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内容概要

　　《网络营销》内容由五个模块组成：阐述了网络营销的基础理论；如何对网络营销市场进行分析
；网络营销策略；网络营销赖以进行的基础工具等内容。
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章节摘录

版权页：   插图：   （二）直复营销的类型 1.直接邮购营销。
直接邮购营销是指经营者自身或委托广告公司制作宣传信函，分发给目标顾客，引起顾客对商品的兴
趣，再通过信函或其他媒体进行订货和发货，最终完成销售行为的营销过程。
这是最古老的直复营销形式，也是当今应用最广泛的形式。
如早在1982年，美国的邮购总额已达400多亿美元，占整个零售总额的8％。
 2.目录营销。
指经营者编制商品目录，并通过一定的途径分发到顾客手中，由此接受订货并发货的销售行为。
目录营销实际上是从邮购营销演化而来的，两者的最大区别就在于目录营销适用于经营一条或多条完
整产品线的企业。
 目录营销的优点在于：内容含量大，信息丰富完整；图文并茂，易于吸引顾客；便于顾客作为资料长
期保存，反复使用。
其不足之处在于：设计与制作的成本费用高昂，只能具有平面效果，视觉刺激较为平淡。
 3.电话营销。
指经营者通过电话向顾客提供商品与服务信息，顾客再借助电话提出交易要求的营销行为。
 电话营销的优势在于：能与顾客直接沟通，可及时收集反馈意见并回答提问；可随时掌握顾客态度，
使更多的潜在顾客转化为现实顾客。
电话营销的劣势也相当明显：营销范围受到限制，在电话普及率低的地区难以开展；因干扰顾客的工
作和休息所导致的负效应较大；由于顾客既看不到实物，也读不到说明文字，易使顾客产生不信任感
等。
 4.电视营销。
指营销者购买一定时段的电视时间，播放某些产品的录像，介绍功能，告示价格，从而使顾客产生购
买意向并最终达成交易的行为。
其实质是电视广告延伸。
 电视营销的优点是：通过画面与声音的结合，使商品由静态转为动态直观效果强烈；通过商品演示，
使顾客注意力集中；接收信息的人数相对较多。
电视营销的缺点是：制作成本高，播放费用昂贵；顾客很难将它与一般的电视广告相区分；播放时间
和次数有限，稍纵即逝。
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编辑推荐

作为一本教材，《高等职业院校市场营销专业系列教材:网络营销》主要是对基本理论、基本方法、基
本问题的研究和阐述。
随着网络营销的快速普及和发展变化，《高等职业院校市场营销专业系列教材:网络营销》内容也要不
断随之更新。
此外，任何科研成果都是建立在前人工作的基础之上，《高等职业院校市场营销专业系列教材:网络营
销》参考和借鉴了一些专家、学者的成果。
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