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内容概要

　　当今是一个“虚拟扩张的时代”，网络经济优越环境的形成为人们提供了创业的好时机。
在网络经济面前，大家是站在同一条起跑线上的。
不论你是大型企业，还是简单的创业者，都要面对同样的网络规则，同样要去寻找或创造商机，并发
展壮大。
本书讲述了互联网营销给传统行业、网商和创业者带来的革命性的发展机遇；阐述了门户网站广告、
富媒体广告和搜索引擎营销等网络营销中最核心、应用最广泛的网络营销方式；帮助你制订自己的互
联网营销计划，一步一步地构建自己的商业版图并走向成功；帮助你顺利开展电子商务，运营自己的
企业；最后通过典型的案例带给读者感性的认识，让读者更切实地理解网络营销和电子商务，知道如
何成为一位成功的网商。
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章节摘录

　　5.1.5 网络营销行为细分市场　　在将消费行为作为要素来对市场进行细分时，人们一般会考虑两
个变量。
即追逐利益和使用产品。
运用利益型市场细分的营销人员往往根据消费者希望从产品中获得的利益来划分消费者群体。
例如Harris公司的一份报告显示，70%的网络购物者可以分为两个细分市场：淘宝者和寻求便利的购买
者。
淘宝者可以再细分为多个市场：按广告在线购物的单身一族和为收藏而寻觅者。
图便利的购买者也可以再细分为多个市场：时间敏感的实用主义者、品牌忠诚者、网络新手、在线离
线两栖购物者。
　　营销人员如果可以根据用户寻求的利益组成细分市场，就可以根据用户的需要设计产品。
与简单地组成人口统计细分市场、并试图确定消费者需要相比，按利益细分的方法通常比较实用。
实际上，营销人员会使用各种细分的要素来定义、评价和确定目标市场，但是面对利益驱动的大部分
消费者，对他们进行研究才是制定营销组合策略的关键因素。
有什么更好的办法能确定消费者追求的利益，而不是仅仅看到人们在网上做什么呢？
营销人员可以评估在线活动。
营销人员同样可以判断哪些网站最受欢迎，哪类产品最受青睐，哪种折扣形式最流行等。
　　网络营销面对的是网民，网民的使用习惯自然也成为细分市场划分的依据。
根据用户如何使用网络媒介，营销人员也要进行互联网用户市场细分。
在这种情下，网络营销人员需要识别细分市场，比如，在家还是在工作场所上网、接入速度、接收设
备、在线时间、关注行业等，然后再根据用户特征、地理位置等变量进一步细分市场。
网民的使用习惯也往往决定了互联网企业的业务范围，如宽带用户和非宽带用户决定了网络电视提供
商的用户范围只适用于前者，这是因为前者才能够流畅地从网络上观看节目。
再进一步，在办公室上网的宽带用户与在家上网的宽带用户也不一样，网络电视提供商目标消费者是
后者，这是因为在办公室上向观看网络电视是不被公司允许的。
下面列出了根据互联网使用习惯划分市场的因素。
　　1.家庭或工作场所接入互联网　　由于在家与在工作场所上网的要求不同，因此接入场所很重要
．一般来说，与在工作场所上网的用户相比，家庭用户的接入速度较慢，因此把大图片或其他文件放
在家庭用户经常访问的网站上不合适。
然而，这种接入场所的差别现在正在发生变化，因为宽带在家庭的普及程度正在赶上来。
家庭接入的细分市场的另一大特征是有些家庭现在已经拥有不止一台计算机，而且已开始在家庭中组
成网络。
这一类型的家庭虽然数量较少，但正在不断增加。
　　有趣的是，对于在家上网和在工作场所上网的用户来说，一些主要的站点几乎相同。
这不仅表明用户可能对某些网站有一定的品牌忠诚，而且显示如今工作与家庭之间的界限越来越模糊
。
制定网络营销战略的人会利用这些信息来确定，自己的网站如何提供有针对性的产品或如何购买网络
广告。
这些战略包括针对工作场所上网用户来提供更多的交互活动和多媒体信息，或者在工作时间根据目标
用户特征进行更多的网络广告宣传。
然而，重要的是，随着工作与家庭之间的界限越来越模糊，应该时刻观察这些趋势的变化。
　　⋯⋯
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