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内容概要

　　《国家职业资格培训教程：营业员（技师）》是国家职业技能鉴定推荐辅导用书。
书中内容根据《国家职业技能标准·营业员》（2010年修订）要求编写，是营业员技师职业技能鉴定
国家题库命题的直接依据。
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章节摘录

版权页：   插图：   网络促销是一种以顾客为主、强调个性化的营销方式，它比起传统促销中的任何一
个阶段或方式更能体现顾客的“中心”地位。
网络促销能满足顾客对购物方便性的需求，提高顾客的购物效率，通过网络，顾客可以在购物前了解
到相关信息，可以在家或任何地方挑选商品，缩短了去店铺购物的时间。
此外，网络促销能为企业节省传统促销方式不得不花费的巨额促销和流通费用，从而使商品成本和商
品价格下降，为顾客带来了实惠。
网络具有快捷、方便的特性，网络促销结合网络的这个优势，使商家进行促销活动的效率提高了。
把这种高效性充分运用到销售活动的各方面，将许多对企业有用的信息综合运用起来，对企业的发展
起到了指导作用。
 2.降低成本。
简化程序 传统的商品采购都有一个时间的限制，而在网络上，采购和销售可以在任何时间进行。
时间和空间观念的变化要求网络促销人员随之调整自己的促销策略和具体实施方案。
 企业采购商品是一项烦琐、复杂的工作，而运用网络可以使采购产品与销售相结合，简化采购程序。
电子数据交换是通过电子方式，采用标准化的格式，利用计算机网络进行结构化数据的传输和交换的
一种信息技术。
使用电子数据交换进行无纸化办公，通常可以为企业节省5％～10％的采购成本。
传统店铺促销需要投入很多的资金和人力进行市场调查，而采用网络促销的成本是相当于直接邮寄广
告花费的1％，利用网络发布广告的平均费用仅为传统媒体的3％，这样可以很好地降低企业的成本。
 3.提高交易的成功率 网络促销可以提供给顾客全天候的广告及服务，还可以把广告与销售连为一体，
提高交易的成功率。
此外，通过网络，企业与市场直接接轨，提高市场的占有份额，消除时间、地域的影响。
传统的店铺销售有着地域的局限性，顾客只能上门购物，这样制约了店铺的发展规模，而网络促销有
着无时间限制的全天候经营、无区域界线的经营范围、精简化的营销环节，可以超越时空的限制。
网络促销的独有特点可以更好地促进产品销售，加强顾客与企业的沟通，从而提高企业的市场占有率
。
 4.增强顾客与企业间的互动 网络具有主动性与互动性的特点，并且可以延伸服务。
传统的店铺销售中，企业与顾客之间的沟通较为困难，而在网络环境下，企业可通过公告栏、网站论
坛等形式大大加强与顾客之间的联系。
企业可以直接地了解顾客的需求信息，从而建立数据库进行管理，利用这些信息更好地为顾客服务。
顾客与企业间的互动，提升了服务的内涵，提高了顾客的满意度。
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编辑推荐

《国家职业资格培训教程:营业员(技师)》由中国就业培训技术指导中心按照标准、教材、题库相衔接
的原则组织编写，是国家职业技能鉴定推荐辅导用书。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<营业员>>

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


