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4_E6_96_B0_c40_63538.htm 大客户是所有行业的营销重点，网

络营销行业也不例外。大客户所带来的销售额和利润往往能

超过一半，甚至是八成。谁掌握了行业里的大客户，谁就能

很好的活下来，因此大客户成为了大家的追逐目标。 网络营

销行业中的大客户，有以下一些特征： 1，多数为知名企业

、大中型企业，对网络营销比较重视，只要能提升效果，价

格不是问题； 2，订单金额高，月消费额度大，从邮件营销

、网络广告到关键词竞价等，都有涉及； 3，认同和需要网

络营销整体解决方案，一体化解决企业的网络营销战略； 为

大客户提供网络营销服务，必须慎重。正如围棋中的“屠大

龙”，要精心计划，步步为营。要充分发挥自己的才智，做

足准备功夫，站在客户的角度去思考“我们”的网络营销应

当怎么做？ 我们从以下四个步骤，来简单探讨怎么循序渐进

做好网络营销中的大客户营销。 一、前期分析： 面对大客户

，你必须是一个“网络营销专家”，在同客户接触之前，就

应当做好前期分析工作，这样才能有的放矢，为后面推荐产

品或解决方案做好准备。 1、战略层面分析： 对于网络营销

，客户有没有战略考虑？是否已经将网络营销作为日常的营

销工作开规划？如果已经客户有了战略规划，如何吸引客户

将我们的服务嵌入规划中去？如果客户没有战略规划，我们

怎么给出一个适用的建议？ 某电器集团－H集团非常重视开

展网络营销，已经有了集团网站、子公司网站和一个网上商

城，集团的网络营销部做了一定的网络推广工作，取得了一



定的效果，但感觉仍有上升空间，需要专业的网络营销公司

帮助。 我们从战略层面来分析这家客户：H集团对网络营销

很重视，直接体现在建了很多网站，有意向搞电子商务，但

对自主开展的网络营销工作不是很满意。这表明H集团对网

络营销有了初步的了解，但对于企业如何利用网络营销并没

有充分结合企业自身的实际情况和行业特点。我们可以重点

分析H集团在各网站之间的关系平衡，网上商城所扮演的角

色。分析电器行业的网络营销规律，为H集团理清网络营销

思路，给出合理化建议，帮助H集团对现有资源进行优化组

合，结合我们的服务，突出重点，分计划分步骤开展网络营

销过程。 2、技术/产品层面分析： 客户使用了哪些网络营销

技术/产品？现有的网络营销技术/产品存在哪些不足？客户

还能够补充采用哪些网络营销技术/产品？ 仍然以H集团为例

。H集团有专门的网络营销部门，从网上促销活动宣传、网

络广告投放，到邮件广告发送、Google/百度关键词竞价等，

均有做过。通过咨询、问卷等形式的调查研究，我们分析认

为：现在H集团开展网络营销的瓶颈不是在于对网络营销的

预算投入不足，而是在于缺乏对于网络营销效果的监测和评

估机制，致使在网络营销技术/产品的使用方面没有科学的计

划，浅尝则止，没有找到最适合自己的网络营销技术/产品，

推广工作没有进入良性循环轨道。鉴于这种情况，我们在推

荐其它产品之前，应当为客户建立一个网络营销效果监测和

评估机制，让客户能够识别各类产品适合与否，进而提升网

络营销效果。 二、观念转变： 对于网络营销行业的大客户，

无论我们主推什么网络营销产品，均要转变观念。大客户需

要的是解决问题的一套方法，所以不能单纯的推销某一个网



络营销产品，这样成功率很低。 如何从卖产品过渡到卖解决

方案，使其产生依赖性，提高客户忠诚度？这是我们开展网

络营销中的大客户营销，需要系统思考的问题。这个问题解

决了，销售难题解决大半。 回到H集团的这个案例上。客户

希望提升网络营销效果，但并不清楚需要做什么，怎么做？

这种情况下，我们不需急于将自己的产品推荐给客户。结合

客户的问题症结所在，我们免费为客户做网络营销监测，定

期发送监测报告。报告的内容有流量监测、关键词监测、来

源分析、网络营销产品使用分析、发展预期和建议等，除了

系统收集的数据，补上自己的主观看法和建议，并对主推的

产品进行适当的推荐。这种情况下，客户使用的兴趣很高，

只要产品的真的适合客户，这个大客户是铁定跑不了了。

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 


