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这样，网络营销如此深刻地融入企业的运营模式之中。IT技

术发展的一日千里，不仅使得网络从深度与广度上更加迅速

地将社会、企业、消费者连接在一起，而且也大大地推进了

网络营销的发展，使得其从一个概念性的营销工具，真正变

成为一种提升企业竞争力的模式。 在早已习惯大规模广告投

放加终端促销的IT行业，网络营销的到来彻底改变了许多营

销的传统思维，打破了营销旧规则。由于网络营销的出现，

企业在信息传播上，不再存在时间与空间的界限，在一个无

边无际的网络海洋中，信息的流通就如海中之鲨，只要它愿

意，它就可以出现在任何一个地方，营销的边界延伸跨越了

旧的一切障碍。 网络营销运用的深度与广度不断成熟，不仅

有效地消除了企业、经销商、消费者之间信息流通的障碍，

更大大强化了企业与消费者之间的关系。相对于西方，网络

营销在中国的发展虽然姗姗来迟，但是强劲的市场需求以及

日新月异的技术革新，使得网络营销在中国得到了迅速的发

展。在这其中，博客营销、蠕虫营销等新的网络营销方式最

为引人瞩目，其所发挥的作用也大大提升了企业的竞争业。 

模式一：无缝链接，比竞争对手更快速响应 凭借着出色网络

营销发展模式，在二十年时间中，戴尔牢牢确立了自己的独

特竞争优势，一举超越所有竞争对手，成为全球销售第一的

计算机公司。 进入中国市场之后，戴尔以“直效营销Be

Direct”的网络营销模式为基础，加以强大的营销推广，在中



国市场上取得了迅猛的发展，仅次联想、方正之后，成为中

国PC市场第三大巨头。 在传统行业、传统运营模式当道的时

代，戴尔直效式的网络营销是一种革命性的竞争策略，其迅

速的流程运作与对客户需求的快速响应，使得戴尔一大批强

大的对手等空叹奈何，只能眼睁睁着看着戴尔一步步地超越

自己。 而当新经济席卷一切行业时，网络营销成为许多公司

重要的营销手段，但戴尔的网络营销模式、网络营销思维仍

然具有强大的竞争力：不是像许多公司对网络营销的运用只

是停留在企业信息的发布、与客户进行简单的交易，戴尔借

助网络营销技术，将自己重新定位为一个运用长期合约及信

息网络，且与供货商系统作密切连结的中枢，让戴尔与顾客

之间、戴尔与市场变化之间，得到一种“无缝”链接。而由

此产生的低成本、高效运作、快速响应就是戴尔获得竞争力

的来源。 可以说，以消费者需求为中心是戴尔网络营销的核

心。戴尔式网络营销成功之处在于以下三方面： 首先，戴尔

改变了传统的营销观念，将“能生产什么就去卖什么”改变

为“顾客需要什么就生产什么”。一切以市场为导向。 其次

，出色的网络营销使戴尔建立了高效、低成本的销售渠道。

强化了和客户之间的关系，更直接地得到了客户的反馈信息

，为戴尔提供更好的服务建立了基础。 第三，戴尔网络营销

模式使得企业对市场需求变化具有更敏锐的感应，可以及时

调整企业的经营策略，降低由于库存量或技术革新不足而带

来的企业运营风险。 模式二：博客营销来势凶猛 2006年6月

，全球著名的微处理器厂商AMD公司正式宣布签约国内著名

演员徐静蕾，并在其博客投放广告具有“中华第一博”美誉

的徐静蕾，正式成为AMD公司大中华区移动计算技术品牌的



形象代言人。而AMD看中徐静蕾的，除了其作为演员的知名

度之外，更看中其在博客上的超高人气，一向以创新作为企

业竞争法则的AMD，开展了一场以博客营销为主导的网络营

销方式。百考试题编辑整理 徐静蕾超过一千万的博客点击率

，已经使得徐静蕾成为个人化媒体中最引人瞩目的明星，同

时也拥有一大批忠实的网络读者，而这种读者大都是一批素

质高、文化知识高、同时具有一定小资气质的人士，这一批

人正是AMD所要影响的消费群。 中国的网民正在迫近一亿大

关，而根据权威统计，至2005年止，中国已有博客近1600万

，同时这个数字还正在以几何级数的增长着。1600万个博客

、1600万个写作者、1600万家个人式媒体⋯⋯当全民写作的

宏大叙事成为一种时尚，一种潮流，一种趋势时，其所蕴藏

的巨大信息爆发力及舆论影响力，是任何一家平面媒体难望

项背的。 在ＷＥＢ2.0时代，博客的力量正在被越来越多的人

及企业所关注。这场类似于14世纪欧洲文艺复兴的博客流，

正在不断推动着民间思想及文化话语进入百花齐放的时代，

而对于整个商业社会及企业而言，博客的意义远非只是个人

话语权的自由释放，它所带来的信息传播、话题引导以及可

能带来潜在的舆论危机，正在深刻改变着商业运行规则，

而AMD等具有敏锐触觉的企业正是看中博客流背后强大的话

语力量。 AMD选择徐静蕾博客进行营销推广，不仅仅是开创

了一种全新的营销模式，更是精准地圈定了一批特定消费群

这种精准化的营销正是许多企业希望达到的。 可以说，博客

营销的不断深入及应用范围的不断扩张，开辟了一个全新的

营销平台。这个营销平台强调的是互动、意图、身份识别和

精准；而它的核心内容就是与传统意义上“广泛传播”相对



应的“小众传播”，即所谓的精准营销AMD开展博客营销的

目的，就是希望把营销的本质回归到口口相传的口碑式营销

上来，强调互动传播，强调小众传播影响大众传播，让传播

的效应从数字上的成功转移到传播的质量上来。 模式三：营

销无界，网络沟通你我 消费者始终是品牌活力的源泉。只有

专注于消费者，深刻洞察他们的消费需求、以最适合他们的

方式与其沟通，将产品的价值有效传递给他们，这才是最切

实有效的竞争法则。当市场竞争程度不断升级之后，竞争决

胜的重点不仅在于产品的品质与服务的差异化，更在于企业

与消费者情感沟通层面的契合程度。所以，如何与消费者进

行更紧密的沟通，建立情感上的互信度，成为竞争制胜的一

种砝码。 作为国内电脑行业的新锐企业，TCL电脑在面对联

想、戴尔、惠普等强大对手竞争压迫之下，确立了以网络营

销为平台进行拉近消费者关系，构建竞争优势的市场策略从

业界首创的远程网络服务，产品营销、品牌推广、到开展“

我为张颖靓写剧本”等大型网络营销推广活动，TCL坚定不

移推行的就是让企业与消费者的距离更加贴近，情感联络更

加密切。而这种独特的网络沟通模式已经成为TCL电脑最重

要的竞争力之一。 对于网络营销的充分发挥使得以TCL笔记

本为代表的一批企业形成速度制胜的竞争优势，无论是在信

息传播、消费者沟通、产品价值链流通、市场信息反馈上，

都通过有效网络平台的运作，大大提升了企业的竞争力。 无

论是通过网络随时满足客户的需求，还是通过网络实现消费

者的内心梦想，以TCL为代表的一种网络营销模式正在崛起

：他们的成功之处正在于深刻洞察消费者的心理需求，充分

满足于消费者的潜在需求。在与消费者的“无缝”交流中，



提升他们对于企业、品牌、产品的信任度，最终赢得他们的

认可。 网络营销从开始至今，走过了四个阶段：从最初的纯

粹企业信息发布，到企业与客户的互动，再到相对简单的交

易性行为，最终进入客户价值驱动的智能化营销阶段中国IT

行业的网络营销发展就这样一步步发展过来。由于企业环境

及拥有资源不同，不同的企业对于网络营销的运用阶段各有

不同。但是，对于网络营销席卷一切的力量却是所有企业都

要面对的。 互联网让营销力量得到了极大的释放，

而GOOGLE等搜索引擎的出现则让许多原本分散、独立的信

息得到聚集。在网络营销时代，市场营销的胜利者，莫不是

对网络营销最有效利用与控制者。深刻理解网络营销特性、

深入把握网络营销策略、出色运用网络营销手段进行营销传

播，已经成为IT行业不可逆转的营销趋势，也是IT企业构建

竞争优势的关键要素之一。 由于网络营销的出现，企业在信

息传播上，不再存在时间与空间的界限，在一个无边无际的

网络海洋中，信息的流通就如海中之鲨，只要它愿意，它就

可以出现在任何一个地方，营销的边界延伸跨越一切障碍

。F8F8" 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 


