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前言

21世纪，人类社会已经步入网络经济时代，网络的优势和价值已经被社会各界所认同，同时网络营销
成为当前理论研究、企业实践的热点。
网络营销是企业为实现整体市场营销目标，依托现代信息技术与网络技术而开展的、以满足顾客需求
为中心的新型营销方式，它既对传统营销带来新的挑战，也为市场营销开拓了广阔的发展空间。
目前，网络营销成为企业一种先进的营销方式，同时，企业的实践活动极大地促进了网络营销理论的
发展。
我国拥有最庞大的网民群体，他们构成了巨大的网络消费群体。
.特别是近年来，随着网络技术的发展和网络营销环境的变化，我国出现了许多新的网络营销资源和网
络营销模式，这既丰富了网络营销的教学内容，也对网络营销的教学提出新的挑战。
今天培养适应社会发展需要的网络营销人才，已成为高等院校及培训机构的一项重要任务，但目前我
国对于网络营销课程教学内容的研究还处于探索阶段，特别是目前网络营销的教学内容大大滞后于企
业的实践。
基于这个背景，我们邀请了几位富有教学经验的教师参与本教材的编写，希望能够为企业培养技能型
的网络营销人才提供有益的教学参考。
这些教师长期从事网络营销及相关课程的教学工作，对网络营销的教学有较多的研究和实践经验，同
时，我们很荣幸地邀请到两位来自企业的专家——参与本教材的编写，路通世纪（中国）科技有限公
司的刘晓晖先生和瑞趣（中国）网络科技有限公司的马峥峥先生，他们的积极参与既丰富了本教材的
内容也增强了本教材的实用性。
本教材分为三篇，第一篇是理论篇，详尽地介绍了网络营销和网络营销环境的相关知识及网络营销理
论；第二篇是策略篇，依据市场营销4P理论，全面地探讨网络营销的产品策略、价格策略、渠道策略
和促销策略；第三篇是方法篇，系统地介绍了企业营销网站建设、搜索引擎营销、E-mail营销、博客
营销与Rss营销、网络广告等网络营销的常用方法和工具。
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内容概要

　　21世纪人类社会已经步入网络经济时代，网络的优势和价值已经被社会各界所认同，同时网络营
销成为当前理论研究、企业实践的热点。
网络营销是企业为实现整体市场营销目标，依托现代信息技术与网络技术而开展的、以满足顾客需求
为中心的新型营销方式，它既对传统营销带来新的挑战，也为市场营销开拓了广阔的发展空间。
目前，网络营销成为企业一种先进的营销方式，同时，企业的实践活动极大地促进了网络营销理论的
发展。
　　我国拥有最庞大的网民群体，他们构成了巨大的网络消费群体。
特别是近年来，随着网络技术的发展和网络营销环境的变化，我国出现了许多新的网络营销资源和网
络营销模式，这既丰富了网络营销的教学内容，也对网络营销的教学提出新的挑战。
　　本教材分为三篇，第一篇是理论篇，详尽地介绍了网络营销和网络营销环境的相关知识及网络营
销理论；第二篇是策略篇，依据市场营销4P理论，全面地探讨网络营销的产品策略、价格策略、渠道
策略和促销策略；第三篇是方法篇，系统地介绍了企业营销网站建设、搜索引擎营销、E-mail营销、
博客营销与RSS营销、网络广告等网络营销的常用方法和工具。
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章节摘录

6.2.1 增值策略增值就是价值的增加，是指企业在为客户提供正常产品价值之外所提供的那部分价值增
量。
在网络营销中，增值策略主要包括产品信息的增值和客户信息的增值。
1.产品信息的增值产品信息增值主要体现在对生产商产品信息的发布、组织和展示方面。
在传统的渠道分销过程中，生产商一般都是在店铺内摆放产品的样品，再通过包括电视、广播、报刊
杂志等各类费用昂贵的影视或平面广告进行宣传，刺激消费者购买。
但我们也看到，在传统的渠道分销中，生产商忽略了消费者对产品的感知环节，消费者对产品的构成
或使用依然了解得很少，来自产品本身的刺激也比较小。
而在网络营销过程中，生产商可以将尽可能多的产品拍摄成图片，分型号、分类别、分产地、甚至分
颜色和个性精心展示给消费者，许多生产商运用三维技术，结合视频和声音，把整个产品信息完全展
示在消费者面前。
而且，关于产品的性价比、货比三家的资讯、产品的消费者使用心得、体会交流、售后服务的承诺等
信息都可以非常丰富地提供给消费者，增加产品本身对消费者的刺激。
例如，三联家电的网站（http：//WWW.shop365.com.cn）就设置了产品预览功能，消费者可以放大或
换角度观看商品，还可以了解产品的具体型号、功能，并与相同价格范围内相关产品进行比较，也可
以了解到用户的评论等信息。
2.客户信息增值互联网为企业提供了一个收集客户信息的有效途径。
网络营销中一个最重要的渠道就是会员网络。
会员网络是在企业建立虚拟组织的基础上形成的网络团体。
通过会员制，促进顾客相互间的联系和交流，以及顾客与企业的联系和交流，培养顾客对企业的忠诚
，并把顾客融人企业的整个营销过程中，使会员网络的每一个成员都能互惠互利，共同发展。
通过网络渠道的建设，企业就可以获得大量的客户信息，并通过数据库处理或CRM系统进行有效的挖
掘和最终的利用。
无论是企业还是客户，他们之间信息沟通的有效性提高了，所有信息都透明化、公开化，达到双方信
息对称对等的目的。
比如登录地址、个人注册资料、商品选择、订单查询、商品需求特征、促销活动的影响、投诉与建议
等大量的客户信息对于企业的营销决策都有关键的作用，而且渠道过程中的客户管理同时还可以担当
消费者需求心理调研的职能。
如果商家想推出一款新商品，但对其价位和包装档次不确定，完全可以通过客户管理的主动调查来获
得有用的参考资料。
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