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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_244256.htm 公司网站营销方案（

简版） 前言：随着网络的普及，以及人们文化素质的提高，

上网是大多数人生活中不可缺少的一部分，同时有相当一大

部分的人，积极的参与网上的各种活动，现在越来越多的人

，希望利用业余的时间，进行网上购物和网上创业等活动，

从各种迹象可以预测中国未来几年的网上购物市场发展前景

很大。面对这样大的蛋糕，其市场竞争也很激烈的，若公司

想在这块市场上分地一块属于自己的蛋糕的话，必须做到知

自知彼，方能百战胜利百胜，所以我们从以下几个方面分析

，找到符合自己发展的道路。 第一：市场分析：1.营销环境

：中国经历了20多年的改革开放，经济取得了突飞猛进的发

展势头，人民生活水平和消费能力，以及一些消费观念正逐

步改变，其中，网上购物这一新型消费方式和购物观念正在

逐步深入人心，也正被许多网民所乐意接受，特别是受到了

年轻一代人的喜欢，因为年轻人的文化素质高，对网络知识

了解的比较多，并且他们很容易接受新事物，并大胆的尝试

，同时网上购物带给顾客的是一种全新的体验和感觉，又让

顾客得到实惠和方便等许多好处，从国际环境来说，发达国

家的网上购物更是普及，比如韩国人日渐习惯网上购物，其

网上购物金额突破6万亿韩元，又如互联网改变欧洲人的生活

习惯，网上购物成为主流，而最新统计资料数字显示，美国

网上购物已经逐步发展成熟。经过一阵的网络泡么经济之后

，网上购物走出了低谷，交易增长164.14%，达到3.83亿元。



面对国际环境带给网上购物新的生命力，国内的网上购物也

正逐渐热起来，而中国第一次进行真正意义上的网上购物

是1995年。直到1999年才被人们认可，随着网络的普及，以

及拥有13亿人的消费大国，一些风险投资资金，纷纷争夺中

国的网上购物市场，比如当当网，易趣网，8848等，中国网

上购物正处于起步阶段。在国内，各类商务模式的发展概况 

如下：截止到2000年3 月底，中国目前从事消费类电子商务的

网站数量为1100余家，其中购物网站近800家，拍卖网站有100

家左右，服务类网站中远程教育网站180家，远程医疗网站20

家。在购物网站中，其中近1/3有传统零售业务，2/3则为纯粹

的网上商店，这一情况正好与国外相反。例如在欧洲，在线

商店里有2/3有传统的零售业务，这显示了中国的传统零售业

对于利用互联网开拓业务还不甚积极，目前从事电子商务的

以新兴企业居多。 面对这么大的市场，我们怎么能落后与别

人呢？ 2.消费者分析：（1）：网民上网的主要方式：目前，

中国网民已经远超过900万人，并且每年增长速度为50%以上

，大多数网民上网是通过家里和办公室和网吧等三种方式途

径，其中通过佳丽宽带和拨号上网为最多，从这三种主要上

网方式来看，只有在家里上网的网民对网上购物更关心和更

积极的参与，因为在网吧上网的话，一个费用高，另外一个

就是网吧不方便，条件不到位，比如软驱没有，致使许多人

不能好好的处理自己上传的资料，所以在网吧上网的人，一

般不是很积极的参与网上购物类型的网站，最多他们对浏览

网站，会偶尔参与网上购物，但是很少进行网上出售物品，

针对这样的顾客，我们只能通过广告来吸引网民浏览网站和

增加他们网上购物的兴趣和积极心，没有必要花大力气对他



们宣传网上开店，而对于在办公室上网的网民来说，一般有

比较多的时间浏览网站，并且可以积极的参与网上购物，但

不是很适合网上开店，因为在网上开店的话，有很多的程序

和资料上传，而在办公室就不适合做这些事情了，不过我们

可以通过宣传方式，让他们对网上购物产生兴趣，并且积极

参与，最好使他们能进行网上开店，对于在家上网的网民来

说，时间和精力不受任何的限制，所以我们重点对他们进行

引导，因为他们已经具备了网上购物和开店的前提条件了，

对他们进行广告宣传和引导，以及网站内容的吸引，做到三

方面同时进攻，全范围的调动他们的注意力，让他们进入网

站并开店。 （2）：网民上网的目的：网民上网一般是因为

有某些需要和爱好才回积极的上网，比如和朋友交流和聊天

等。但是现在大多的网民上网的目的：1.有78%的人是看新闻

，现在很多的人因为工作忙，没有什么时间看新闻，或者想

通过网络看到一些在日常生活中无法看到的新闻等2.找资料

，比如因为工作需要或者研究需要，通过网络查找自己所需

要的资料。3.发E-MAIL.有一些人，经常通过电子邮件跟朋友

和亲戚以及客户进行联系，4.聊天交朋友。一些人也许因为

认识的人不多，他们很喜欢通过网络认识一些朋友，也回通

过网络这样简单的方式与别人进行聊天，得到心理上的快乐

，比如他们会因为今天心情，而与网络朋友进行情感交流

。5.休闲。很多的人回利用网络的方式进行休闲，比如浏览

图片，在网络里看笑话等方式进行网络休闲。6.参加BBS，很

多的人喜欢参加BBS的讨论和活动，因为论坛是他们发表文章

，交流感情，认识朋友的地方，是他们通过论坛可以交到和

自己爱好一样的朋友，可以和爱好一样的朋友产生共鸣等



。7.求职招聘，很多的人会通过网络的方式进行求职和招聘

，因为网络带给了大家很多的方便，8.购物，很多的人，在

网上回进行网上购物，因为有一些商品在自己生活的圈子里

是买不到的，同时网上购物有他的优势，比如价格便宜等

。9.网上创业。现在网上购物的网站出现了很多的，所以有

一些人专门通过这样的网站，进行网上创业。还有资料表明

，有91%的网民听过电子商务，有8%的人用过网上购物和网

上教育，有6%的人使用过网上拍卖，有5%的人在网上进行买

卖股票，（3）：网民的特点：1.网上消费者将更趋年轻化：

据CNNIC统计，Internet现有用户中21-35岁的占78.5%，35岁

以上的用户占10.7%，粗略计算平均年龄，可以得到均值

为26.7岁，可以肯定地说Internet网现丰是年轻人的天地。那

么未来五年内，有支付能力的中老年网民是否会增加呢？此

次调研结果显示其答案是否定的。此次调查表明，未来五年

在家中上网的人的平均年龄均低于26.7岁，年轻人的比例更大

，中老年人的上网比例将在较长一段时间内得不到提升。 2.

网上消费者学历逐步趋低CNNIC统计结果显示大专以上文化

程度的网民占86%，从而反映出对Internet这一新鲜事物，高

素质者反应相对较快。对于未来五年内的家庭上网者进行统

计分析表明，随着Internet网络新鲜度的褪去，以及手机上网

，有线上线，机顶盒技术的日趋完善，对于上网所要求掌握

的知识也将逐步减少，即随着"傻瓜化"上网时代的到来，相

对较低学历的人也在随时间推移逐步加入Internet网民之列，

而且比例有逐年提升的趋势。 3.家庭收入的高低不构成影响

上网的主要因素。 随着ISP市场竞争的加剧，上网费用将进一

步降低，尤其是中国教育网费用的大幅下调，使学生成为新



增网民的主力，另外企业、政府中陪位的中低层管理人员、

一般职员的上网比例将逐年增加。 4.上网消费用户仍以受过

高等教育的年轻男生为主：目前中国参与电子商务的网民群

体主要由接受过高等教育的年轻男性构成，虽然与网民总体

特征近似，但男性更多，收入更高。本次调查表明，男性更

愿意参与电子商务活动，而收入越高，上网时间越早，参与

电子商务的可能性越大。 网民所在区域的分布比例，特点，

及其发展。 中国互联网络信息中心于2000年1月发布的《中国

互联网络发展状况统计报告（2000/1） 》的统计结果中北京

，广东，上海分列网民数量的前三名，在其它四次历年的统

计结果也大致如此（只有1999年1月的统计结果中上海排列于

第五名）。 排在这三个城市之后的是诸如：山东，江苏，浙

江，湖北，湖南等省，可以看出，占全国总人口24.5%的沿海

六省市北京、广东、上海、江苏、山东和浙江，占了99年底

全国互联网用户总数的61%.由此可见，现阶段的中国互联网

，作为一个新的事物，其在民众中普及程度是与当地的经济

发展水平密切相关的，因为在我国互联网接入费用还相当高

的今天，经济水平对大众中否选择互联网起到了相当重要的

作用。 在网民数量的增长上，99年上海市的互联网用户总数

比98年增加了995%，互联网用户数名列第一和第二的北京和

广东99年增长率仅为276%和162%，湖南去年互联网用户增长

速度名列全国第二，增长率达到763%，天津和河北分居第三

和第四。中部和东北的省份99年互联网的发展速度已超过最

先启动互联网的沿海富裕省份，但西部省份的差距却在拉大

。 北京不止拥有全国最多的互联网用户，互联网的渗透率（

总人口中互联网用户所占的比例）也最高，17.4%的北京居民



（包括外地在京就读的大学生）已经上网。上海和天津居民

的上网比例分别为7.6%和2.6%.尽管去年互联网用户数的增长

率分居第一、二位，但与北京相比，上海和天津仍有巨大的

增长潜力。 （4）：网民对网上购物的观点：1.虽然电子商务

在国内处于刚刚开始的阶段，但已经被很多网民所接受。 2.

。年轻网民对网上购物的接受比较迅速，并且愿意尝试。 3.

。用户对目前电子商务网站内容还有较大意见：内容不详细

、不符合购物者阅读习惯。另外，网上内容的真实性需要提

高，这种不真实内容的破坏性是很大的。 4.。用户比较愿意

接受送货上门的服务。 5.。用户接受网上支付的方式，但支

付手段不多，在目前的情况下最好的替代方式是货到付款。 

（5）：影响消费者网上购物的因素：1：网站诚信度是否高

，捆扰网上购物网站发展的最大困难就是诚信体系的建立和

完善，暂时在中国市场上，网上购物的诚信制度还不高，还

不完善，法律也还不完善，所以网站本身和会员的诚信度是

否高是影响网站声誉的直接因素。 2：注册会员是否简单，

对于网上购物的网站来说，假如会员注册麻烦的话，他们一

般不愿意注册的，很多的人是在第一次浏览的时候还不怎么

感兴趣的，而是在多次参与和浏览的过程中，留下好的印象

，才积极的参与网上购物的，所以对于网上购物的网站，会

员注册一定要简单，方便。 3.服务和售后服务是否到位。现

在很多网上购物的网站，售后服务和注册与交易服务等还不

完善也不到位的，所以制约了他们的发展，比如会员购买的

产品与实际卖家描述不符合的话，购买的是伪劣产品时，网

站又应该做出什么反应呢？是否为顾客的损失进行补偿呢？

而易趣的做法却是给顾客进行交易失败补偿的办法，使顾客



免去了后顾之忧啊！ 4.网站内容是否新颖，是否突出自己的

特色。假如网站内容没有吸引力的话，网站就很难在激烈的

市场竞争中，占据自己的市场，因为有些顾客喜欢有特点的

网站，喜欢有特色的网站，而不是大众化的网站，5.页面设

计是否合理，是否突出自己的风格。假如页面设计不合理的

话，不为顾客的利用和需要着想的话，很难吸引和留驻一些

顾客的，假如没有自己的风格的话，在激烈的市场中，很难

发展的。 6.购物过程是否复杂。根据网络文化的特点，网民

一般不喜欢购物的复杂化，而是喜欢购物的方便和简单化，

这个也是网上购物的一个，优点，我们必须利用好。 7.信息

商品量是否多，商品选择余地是否大，品种是否全，对于一

个网上购物的网站，假如信息量少的话，商品品种不多的话

，顾客的选择余地小，所以很难吸引别人进行来购买的，因

为很大一部分的人是因为在自己所在的地方购买不到某些商

品，而是通过网上购物的网站进行购买的，所以信息量大小

是一个关键因素8.交易是否安全。对于交易没有保障和安全

的网站，是不可能有发展的，所以网站必须做到交易的安全

以及完善交易制度等9.付款是否方便和安全。付款是否方便

已经也是网上购物网站的一大难题，因为付款不方便和不安

全的话，别人就不敢来购买产品了，同时也是网上购物网站

竞争的焦点了。也是顾客所关心的话题。 10，价格是否合理

和便宜。价格永远是竞争的法宝，没有价格优势的话，网站

是很难生存下去的，所以商品在数量上要多外，价格上必须

要便宜和合理，假如网站商品价格比商场贵的话，那么就没

有什么人回去浏览网站，更不要说购买拉。 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 


