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https://www.100test.com/kao_ti2020/170/2021_2022__E7_BD_91_

E7_BB_9C_E8_90_A5_E9_c40_170410.htm 相对国际上一些国家

网络营销的快速增长，我国的网络营销的情形，用一句话概

括是：一头热一头冷。一方面在我国的媒体上专家学者对网

络营销讨论的热火朝天；另一方面企业界并没有在网上动真

格的。造成这种局面的一个重要原因是商家对网络营销的不

熟悉和不了解，所以他们面对这一新事物的谨慎是必然的。

笔者将在网络和书刊上介绍的一些网络营销诀门进行了归纳

集中，希望能给国内工商界提供一些在网络营销中切实可行

的方法。 一、认识网络营销和广告的新规则 网络营销是旧有

营销架构的一个新分支，它虽然有基本的传统营销概念，但

也有自己独特之处。我们只有将它的特点认识清楚，才有可

能将它和传统的营销区别开来。 网络营销与其它营销方式最

大的差别在于技术本身。电脑上的通讯讯息将纸张取代为显

示在萤幕上的各种资讯，因此，当资讯传送给客户时，必须

考虑版面配置、设计、式样和美术等原则，同时电脑具备了

双向通讯的功能，而不像印刷纸张或广播电视广告只是单向

的。可以说互动性是网络营销与传统营销区别开来的一个显

著特点。网络营销人员可以不分日夜与在家中或办公室中的

客户以交谈的方式进行交易，而消费者也可以与业者进行双

向交谈。所以当公司只是简单地将传统形式的广告上载到网

上服务，则将会丧失利用网络服务的技术和工具以强化销售

讯息的机会。 网络营销可以利用各种交谈式销售内容的呈现

，以符合各类型消费者的需求，而不是建立符合大众共同需



求的讯息。它是建立交谈式的内容，允许消费者选择所要看

的资讯，并任意在什么时候都可查看。业者可以建立个别的

销售呈现方式以满足每个消费者的需求。 二、处理好网络营

销和整体营销计划的关系 网络营销必须支持全盘的营销计划

。为达到成功的营销活动，网络服务必须被视为是另一种达

成销售的通道，因此公司重要的营销讯息必须呈现在网络广

告、宣传和促销之中，公司必须使用一致讯息、样式、标志

、及其它营销计划的要素。 同时，还要注意网络讯息与其它

讯息的互为融合。例如，网络服务透过印刷广告来宣传，印

刷广告可刊登有关电子邮件地址、论坛地址及WWW首页的

资讯，而网络广告也一样可以将本公司其它的营销资讯的有

关信息传递给网络受众。不过一定要注意讯息的一致性，无

论使用何种媒体，用户看到的讯息是相同的。 三、客户化的

市场导向 网络营销允许公司锁定特定的消费群，这是其它媒

体所做不到的。 美国西雅图一家资料库营销公司Fine

Communications的总裁Dan Fine说：“过去30年来，大型市场

将商业带离了消费者，我们用大量生产的产品广告对大量的

客户宣传，我们不再计算所获得的客户数，消费者受到过多

的广告讯息的冲击，因此对于这些广告的讯息变得更有选择

性，进而需要进一步的交谈及个别关系的建立。”而网络营

销正好适应了这一需要。 四、每次与一位客户建立关系 成功

的网络营销者了解到每一次将与一位消费者建立一个商业关

系，因此消费者的终身价值可能是相当可观的。 美国Prodigy

公司的管理员Carol Wallance说：“你必须亲自参与虚拟团体

，将时间投资在关系的建立上，透过这种方式，你将逐渐了

解到这个群体的运作方式，然后你便能够采用最好的方法将



产品销售给他们。” 五、了解客户的长期价值 对于网络营销

者而言，必须在观念上对于消费者的价值性有所改变。过去

长期以来，行销人员将消费者视为可替代的商品，然而，现

在网络营销者必须正视消费者的长期价值，这将是他们必须

建立的新观念。因为网络营销是个性化的销售方式，它又往

往是点对点的销售，这为营销人员对客户的长期价值的了解

提供了可能。 六、广告必须是交谈式的 传统的广告系以最低

的成本将信息宣传给更多的人为目标，一般而言，刊登广告

者购买媒体的某块空间或时间以获取最多的客户。然而这种

方式是单向的，登广告者刊登讯息并深信可籍此说服客户去

购买产品。如果所刊登的广告成功，客户便会去购买产品，

但若客户有疑问，则透过与公司连系询问，约需两星期才能

取得进一步资讯，然后才能决定是否购买。 互联网则使用不

同的策略，客户对公司的询问将迅速取得资讯，客户可在网

上找到丰富的资讯、图片、证明资料等，公司代表甚至可以

透过电子邮件与客户交谈和回答问题，当消费者取得相关资

讯后，将和公司建立起友谊，并将驱使他下订单购买。 七、

提供充分的资讯，而非不实际的广告词 网络营销的方式是不

同于传统营销人员紧迫盯人的陈腔滥调，网上的客户是资讯

的主动寻找者，藉由事实逻辑来被说服。网络广告本身大多

是文字叙述，它吸引习惯从阅读报道而做决策的高级知识分

子这一类受众，他们上网从公司资料库和各种讨论群体中找

寻资料，而不是传统易受影像广告说服的人们，他们不受非

理性或感性的讯息所左右。 八、建立交谈式的对话 当潜在客

户读完公司的网上资讯后，必须有一途径来持续发展客户与

公司间的关系。电子邮件提供了一个建立交谈的好方法，客



户必然会被鼓励向公司提出疑问，而公司也将迅速回覆客户

。公司亦可以主动收寻网上的讨论立场，注意与公司相关的

产品讯息，当发现相关的交谈内容，便可立即提供资讯，回

答问题并澄清错误，进而发掘新的潜在客户，建立公司和品

牌的忠诚度。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载

。详细请访问 www.100test.com 


