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前言

在动手撰写《网络营销》之前，作者早就有这一写作计划，因为在给电子商务专业和其他专业高年级
学生开设该课时，总会遇到这样那样的问题，困扰着教与学的整个过程。
目前这方面的教材较多，针对不同的授课对象有不同的教材及参考读物。
编写更适合财经类院校本科生使用的教材是本书作者的初衷和侧重点。
作者使用过几个版本，把能够看到的教材基本都看了，感觉它们各有所长，每一位作者都从各自认为
适合的角度去认识问题，以此来形成自己的写作体系。
这是一把双刃剑，这样形成教材因太具“特色”，而具有自己明显风格以及或“网络”或“营销”特
征的偏差，还有因教师所在学校的不同而形成或“理工”或“管理”的偏差。
作者认为这类教材的编写应满足两个密封环：第一个是作者应跳出自己的知识背景和工作院校背景，
正确处理“网络”与“营销”的关系。
从基础知识的陈述人手，由浅入深，逐步揭示出网络营销方法体系的理论与实践应用，本书就是一个
相对密封环。
第二个是电子商务学生课程的设计体系形成一个密封环，由基础课、专业基础课和专业课等20多门课
共同组成一个课程体系，而该体系尽量形成一个密封环，本课程只是这一大环上的一个小环，以此形
成一个成熟的、相对稳定的课程体系。
这样的规划迟迟没有付诸实施的原因有以下几个：第一，知易行难。
这一想法的形成相对容易，相信有很多教师都有各自成熟的想法，但真正做起来会遇到一些不可克服
的困难。
既要受教师个人知识能力的限制，还要受周围环境的限制，甚至是其他教师的互相配合，才能很好地
完成。
第二，电子商务的发展突飞猛进，带来网络营销理论与实践的快速更新。
教材写作和出版的周期至少半年，而这半年网络营销的理论与实践都会有很大的发展变化。
加之课程周期的关系，我惧怕写作时的“翩翩少年”到学生手中已是“不惑之徒”了。
第三，对自己个人能力的怀疑。
网络营销是一门集计算机技术、互联网技术、现代通讯技术与市场营销等专业交叉的复合类学科。
许多老师在这一园地耕耘数年，其作品仍令人不甚满意，何况我这个“新手”，东施效颦不算最坏后
果，唯恐浪费资源，不仅于创造社会财富无益，反而因牺牲他人劳动而有“图财害命”之感。
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内容概要

本书分为四部分。
第1章、第2章为第一部分，主要阐述市场营销和网络营销基本理论，把学生从经济学基础理论相关课
程中导入网络营销学科中，介绍网络营销在电子商务课程体系中的地位和作用。
第3章一第5章为第二部分，主要论述网络营销赖以进行的基础设施。
这是进行网络营销的必备条件。
第6章一第9章为第三部分，论述网络营销的策略和方法。
这部分论述如何进行网络营销，是本书的重点。
第10章、第11章为第四部分，论述网络营销方法在实践中的应用及其在网络营销过程中所起的效果。
另外，本书在每一章都配有相关的案例分析和复习思考题供读者在理解和掌握每一章的重点时参考。
    本书的编写体系非常适合大学本科和专科的教学；也适合具有中等学历以上的读者自学；本书还适
合以下读者：在网络上营销产品或提供服务的企业管理决策人员及技术人员，准备制订网络计划的决
策人员，准备进入网络环境的决策人员和技术人员。
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章节摘录

插图：第1章 营销学基础理论与基本策略1.1 市场营销的概念及发展阶段1.1.1 市场营销的概念市场营销
就是以满足人类各种需要和欲望为目的，通过一系列有组织的活动来创造、沟通和传递顾客价值，以
维系企业和顾客的关系，从而使企业和相关参与者都受益的一种社会过程和管理过程。
1.1.2 市场营销的核心内容1.营销者与预期顾客营销者是交易双方中积极主动寻求响应（态度、购买、
选票和捐赠）的一方，另一方则是预期顾客。
如果双方都在积极寻求交换，那么双方都是营销者，即营销者可能是买方，也可能是卖方，这种情况
被称为相互市场营销。
2.需要、欲望和需求需要描述了基本的人类要求。
比如，人们需要食品、空气、水、衣服和住所才能赖以生存，此外，人们还有社交、爱情、尊重、归
属感和成就感等更高层次的需要。
欲望是指当人们的需要趋向某些特定的目标时，需要就变成了欲望。
比如，人饿的时候需要食品，而当这种需要转化成这个人想吃馒头时，就可以说这个人有想要得到馒
头的欲望。
需求是指对有能力购买的某个具体产品的欲望，即：需求=购买能力+购买欲望。
对于需求来说，人们的购买能力和购买欲望缺一不可。
常言道“人的欲望是无穷的”，但是仅有欲望而没有购买能力，也形不成需求。
随着购买能力的变化，需求就会发生变化。
比如，当移动电话最开始走入市场时，市场需求非常小。
这不是因为人们没有购买的欲望，而是因为当时移动电话的价格非常贵，只有少数人有购买能力。
但随着人们收入水平的提高和移动电话价格的下降，更多的人具有购买移动电话的能力，移动电话市
场也渐渐形成了更为普遍的需求。
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编辑推荐

《网络营销》由东北财经大学出版社出版。
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