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前言

　　互联网的迅猛发展使人类进入了数字化、信息化、全球化的时代，并且网络已渗透到了社会、经
济生活中的各个领域。
在这样一个网络环境下，电子商务得到了众多企业的重视、认可和应用。
网络营销，这门伴随着电子商务和网络市场而诞生的带有很强实践性的新学科，正是研究网络市场的
新的营销理论，已经受到了广泛关注和认可。
在今天，很难找到还没有建立自己网站的企业，网络营销早已经不再像以前那样是网络企业的专利；
同时，博客、威客、播客和Rss等众多新颖的网络形式不断出现，给企业的发展提供了更多的机遇和挑
战。
　　网络市场与传统市场的游戏规则和竞争手段有着明显不同的特点，许多企业对网络营销的特征和
应用把握不够，使自己的网站被淹没在了网络的海洋中，能够有效利用网站进行消费者教育、顾客服
务、网上交易和网上支付，被客户认知，使网站成为企业和客户间有效沟通平台的企业还是非常少的
，许多企业的网站没有发挥出它应有的作用。
我国目前在网络营销这一新兴学科领域的应用型人才是极为缺乏的，需要尽快培养网络营销方面的应
用型人才，满足社会对高质量紧缺型人才的需要。
对企业来说，要赢得优势，提高自身的核心竞争力，就应当拥有掌握网络营销知识和技能的人才。
　　网络营销是整体营销活动的组成部分，是指为发现、满足和创造顾客需求，利用互联网所进行的
市场开拓、产品创新、定价促销、宣传推广等活动的总称。
网络营销与网上销售密切相关，但网络营销并不是网上销售，网络营销也不仅仅是做网上广告，它实
质上是利用互联网发现、满足和创造顾客需求，进而取得市场竞争优势的活动。
　　网络营销学是一门新兴的、综合性的应用学科，是一门实践性较强的学科。
网络营销学研究网上营销活动的运行及其规律，其研究内容包括基础性内容和应用性内容两部分。
基于以上分析，本书的编写思路是：案例分析一理论知识一示例应用一上机实践。
本着“强调理论联系实际，注重理论运用和实际操作”的原则，每章都采用真实的营销案例引入，创
造具体的案例情境，提出案例的核心问题，通过案例分析来贯穿、指导本章的重点学习内容，以锻炼
学生独立思考、解决问题的能力。
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内容概要

本书介绍了网络营销的基本理论、网络营销战略及网络营销策略等相关知识。
同时，根据每章的理论知识、具体操作和技能要求，设计了每章的案例分析、理论应用示例、上机练
习和实践环节，强调基本概念、基本策略与实际应用相结合，使学生能较好地掌握。
  　本书实践操作性较强，突出了学生技能的培养。
本书除可以作为电子商务、市场营销等相关专业的教材外，对于学习、研究网络营销以及从事网络营
销实践人员均有参考价值。
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章节摘录

　　第2章　网络营销环境　　2.2　网络营销环境分析　　2.2.1 网络营销环境特点　　1．网络世界的
互动性　　互联网双向信息沟通的特点，使得网络具有极强的互动性，这种互动的特性使得网络营销
在信息沟通上较之传统营销具有极强的优势。
　　营销的顺利进行是建立在营销双方进行信息交流和沟通之上的。
在传统营销中，沟通方式多为单向的发布信息，如电视、报刊、广播广告，各种形式的广告牌、宣传
单等。
这些形式限制了消费者接受信息后的反馈行为，或使其反馈具有较长时间的滞后性，同时还阻碍了有
强烈需求的消费者进一步索取相关信息的行为。
　　在网络营销中，沟通双方同处于网络平台，信息沟通建立在信息传递快速、双向、便捷、实时的
互联网技术之上，因此，相对于传统营销来说，营销双方可以实现实时的、双向的信息沟通。
在此条件下，消费者的主动性得到了鼓励和增强，消费者逐步具有了信息获取的主动性。
上述这些变化充分表现在消费者在网络营销中对信息的获取和反馈上，如主动进行信息查询，主动提
出信息获取要求，主动与生产厂商直接沟通，等等。
　　沟通双向性使消费者能够真正参与到营销过程之中，当消费者主动寻找信息、寻求信息、及时反
馈时，也为营销企业提供了服务消费者的机会，为企业提出了如何更有效地满足消费者在信息服务方
面需求的问题。
针对于此，网络营销企业在与消费者进行信息服务、信息沟通时也采取了不同层次的服务手段。
　　信息发布与反馈：在网页上提供关于企业及企业产品的有关信息供消费者浏览获取，在信息获取
的同时，网页上有简单的信息反馈通道。
　　培养兴趣与消费者教育：在上述的信息服务内容之外，企业还在网页上展示与产品、企业、行业
、消费群体有关的知识，并把这些知识的传递融于网页中的休闲娱乐活动之中，在潜移默化中影响消
费者，培养消费者的兴趣，进行消费者教育。
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