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前言

教育部在2006年11月16日出台的“关于全面提高高等职业教育教学质量的若干意见”中明确提出“要
积极推行与生产劳动和社会实践相结合的学习模式，把工学结合作为高等职业教育人才培养模式改革
的重要切入点，带动专业调整与建设，引导课程设置、教学内容和教学方法改革”，并且进一步明确
高职院校要积极“探索工学交替、任务驱动、项目导向、顶岗实习等有利于增强学生能力的教学模式
”。
“教、学、做、练（用）”一体化的实质是将教室与工作间融为一体，将教学与实践紧密结合起来，
让学生感受情景教学的氛围，在课题（或案例或项目）教学中学习技能，获得能力，即教学过程的实
践性。
可以说在强调“以学生为主体，以能力为本位”，大力提倡并积极推进课程改革的今天，如何在教学
中有效地促进学生学习的主动性，激发学生的学习兴趣，提高课堂教学效果是一个永恒的话题。
好的教学方法必须有好的配套教材，但是在教学过程中，已有的网络营销教材（包括国家“十一五”
规划教材、国家级的精品教材）多采用本科教学体系，属学科型的，对高职高专学生不太适用；或者
是按照传统的市场营销模式编写的，即4P策略（产品策略、价格策略、渠道策略、促销策略），没有
把网络营销特有的知识（如E-mail营销和病毒式网络营销、Web 2.0营销（博客营销等））编写进去，
更像是传统的市场营销教材的翻版。
真正以高职高专学生为对象，以教育部16号文所提要求为指导思想的网络营销教材少之又少，同时由
于网络营销技术发展迅猛，其教材也不像其他课程的教材那样可以“数十年不变”。
因此，设计一套适用于高职高专学生的岗位实务型的教程就成为了我们多年探索、求证的问题。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<网络营销理论与实务>>

内容概要

　　《网络营销理论与实务》内容共分四个模块，即网络营销基础理论、网络营销市场调研与网络营
销策划、网络营销实施以及网络营销管理与控制，主要包括网络营销的基本概念、网络营销环境分析
、网络市场与网络消费者、网络市场调研、网络营销策略、网络广告营销、许可E-mail营销和病毒式
网络营销、搜索引擎营销、Web2.0营销以及网络客户服务和网络营销管理与控制等内容。
　　《网络营销理论与实务》可作为高职高专经济管理类专业教材，也可供相关专业的人员参考，此
外还可作为网络营销师认证考试以及短期培训班用书。
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章节摘录

插图：3.4P理论与4C理论的区别（1）4P理论提出的是自上而下的运行原则，重视产品导向而非消费者
的导向；而4C理论是以“请注意消费者”为座右铭，强调以消费者为导向。
（2）4P理论是以产品策略为基础，制造商决定制造某一产品后，再设定一个既能弥补成本又能赚到
最大利润的价格，且经由其掌控的配销渠道，将产品陈列在货架上，并大大方方地加以促销；4C理论
是以传播和良好的双向沟通为基础，通过双向沟通和消费者建立长久的一对一关系。
（3）4P理论主要注重宣传产品知识，即产品的特性和功能，强调的是产品的特点；4C理论注重品种
资源的整合，注重宣传企业形象和建立品牌，把品牌的塑造作为企业市场营销的核心。
（4）从传播来看，4P理论的传播媒介是大众取向且单向；4C理论的传播则是双向的，选择媒体“细
”而目“多”，更加关注“小众媒体”。
4C理论是在新的营销环境下产生的，它首先是了解、研究、分析消费者的需求，而不是先考虑企业能
生产什么产品，并且考虑到如何在购物过程中给顾客提供方便，和消费者通过互动、沟通等方式，将
企业内外营销不断整合，把顾客和企业双方的利益无形地整合在了一起，总的来看，4C理论注重以消
费者需求为导向，但从企业的营销实践和市场发展的趋势来看，4C理论依然存在不足，表现在：（1
）4C理论以消费者为导向，着重寻找消费需求，满足消费者的需求。
市场经济还存在竞争导向，企业不仅要看到需求，还应更多地注意到竞争对手，冷静分析自身在竞争
中的优、劣势并采取相应的策略，才能在激烈的市场竞争中立于不败之地。
（2）关于消费者需求合理性的问题，消费者总是希望产品质量好、价格低，特别在价格上的要求是
无界限的，如果企业一味满足消费者的需求，必然要付出更大的成本，久而久之，必然会影响企业的
持续发展。
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编辑推荐

《网络营销理论与实务》：高职高专经济管理类专业系列教材
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