
第一图书网, tushu007.com
<<网络营销与实务>>

图书基本信息

书名：<<网络营销与实务>>

13位ISBN编号：9787505895737

10位ISBN编号：7505895737

出版时间：2010-8

出版时间：经济科学出版社

作者：秦琴，邱娜　主编

页数：148

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<网络营销与实务>>

内容概要

本书注重内容的科学性、实用性和先进性，深入浅出，循序渐进，通过案例及技能训练有效地将理论
与实践结合起来，不但可以作为高职高专电子商务专业的教材，也可以作为经济与管理学科类与社会
在职人员学习网络营销之用。
     本书按照网络营销的理论与实践体系，分为九章，从第1章网络营销概述讲起，并对网络营销的全
过程进行了分析和总结，随后在各个章节全面系统地阐述了如何开展网络市场调研、网上消费者如何
定位，以及企业网站建设、搜索引擎营销、许可Email营销、网络营销能力探索等内容，在每章配有“
学习目标”、“技能目标”、“工作任务”、“案例导入”、“本章小结”、“思考题”等内容。
最后提供了网络营销实训内容，大家可以有选择地使用。
本书结构体系完整，从培养学生网络营销的能力出发，强调理论与实践相结合，案例具有代表性，便
于学生掌握网络营销的基本理论和实际运作的方法与手段。
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章节摘录

插图：随着互联网技术发展的成熟以及联网成本的低廉，互联网好比是一种“万能胶”将企业、团体
、组织以及个人跨时空联结在一起，使得他们之间信息的交换变得“唾手可得”。
市场营销中最重要也最本质的是组织和个人之间进行信息传播和交换。
如果没有信息交换，那么交易也就是无本之源。
正因为如此，互联网具有营销所要求的某些特性，使得网络营销呈现出以下一些特点：（1）时域性
。
营销的最终目的是占有市场份额，由于互联网能够超越时间约束和空间限制进行信息交换，使得营销
脱离时空限制进行交易变成可能，企业有了更多时间和更大的空间进行营销，可每周7天、每天24小时
随时随地地提供全球性营销服务。
（2）多媒体性。
互联网被设计成可以传输多种媒体信息的载体，如文字、声音、图像等信息，使得为达成交易进行的
信息交换能以多种形式存在和交换，可以充分发挥营销人员的仓0造性和能动性。
（3）交互式。
互联网通过展示商品图像，商品信息资料库提供有关的查询，来实现供需互动与双向沟通，还可以进
行产品测试与消费者满意调查等活动。
互联网为产品联合设计、商品信息发布，以及各项技术服务提供最佳工具。
（4）个性化。
互联网上的促销是一对一的、理性的、消费者主导的、非强迫性的、循序渐进式的，而且是一种低成
本与人性化的促销，避免推销员强势推销的干扰，并通过信息提供与交互式交谈，与消费者建立长期
良好的关系。
（5）成长性。
互联网使用者数量快速成长并遍及全球，使用者多属于年轻人、中产阶级、有一定的购买能力，由于
这部分群体具有很强的市场影响力，因此是一项极具开发潜力的市场渠道，它的成长性是比较好的。
（6）整合性。
互联网上的营销可由商品信息至收款、售后服务一气呵成，因此也是一种全程的营销渠道。
另外，企业可以借助互联网将不同的传播营销活动进行统一设计规划和协调实施，以统一的传播资讯
向消费者传达信息，避免不同传播中不一致性产生的消极影响。
（7）超前性。
互联网是一种功能最强大的营销工具，它同时兼具渠道、促销、电子交易、互动顾客服务，以及市场
信息分析与提供的多种功能。
它所具备的一对一营销能力，真正是符合未来定制营销与直复营销的趋势的。
（8）高效性。
计算机可储存海量的信息，有助于消费者查询，可传送的信息数量与精确度远远超过其他媒体，因此
能高效地了解顾客并满足顾客的需求，及时更新产品或调整价格。
（9）经济性。
通过互联网进行信息交换，代替以前的实物交换，一方面可以减少印刷与邮递成本，可以无店面销售
，免交租金，节约水电与人工成本，另一方面可以减少由于迂回多次交换带来的损耗，因此，网络营
销的经济性尤为突出。
（10）技术性。
网络营销是建立在高技术作为支撑的互联网的基础上的，企业实施网络营销必须有一定的技术投入和
技术支持，这要求企业改变传统的组织形态，提升信息管理部门的功能，引进懂营销与计算机技术的
复合型人才，未来才能具备市场的竞争优势。
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编辑推荐

《网络营销与实务》是基于工作任务教学改革系列教材之一。
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