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窜红，缘于各行各业都不可避免存在着营销困境，企业需要

有一种受众更广泛、速度更快捷、成本更低廉的有效营销模

式。由于没有科学认识到网络营销的实质，很多企业的网络

营销成效与期望值却经常南辕北辙。 如果你是个精打细算

的CEO，当广告支出越来越多却又欲罢不能时，如果有一个

“网络营销”的战略摆在你跟前，你是否会为之动心？如果

你是个初涉商海的小企业主，当生意越来越难做且营销成本

居高不下效果不佳时，这时突然有一块“网络营销”的馅饼

掉在你跟前，你是否会轰轰烈烈爱一回？ 今日的网络营销给

企业带来的收益是冰火两重天。一方面企业风风火火的投入

所带来的是网络营销服务供应商的盆满钵溢，另一方面由于

没有科学认识到网络营销的实质，很多企业的网络营销成效

与期望值却经常是南辕北辙。 不可否认，当下的网络营销很

红，最起码是被炒得很红。炒家很多，我们熟悉的有电子商

务的领跑者阿里巴巴和曾经效仿阿里巴巴而倒闭的美商网，

也有为我们做企业网络推广的中企动力，甚至是百度、一搜

等都是不折不扣的网络营销服务供应商。时下网络营销的工

具也五花八门，有我们所熟悉的企业自主网站、行业网站、

贸易类网站，网络排名、网络实名、电邮商函、QQ、MSN

，甚至BLOG目前都已经沦落到商业味十足的地步，成为典型

的网络营销工具了。 网络营销之所以会迅速窜红，缘于各行

各业都不可避免存在着营销困境，企业需要有一种受众更广



泛、速度更快捷、成本更低廉的有效营销模式。伴随着互联

网的风生水起，网络营销作为一种较为新颖的营销模式开始

逐步受到各界关注和接受。一言以蔽之，低成本、高覆盖面

的网络营销某种程度而言迎合了时代进步和科技发展之潮流

和需求。 网络营销供应商善于做好自我网络营销推广，是网

络营销能够走红的另一个原因。换言之，网络营销供应商善

于以自我为样板和标杆，通过自身的营销传播来获得更多的

来自于客户层面的认同，因此客户们都因幻想这些奇迹或多

或少在自己身上重演而一次或数次慷慨解囊。我们以阿里巴

巴为例，它是典型的电子商务服务供应商，也就是地道的网

络营销服务供应商，阿里巴巴本身就是一个善于通过网络营

销获得顾客和钞票的高手，当阿里巴巴作为网络营销服务供

应商的营销模式受到一些网络客户的认可时，往往会使网络

客户产生一种错觉，那就是它们会觉得阿里巴巴凭借互联网

营销自我的成功会于自身重演。 网络营销的实质和认识误区 

从字面的意思来理解“网络营销”即以网络为工具来赢得消

费者，赢得消费者的终极目标则是产生业绩增长。网络是信

息载体和沟通工具，销售是根本目的，这就是网络营销的实

质。如果花大价钱组织的网络营销工具没有产生生产力，网

络营销则告失败。所以网络营销如果偏离了销售这个根本目

的，不能最终在销售上实现“落地”，就是失败的网络营销

。 当然，根据层次不同的企业有不同需求，网络营销既可以

是伟大的战略也可以是平实的战术。因此企业必须依据自身

实际情况来制定网络营销方案，切勿盲目听从打着网络营销

旗号的来访者。 企业网站误区：网络营销不是单纯地做个网

站就能遂愿的。时下很多网络营销服务供应商都向客户兜售



一个理念，做一个漂亮的企业门面网站，最好是中、英、德

、日文四个版本的，有自动留言回复系统，这样企业就会形

象改善而增加多少业务云云。纵使企业的网站做得再华丽，

语言版本再多，找上门的客户也仅仅是对企业有所认知，如

果这个时候企业不能完善网下服务和跟踪，那么到嘴的肥肉

也会飞掉。因此，对于刚刚涉及网络营销的企业而言，千万

不要迷信某些神话，一定要扎实做好网下服务工作，这样客

户信息才会得到及时满意的答复，订单和业绩才有可能被抓

牢。 商务电邮误区：发几封商务电邮也不是真正的网络营销

。如今专门提供有效电邮地址的数据库供应商会告诉企业假

如使用电子邮件作为销售工具的种种好处，譬如它绝对不会

像女秘书那样撒娇，也不会像职场老油条那样磨洋工。于是

企业会毫不犹豫地购买大量的电邮地址，用来发送在自己看

来属于销售信息而在目标或者潜在客户看来却是绝对的垃圾

邮件。通常那些买地址的只告诉企业这样做会怎样，而没有

告诉他们怎样做才是标准和有效的，即商业电邮如何才可以

带来潜在的订单，而不是机械地将企业的产品一股脑全镶嵌

在电邮里面，而让目标浏览者因为顿生视觉被强奸感而强行

关闭视窗。电邮并不是促成网络营销的终极工具，它实质是

一个传播和沟通载体，在垃圾邮件漫天飞舞的真实状况下它

并不具备强大的销售功能。因此对通过商务电邮来进行网络

营销的企业而言，通常要注意两个方面：一是所购买邮件地

址数据库的可靠性；二是邮件内容如何引人入胜而产生积极

回应。前者将直接决定企业是否成为“杨白劳”，而后者则

直接生成对企业或产品的品牌印象。DHC化妆品在此方面做

得非常之好，它通过广告获得真实的潜在顾客数据库，然后



再通过电子邮件或者网络信息回复来邮递试用品而跟进消费

者。国内企业不妨利用这种方式获得更为有效的数据库，这

样网络营销才会做到有的放矢。 电子商务会员误区：成为电

子商务会员后天上未必会掉馅饼。多数电子商务网站会告诉

它们的会员，它们提供的是网络营销的系统解决方案，它们

帮企业找到目标顾客并且判定顾客信誉，它们提供空间让企

业去展示企业形象和产品，它们甚至铺天盖地做广告来让更

多的买家知晓它们的专业定位，接着便是慕名涌来大量的客

户令企业会员应接不暇。于是这也为一些专骗企业会员的会

员提供了可趁之机，笔者当初在阿里巴巴“以商会友”论坛

当版主时就曾亲赴湖南岳阳等地揭露那些骗子会员的狰狞面

目。因此，企业即使是与那些被看似极为诚信可靠的会员沟

通时，都不能不防一手。有句俗语说得好，你也许并不知道

电脑那端是条狗或者骗子。如果企业坚信通过成为某些电子

商务平台的会员后可以获得商机，那么请企业务必考虑一下

跟单流程、对方资信的鉴别、样品金额大小甚至样品邮资是

否到付等细节，否则花大价钱所得到的网络客户也许就是个

潜伏在电脑那头的骗子。 网络排名误区：网络排名不等于现

实竞争中的排名。网络营销服务供应商越来越不诚实了，它

们在与客户做沟通时跟卖拐极为相似，诸如企业如果在网络

排名中像现实竞争中排名一样落后，那么企业就无可救药的

台词屡见不鲜。这些句子通常会打中企业的要害。企业也经

常就糊里糊涂花高价来竞价排名，以期从网络终端斩断对手

的客户来源。其实就算企业在网络排名中位列第一，这并不

代表传统的市场竞争排名就被颠覆了，在行的买家多数都是

有“经验值”的，它们不会轻易相信网络排名，除非企业除



了网络排名之外还有超越对手的竞争力于网络中彰显。 网络

广告误区：赤裸裸的网络广告也不是网络营销的惟一途径。

腾讯、网易每季度的收入都是数亿人民币，除了网络游戏收

入占大头外，余数多靠直接和间接的广告获得，这个比例也

在不断上涨。这虽然证实了互联网广告投放已成为企业实践

网络营销的重要途径，但绝对不可把它当成惟一。无论多么

直白的或者巧妙的网络广告，都会在同质化的商品或服务中

被湮灭，品牌及商品属性如何与网络或网络产品属性相结合

来发布广告，是一个不得不重视的问题。可口可乐与魔兽游

戏的联合推广，在火暴的网络游戏中植入产品或产品促销活

动无意是高明和前瞻的，虽然它代价高昂。 博客营销误区：

博客门未必是网络营销的财富之门。不久前看过一个案例，

法国某个葡萄酒生产商通过向法国博客赠酒获得口碑，再通

过口碑来扩大销售，获得了良好的社会和经济效应。而这个

案例如果放在国内却值得商榷。国内博客，特别是名人博客

有些是枪手来写的，枪手也许会有想尝尝葡萄酒的冲动，可

枪手却不一定会热衷于写酒后感，弄不好葡萄酒厂就肉包子

打狗了。如果不想肉包子打狗那么必须要对博客公关，中国

的博客多数并不像法国博客那么浪漫，甚至十分现实，他们

的名气是有价格的，其成本是一般小企业接受不了的。目前

国内网络营销的博客现象主要集中在通过提升个人知名度来

提升企业知名度，如三一重工的向文波博客。 如果将网络作

为营销工具，那么就要弄清楚网络的种种优势，成本、速度

、多样性，图文影声并茂的网络营销工具要比单一的电邮、

网站或者网络广告要更有效果。 “花非花，雾非雾，网络营

销无重数”。对于企业而言，网络营销并没有任何版本可言
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