标。
实施关系营销并不以损伤企业利益为代价。
根据争取一个新顾客的营销费用是保持老顾客费用的5倍，因此加强与顾客关系并建立顾客的忠诚度
，是可以为企业带来长远利益的。
它提倡的是企业与顾客的双赢策略。
互联网作为一种有效的双向沟通渠道，使企业与顾客之间可以低成本的沟通和交流，是企业与顾客建
立长期关系_的有效保障。
这是因为，首先，利用互联网企业可以直接收到顾客的定单，顾客可以直接提出自己的个性化要求。
企业根据顾客的个性化需求，利用柔性化的生产技术最大限度满足顾客需求，为顾客在消费产品和服
务时创造更多的价值。
企业也可以从顾客的需求中了解市场、细分市场和锁定市场，最大限度地降低营销费用，提高对市场
的反应速度。
其次，利用互联网，企业可以更好地为顾客提供服务和与顾客保持联系。
互联网的不受时空限制的特性能最大限度方便顾客与企业进行沟通，顾客可以借助互联网，在最短时
间内以简便方式获得企业的服务。
同时，通过互联网进行交易企业可以实现对产品质量、服务质量和交易、服务过程的全程质量控制。
另一方面，通过互联网，企业还可以与相关的企业和组织建立关系，实现双赢发展。
互联网能以低成本帮助企业与企业的供应商、分销商等建立协作伙伴关系。
如联想电脑公司，通过建立电子商务系统和管理信息系统实现与分销商的信息共享，降低库存成本和
交易费用，同时密切双方的合作关系。
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编辑推荐

《网络营销》是教育部高职高专规划教材之一。
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