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已经来临，不算上个世纪中叶起就有先知先觉的学者、政治

家和企业家们，现实生活中的每一个人在进入新千年门槛时

，都感觉到即将到来的震动，尽管这新的时代才露端倪，不

管我们它将它称为什么：“知识经济”、“新经济”也好，

“数字革命”、“虚拟经济”也罢，或是“网络经济”、“

信息经济”⋯⋯我们知道它的主要来源是信息技术和网络。

网络时代，使用者重新加入到生产中，通过因特网提供的企

业与顾客即时双向的交流通道，全球各地的顾客可随时了解

一个企业的产品或业务，获得基于信息的服务，提出反馈意

见，发出订单乃至根据自己的要求参与产品的设计。从[1]中

利用个性化服务成功的范例说明了网络营销个性化服务的成

功之道和实施个性化服务的局限性，到[2]中传统工业的经济

、技术和管理等诸多方面阐述了前瞻性的理念所引入的个性

化服务，到[3]中为了实现个性化服务从技术层面而提出的虚

拟设计系统，它们各自从不同的角度或层面告诉了我们一个

事实，基于电子商务的个性化服务已经成为一种现实，一个

重要的研究课题。因此，全面地研究电子商务的个性化需求

，已经成为一种必然，尤其是从个性化服务和产品的条件形

成上研究，更能充分地理解和应用个性化特色。1、电子商务

的个性化需求电子商务的个性化需求包括个性化的服务和个

性化的产品。个性化服务是指商家根据每一位顾客的年龄、

身份、职业、品味等个人特点，过去的购买行为和购买偏好



等因素，因人而异的提供独特的产品和针对性服务。在产品

的表现上，产品的生命周期的各个阶段，尤其是早期阶段（

包括概念设计、详细设计、工艺规划和制造阶段），处理消

费者的个性化需求，吸引消费者对新产品的注意力，可以帮

助制造企业设计和生产更加符合市场需求的产品。2、电子商

务中个性化需求的内在性当人们把电子商务活动说成是“鼠

标 水泥”模式时，不管这种说法在初期的理解上的褒义或贬

义，但是，随着时间的延续和电子商务的发展，“鼠标 水泥

”的确刻画出电子商务活动的内在性。从电子商务活动过程

来看，“鼠标”表示了客户的属性，即客户利用鼠标在网络

上对网站点击的随意或随机性；“水泥”表示了网站的属性

，即，网站的吸引人之处，也就是如何利用个性化的服务和

个性化的产品，有效地将潜在的客户转变成真正的客户，将

新客户转变成忠诚的客户，转变靠的就是“水泥”的“粘合

”属性。2．1 网站策略需求网站策略是网络营销特有的策略

。在网络空间中，网站是企业最重要的标志，在Internet上设

立网站是企业进行电子商务的基础。网站不仅代表了企业自

身的形象，而且也直接关系到网络营销的效果。通常，企业

的网站策略主要是通过网站宣传策略和网站设计策略来实现

的。网站宣传可分为网络渠道和传统渠道两大类。传统渠道

就是指借助于电视、广播、报纸等传统的媒体宣传企业网站

，这和传统的广告方式并没有区别。另一种方式，则是借助

于新兴的网络媒体宣传企业的网站，其目标是设法使企业网

站信息散布在众多的网络空间上，并建立从这些空间直接链

接到企业网站的路径。具体的方式就是采用网站登录和建立

链接。因此，网站的宣传策略很难表现出网站本身的独特个



性化，更多的是需要网站设计策略的个性化。网站设计是网

站能否成功的关键，客户登录网站的首要目的就是要查阅相

关的内容，获得相关的信息。因此，在网站设计过程中，在

符合国际通行标准的基础上，满足为客户提供需要的内容和

快速反应客户的请求。客户在访问站点时，关心的不是管理

者的个人信息，也不是企业的机构设置，而是你能生产什么

商品或提供什么服务，商品与服务的质量、价格，以及售后

服务等信息，因此，在以生产商品为核心的企业，产品应成

为整个站点建设的基本核心；在以提供服务为核心的企业，

服务就成为建站的核心内容。除了具体内容表现外，网站上

商品和服务项目放置的位置，随着客户访问的频次动态调整

，使客户能更方便地获取所需信息，体现出更多的个性化。
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