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内容概要

　　《网络营销》注重培养学习者的学习兴趣，提高其自我学习、自我分析和解决问题的实践能力，
提供实践教学的具体项目，以及进行实践训练项目的方法与途径。
主要讲述了网络营销实践中所使用的方法、技术及如何实现网店营销与推广。
每章都以实际任务驱动网络营销活动的开展，每个任务的开展与完成都是依据资讯、计划、决策、实
施、检查、评价的流程，每章最后都配有“学习指南与资料库”，用于提供相关资料以完成工作任务
。
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章节摘录

版权页：插图：（2）广告战术的选择。
与战略相对应的是广告战术的问题。
广告战术是对战略的具体运用，在一般的广告实践，包括网络广告实践中，广告战术分为坦诚布公式
、说服感化式、货比三家式、诱客深入式和契约保险式。
1）坦诚布公式，是指在广告战术中将自己的产品性能及特点，客观公正地讲给客户。
为了达到客观性和科学性，可以借助科学手段方法，如物理、化学方法进行产品性能检测。
在网络广告中，同样可以利用科技手段对产品进行“透视”，利用多媒体技术，在显示器屏幕上显示
整个实验过程，网民还可以就更加具体的细节单击相应的窗口，了解更加详细的资料，这在网络广告
中是更加得天独厚的优势。
为了达到客观性与说服性，利用名人效应是可取的，可以邀请名人在网上与网民交流，让名人谈谈使
用该产品的感受，然后与网民直接交流。
这在传统广告中也是常常使用的方法，但传统的媒体技术无法实现名人与客户的现场交流，因此在名
人与客户间存在距离感，效果常常达不到最理想状态，相反，由于网络技术能有效实现名人与客户的
交流，如聊天室和在线直播等形式，取得的效果是传统媒体无法比拟的。
除此之外，从消费者的角度或权威机构的角度出发，对产品进行评价常常会收到良好效果，如ISO质
量体系认证机构、其他消费者使用该产品后的感受等。
在网络广告中，这种方法也更加有施展舞台，可以在网上开辟专门的认证机构以供消费者查询，这比
单纯讲给消费者要好得多。
坦诚布公式的战术是大多数广告人喜欢使用的，但要做到画龙点睛，事半功倍则要求人员独具匠心，
这也就是战术的意义所在。
2）说服感化式，是指在战术上先制造悬念再诱导消费者产生购买行为的方法。
使用悬念是说服感化的前奏，只有吸引了消费者的“注意力”得到“许可”，才有说服感化的可能。
在现代广告中悬念法早已广泛使用，对网络广告来说，使用悬念的条件就更加成熟了，网络空间无限
广大，可以在网站某个位置设置一些富于刺激性的语言，如“活150岁，你想吗？
”“今天你就会拥有爱情”等，再配上一幅动感十足的画面，往往会达到引人人胜的效果。
制造悬念的目的在于吸引客户，而真正需要下工夫研究的却是如何说服客户购买企业的产品，这时使
用诱导的方法是必要的。
诱导分为权威感化式和情感感化式两种，前者是用权威性的评论或判断让消费者相信这种产品是信得
过的，这对于有一定消费经验、对产品有一定了解的人来说，这种方法更加奏效。
对于另外一些富于情感的人群来说，使用情感诱导则是有效的，这个群体可能并不要求产品的实际性
能有多么出众，而只注意情感的表达，如恋人在特定的节目中互送节日礼物等，这时真情流露会感化
客户。
在网上，只需在悬念之后再设一个窗口，就可以对被吸过来的网上消费者进行说服，既简单又有效。
3）货比三家式，是指针对一般客户都有“货比三家、货看三家”的消费心理而设的广告战术。
在买方市场中，客户一般都有对同类商品先比较后购买的心理，在传统广告中，提供同类产品进行比
较往往受媒体的限制而不能达到。
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编辑推荐

《网络营销》：知识体系完整，概念清楚，符合高职高专层次教学要求；吸取目前较先进的教学经验
，以及学科应用领域前言知识；强调应用知识的传授和实际工作岗位工作技能的要求；重点阐述“是
什么”、“怎么样”、淡化“为什么”和历史背景（指导思想：理论上简要些，实务上加强些，操作
上具体些）；讲求实用原则，让学生学以致用，紧密联系考证内容，实现零距离上岗的目标。
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