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品开发 1、网络营销新产品开发概述 （1）．网络时代新产品

开发面临挑战 新产品开发是许多企业市场取胜的法宝。但互

联网的发展，使得在今后获得新产品开发成功的难度增大，

其原因如下： ① 在某些领域内缺乏重要的新产品构思。 ② 

不断分裂的市场。激烈的竞争正在导致市场不断分裂。互联

网的发展加剧了这种趋势，市场主导地位正从企业主导转为

消费者主导，个性化消费成为主流，未来的细分市场必将是

以个体为基准的。 ③ 社会和政府的限制。网络时代强调的是

绿色发展，新产品必须以满足公众利益为准则，诸如消费者

安全和生态平衡。 ④ 新产品开发过程中的昂贵代价。 ⑤ 新

产品开发完成的时限缩短。 ⑥ 成功产品的生命周期缩短。当

一种新产品成功后，竞争对手立即就会对之进行模仿，从而

使新产品的生命周期大为缩短。 网络时代，特别是互联网的

发展带来的新产品开发的困难，对企业来说既是机遇也是挑

战。企业开发的新产品如果能适应市场需要，可以在很短时

间内占领市场，打败其他竞争对手。 （2）．网络时代新产

品开发策略 与传统新产品开发一样，网络营销新产品开发策

略也有下面几种类型，但策略制定的环境和操作方法不一样

。下面分别予以介绍： ① 新问世的产品。即开创了一个全新

市场的产品。 ② 新产品线。即使得公司首次进入一现有市场

的新产品。 ③ 现有产品线外新增加的产品。即补充公司现有

产品线的新产品。 ④ 现有产品的改良品或更新。即提供改善



了的功能或较大感知价值并且替换现有产品的新产品。 ⑤ 降

低成本的产品。即提供同样功能但成本较低的新产品。 ⑥ 重

定位产品。即以新的市场或细分市场为目标市场的现有产品

。 企业网络营销产品策略中采取那一种具体的新产品开发方

式，可以根据企业的实际情况决定。但结合网络营销市场特

点和互联网特点，开发新市场的新产品是企业竞争的核心。

对于相对成熟的企业采用后面几种新产品策略也是一种短期

较稳妥策略，但不能作为企业长期的新产品开发策略。 2、

网络营销新产品构思与概念形成 网络营销新产品开发的首要

前提是新产品构思和概念形成。在每一个阶段，都有一些伟

大发明推动技术革命和产业革命，这个时期的新产品构思和

概念形成主要是依靠科研人员的创造性推动的。 新产品的构

思可以有多种来源，可以是顾客、科学家、竞争者、公司销

售人员、中间商和高层管理者，但最主要来源还是依靠顾客

来引导产品的构思。网络营销的一个最重要特性是与顾客的

交互性，它通过信息技术和网络技术来记录、评价和控制营

销活动，来掌握市场需求情况。网络营销通过其网络数据库

系统处理营销活动中的数据，并用来指导企业营销策略的制

定和营销活动的开展。 网络营销数据库系统一般具有下面特

点： （1）在营销数据库中每个现在或潜在顾客都要作为一

个单独记录存储起来，只有了解每个个体的信息才能细分市

场，并可通过汇总数据发现市场总体特征。 （2）每个顾客

记录不但要包含顾客一般的信息如姓名、地址、电话等，还

要包含一定范围的市场营销信息，即顾客需求和需求特点，

以及有关的人口统计和心理测试统计信息。 （3）每个顾客

记录还要包含有顾客是否能接触到针对特定市场开展的营销



活动信息，以及顾客与公司或竞争对手的交易信息。 （4）

数据库中应包含顾客对公司采取的营销沟通或销售活动所作

反应的信息。 （5）存储的信息有助于营销策略制定者制定

营销政策，如针对目标市场或细分市场提供何种合适的产品

或服务，以及每个产品在目标市场中采用何种营销策略组合

。 （6）在对顾客推销产品时，数据库可以用来保证与顾客

进行协调一致的业务关系发展。 （7）数据库建设好后可以

代替市场研究，无须通过专门的市场调研来测试顾客对所进

行的营销活动的响应程度。 （8）随着大型数据库可以自动

记录顾客信息和自动控制与顾客的交易，自动营销管理已成

为可能，但这要求有处理大批量数据的能力，在发现市场机

会的同时对市场威胁提出分析和警告。大型数据库提供的高

质量的信息使得高级经理能有效进行市场决策和合理分配有

限的资源。 利用网络营销数据库，企业可以很快发现顾客的

现实需求和潜在需求，从而形成产品构思。通过对数据库的

分析，可以对产品构思进行筛选，并形成产品的概念。 3、

网络营销新产品研制 与过去新产品研制与试销不一样，顾客

可以全程参加概念形成后的产品研制和开发工作。顾客参与

新产品研制与开发不再是简单的被动接收测试和表达感受，

而是主动参与和协助产品的研制开发工作。与此同时，与企

业关联的供应商和经销商也可以直接参与新产品的研制与开

发，因为网络时代企业之间的关系主流是合作，只有通过合

作才可能增强企业竞争能力，才能在激烈的市场竞争中站稳

脚跟。通过互联网，企业可以与供应商、经销商和顾客进行

双向沟通和交流，可以最大限度提高新产品研制与开发速度

。 值得关注的是，许多产品并不能直接提供给顾客使用，它



需要许多企业共同配合才有可能满足顾客的最终需要，最就

更需要在新产品开发的同时加强与以产品为纽带的协作企业

的合作。 4、网络营销新产品试销与上市 网络市场作为新兴

市场，消费群体一般具有很强的好奇性和消费领导性，比较

愿意尝试新的产品。因此，通过网络营销来推动新产品试销

与上市，是比较好的策略和方式。但须注意的是，网上市场

群体还有一定的局限性，目前的消费意向比较单一，所以并

不是任何一种新产品都适合在网上试销和推广的。一般对于

与技术相关的新产品，在网上试销和推广效果比较理想，这

种方式一方面可以比较有效地覆盖目标市场，另一方面可以

利用网络与顾客直接进行沟通和交互，有利于顾客了解新产

品的性能，还可以帮助企业对新产品进行改进。 利用互联网

作为新产品营销渠道时，要注意新产品能满足顾客的个性化

需求的特性，即同一产品能针对网上市场不同顾客需求生产

出功能相同但又能满足个性需求的产品，这要求新产品在开

发和设计时就要考虑到产品式样和顾客需求的差异性。如Dell

电脑公司在推出电脑新产品时，允许顾客根据自己的需要自

行设计和挑选配件来组装自己满意的产品，Dell公司可以通过

互联网直接将顾客订单送给生产部门，生产部门根据个性化

需求组装电脑。因此，网络营销产品的设计和开发要能体现

产品的个性化特征，适合进行柔性化的大规模生产，否则再

好概念的产品也很难在市场让消费者满意。 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 


