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首先，电子商务是一种以消费者为导向，强调个性化的营销

方式。电子商务的最大特点在于以消费者为主导。消费者将

拥有比过去更大的选择自由，他们可根据自己的个性特点和

需求在全球范围内找寻满足品，不受地域限制。通过进入感

兴趣的企业网址或虚拟商店，消费者可获取产品的更多的相

关信息，使购物更显个性。这种个性消费的发展将促使企业

重新考虑其营销战略，以消费者的个性需求作为提供产品及

服务的出发点。此外，随着计算机辅助设计、人工智能、遥

感和遥控技术的进步，现代企业将具备以较低成本进行多品

种小批量生产的能力，这一能力的增强为个性营销奠定了基

础。但是，要真正实现个性营销还必须解决庞大的促销费用

问题。电子商务的出现则为这一难题提供了可行的解决途径

。企业的各种销售信息在网络上将以数字化的形式存在，可

以极低成本发送并能随时根据需要进行修改，庞大的促销费

用因而可以节省。企业也可以根据消费者反馈的信息和要求

通过自动服务系统提供特别服务。 其次，电子商务具有极强

的互动性，是实现全程营销的理想工具。传统的营销管理强

调4P(产品、价格、渠道和促销)组合，现代营销管理则追

求4C(顾客、成本、方便和沟通)，然而无论哪一种观念都必

须基于这样一个前提:企业必须实行全程营销，即必须由产品

的设计阶段就开始充分考虑消费者的需求和意愿。但是，在

实际操作中这一点往往难以做到，原因在于消费者与企业之



间缺乏合适的沟通渠道或沟通成本过高。消费者一般只能针

对现有产品提出建议或批评，对尚处于概念阶段的产品则难

以涉足。此外，大多数的中小企业也缺乏足够的资本用于了

解消费者的各种潜在需求，它们只能凭自身能力或参照市场

领导者的策略进行产品开发。而在网络环境下，这一状况将

有所改观。即使是中小企业也可通过电子布告栏和电子邮件

等方式，以极低成本在营销的全过程中对消费者进行即时的

住处搜集，消费者则有机会对产品从设计到定价(对采用理解

价值定价法的企业尤具意义)和服务等一系列问题发表意见。

这种双向互动的沟通方式提高了消费者的参与性和积极性，

更重要的是它能使企业的营销决策有的放矢，从根本上提高

消费者满意度。 第三，电子商务能满足消费者对购物方便性

的需求，提高消费者的购物效率。现代化的生活节奏已使消

费者用于外出在商店购物的时间越来越短。在传统的购物方

式中，从商品买卖过程来看，一般需要经过看样→选择商品

→确定所需购买的商品→付款结算→包装商品→取货(或送

货)等一系列过程。这个买卖过程大多数是在售货地点完成的

，短则几分钟，长则数个小时，再加上购买者为购买商品去

购物场所的路途时间、购买后的返途时间及在购买地的逗留

时间，无疑是大大延长了商品的买卖过程，使消费者为购买

商品而必须在时间和精力上作出很大的付出。同时，拥挤的

交通和日益扩大的店面更增加了消费者购物所耗费的时间和

精力。然而在现代社会，随着生活节奏的变快，使得人们越

来越珍惜闲暇时间，越来越希望在闲暇时间内从事一些有益

于身心的活动，并充分地享受生活。在这种情况下，人们用

于外出购物的时间相应地越来越少。电子商务使购物的过程



不再是一种负担，甚至有时还是一种休闲、一种娱乐。消费

者可以在网上比较各种同类产品的性能价格比较以后，作出

购买决定。消费者也无需驱车到很远的商场去购物，省去许

多麻烦。在使用过程中发生的问题，你可以随时与厂家联系

，得到来自卖方及时的技术支持和服务。 第四，电子商务能

满足价格重视型消费者的需求。电子商务能为企业节省巨额

的促销和流通费用，使产品成本和价格的降低成为可能。而

消费者则可在全球范围内找寻最优惠的价格，甚至可绕过中

间商直接向生产者订货，因而能以更低的价格实现购买。
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