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第 1 章 

网络营销概述 

 

1.1  网络营销的概念 

网络营销（E-Marketing）就是以国际互联网为基础，利用数字化的信息和网络媒体的

交互性来辅助营销目标实现的一种新型的市场营销方式。简单地说，网络营销就是以互联

网应用技术为主要手段进行的，为达到一定营销目的的营销活动。 

1.1.1  网络营销经典案例 

2013年双 11电子商务购物节。11月 11日称为双 11，双 11在传统观念中理解为光棍

节。但是近几年随着电子商务的发展，双 11已经被国内各大电子商务平台包装成了一个电

子商务购物节。在双 11当天，各大电子商务平台都会推出大量优惠促销活动，特别是天猫、

淘宝、京东商城、苏宁易购等国内主要电子商务平台成为双 11 的主要推手，双 11 俨然成

为了电子商务界的顶级盛宴。下面以双 11天猫购物狂欢节活动为例进行分析说明。天猫双

11购物狂欢节页面如图 1.1所示。 

 

图 1.1  天猫双 11购物狂欢节页面 
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1．双 11天猫业务分析 

2013年 11月 11日下午 1点 04分，天猫双 11成交额突破 191亿元，仅用 13小时就

完成去年全天交易额。双 11晚上 8点，就有 14个单店销售过亿元。单店冠军属于小米手

机，成交额突破 5亿元。到 11月 12日零点，天猫数据直播室的支付宝成交额数据定格在

了 350亿元，刷新了我国网络购物的记录，再次超过去年美国网络星期一成交额（120.8亿

元人民币）。 

2．双 11天猫物流分析 

2013 年 11 月 11 日，在微博上，有一位网友说下单 10 分钟就收到了货。据菜鸟网络

数据，11日每一分钟 9.8万个包裹，到下午 5点，包裹数已经过亿，申通、圆通、韵达排

前三位。24小时内可交货的包裹会有 600万件。 

3．双 11终端设备分析 

每四笔成交有一笔来自手机。双 11早上 7︰35分，手机淘宝的整体成交额突破 20亿

元。双 11日下午 4点，手机淘宝的成交笔数已经占到双 11当天整体成交笔数的 24%，而

2012年这个数字大概在 5%左右。手机淘宝总访问量将突破 1.2亿人次以上，是 2012年的

7～8倍。 

1.1.2  主流网络营销技巧介绍 

以当前主流互联网应用来划分的话，网络营销又可以分成搜索引擎营销、邮件营销、

论坛营销、网络广告营销、博客营销、微博营销、微信营销等。下面就以上营销手段做简

要介绍，详细内容见后续章节。 

1．搜索引擎营销 

搜索引擎营销主要为依靠搜索引擎进行推广和产品营销。针对不同的搜索引擎平台，

营销手段方式也稍有区别。以百度为例，分为“推广链接”和“搜索引擎优化”，前者依赖

于广告投资的合理性，后者依赖于网络优化技术。如图 1.2 所示的百度搜索引擎搜索结果

页面中灰色背景的 3个链接和右部 5个链接就是百度推广，而之后的搜索结果自然排名则

是各大网站搜索引擎优化的结果。 

 

图 1.2  百度搜索引擎搜索结果页面 
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2．邮件营销 

邮件营销是当前企业从事网络营销中使用率最高的营销手段，原因在于其技术含量低，

容易上手，且效果也还马马虎虎。虽然邮件营销的转化率一般为 1%，但其具有超低成本的

优势，一般 1万份邮件成本仅为 200元。所以如果操作得当，其营销效果还是令人满意的。

如图 1.3 所示为京东商城某营销邮件单页。该图为电子邮件营销的一个实例，是京东商城

网站群发给自己注册用户的一次邮件营销活动。 

 

图 1.3  京东商城某营销邮件单页 

3．论坛营销 

论坛营销是以各类专业论坛或者地区论坛为平台，在与营销商品相关的版块进行发帖、

跟帖等有策略的营销活动。如图 1.4 所示为针对“温州首届台湾美食节”招商的一次论坛

营销活动，如图 1.5 所示为某论坛举办两个专题活动的营销页面。此类营销技巧重点在于

平台及人群选择及活动的策划和实施。 

 

图 1.4  某论坛营销页面 
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图 1.5  某论坛营销页面 

4．网络广告营销 

网络广告营销就是利用第三方平台的各类图文、动画信息进行的广告宣传。它分为固

定位置广告、用户推送广告、广告联盟等不同分类，其收费模式有按包时段收费、按单击

量收费、按交易提成收费等不同模式。 

如图 1.6所示为新浪首页广告，其中包含了 BANNER横幅广告、对联广告、文字广告、

图片分帧轮播广告等。是一种典型的固定位置广告。 

 

图 1.6  新浪首页广告 

5．博客营销 

博客营销是通过博客网站或博客论坛接触博客作者和浏览者，利用博客作者个人的知
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识、兴趣和生活体验等传播商品信息的营销活动。如图 1.7所示为某知名博客首页。 

 

图 1.7  某知名博客首页 

该博客博主是位美食作家、职业摄影师、网络超人气美食达人。该博客单击量过亿，

拥有众多粉丝。 

6．微博营销 

如图 1.8 所示为某知名微博，是北京一博友著名的美食类介绍微博，该微博拥有粉丝

22万多人，共发表微博 11460次，是一个不错的微博营销案例。 

 

图 1.8  某知名微博 
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7．微信营销 

微信营销是网络经济时代企业对营销模式的创新，是伴随着微信的火热而产生的一种

网络营销方式。微信不存在距离的限制。用户注册微信后，可与周围同样注册的“朋友”

形成一种联系。用户订阅自己所需的信息，商家通过提供用户需要的信息来推广自己的产

品。这是一种点对点的营销方式。如图 1.9 所示为微信公众账号“温州乒乓球爱好者”的

后台管理界面。 

 

图 1.9  微信公众平台后台首页 

以上网络营销技术将在本书后面的篇幅中逐一介绍。 

1.2  网络营销的特点 

由于网络营销依托于国际互联网为平台，因此伴随着互联网的各类特点，网络营销也

具备了其特有的属性。 

1.2.1  跨时差性和跨地域性 

相对于传统市场营销朝九晚九的 12小时固定时间模式，网络营销利用用户浏览的便利

性以及全球不同地区的时差，从而使得 24小时经营成为可能。企业有了更多时间和更大的

空间进行营销，可以 24小时提供全球性营销服务。 

1.2.2  信息的多样性 

网络营销中传递的信息被设计成多种媒体形式，如文字、图像、声音、视频、动画，

甚至三维仿真等信息，相对传统媒体，用户可以更加详细地了解商品的各类性能属性，使

得很多远程交易成为可能。 

1.2.3  交互性和纵深性 

在网络营销中，营销者通过展示商品图像，并使用商品信息资料库提供有关的查询，

来实现与客户的互动与双向沟通。客户可以通过广告图片进入产品详细列表，进而将选中
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的商品拖入购物车，最后在线电子支付，从而实现从售前、售中、售后一站完成，享受到

一条龙网上服务。 

1.2.4  个性化 

由于网络营销经常出现营销者与消费者一对一沟通的情景，而同时与营销者交互的消

费者之间信息是不对称的，这使得提供个性化定价和服务成为可能，使得营销者的营销效

率得到最大利用。 

1.2.5  狭隘性 

虽然通过互联网进行营销，使得产品面向的范围更广了。但是对于一些不上网的特殊

群体使用的产品就无能为力，如老年人用品。当然，也可通过针对性相关人群的营销实现

间接的交易，例如针对老年人用品，可通过他们子女的礼品营销模式实现间接营销。 

1.2.6  低成本性 

网络营销通过互联网进行信息交换，相对传统媒体营销，网络营销可以减少印刷与邮

递成本，可以无店面销售，无仓储，免交租金，节约水电与人工成本；另一方面可以减少

中间商带来的利润分摊。 

1.2.7  技术性 

网络营销成功与否主要依赖于营销者对当前主流互联网信息平台的一些技术规律的

了解，在此基础上进行一系列宣传、推广。且营销者必须能实时跟踪分析流量、来源、

PR值等各类技术参数，不断改进营销手段，最终实现高效率的网络营销。这对网络营销

者提出了更高的技术要求，因此网络营销是一门综合计算机网络技术与市场营销知识的

复合型课程。 

1.3  消费者喜欢的功能与服务 

正如有人开网店选择淘宝，有人做微博营销选择新浪微博，网络营销必然是基于某种

网络平台的。不管选择哪种网络平台，都会拥有一块属于自己的网络营销窗口（本书中统

称为窗口），而这块窗口所提供的功能和服务是否为消费者所喜爱，将直接影响到的营销业

绩。从消费者角度观察窗口的功能、服务，可以使得我们的网络营销思路更加清晰，营销

效率更高。那么，具备什么样的功能和服务的窗口是消费者所喜爱的呢？ 

1.3.1  定位明确、主题清晰、内容专业 

根据所销售的产品所属行业或者类别找准窗口定位。例如，文化类产品的网络销售就

比较适合做博客营销或者独立的社交类网站模式营销，因为此类消费者一般比较注重网站

的一种文化氛围，需要网站提供比较强大的网络交流功能，在文化交流中产生购买冲动，

这是淘宝天猫类平台所不具备的。 

围绕清晰的主题搭建的内容将会显得更加专业，可以让消费者更加感觉到窗口的专业
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性，在交易过程中提升信用度。 

1.3.2  内容管理合理归类、相互关联 

就像一个网站的成长一样，窗口内容会随着网络经营的发展不断增加，大量的内容应

该围绕关键词清晰地进行分类，并且做好关联链接。例如：在一幅展示某款牛仔裤的页面

中，至少应该将其他推荐的牛仔服装、休闲裤等与该产品关键词相关联的商品网页链接做

在网页的显著位置，这样可以增加消费者在窗口的停留时间、提高消费者的日 IP访问网页

数量。 

1.3.3  合理的首页布局 

其实所有页面都应该合理布局，但相对于其他页面，首页布局显得最为重要。窗口的

首页布局应该简洁明了。 

以一个长度为 3 屏的淘宝网店首页为例，纵向第一屏应该陈列的是站内导航、热点链

接、最为吸引客户的热销产品或者促销活动；第二屏应该陈列的是各分类中最新款的产品；

第三屏应该陈列的是各类别中性价比最高的产品；最底部放置一些文字热点链接、友情链

接以及版权和经营者信息。 

而横向来看，至少应该在屏幕左边摆放商品搜索、分类列表、部分用户留言等；在屏

幕其余部分摆放各类促销活动广告或者商品展示；当然体现交互功能的在线 QQ、旺旺等

应该在最显著位置。天猫首页布局见图 1.10。 

 

图 1.10  天猫首页 

1.3.4  完善的交互功能 

首先，在线 QQ、MSN、旺旺等互动工具接口应在窗口的任何一幅页面中的显著位置

出现。这可以最大限度地满足消费者的沟通欲望。 

其次，留言或者评论功能应该出现在窗口的任何一幅页面中，确保在没有在线值班客

服的时间段，消费者也可以向营销者反馈信息。 

再次，有条件营销窗口的可以在页面中提供电话直复功能、在线语音视频等功能。电
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话直复功能可以使消费者不用拨号或者支付电话费就可以与客服取得语音沟通，可大幅提

升网络营销的成功率，具体原理可从其他相关参考资料里查询。而在线的语音视频功能也

可以实现高效的沟通，但考虑到服务器流量成本较高，建议谨慎使用。 

最后，窗口的功能或服务标准以及任何变化都应及时在显著位置说明，对于菜鸟级消

费者应提供简单明了的操作帮助说明。 

1.3.5  品牌及形象展示 

即使只是一个小小的微博，也应该使用实名注册，并实名验证，这可以提升交易中

的信用度感知。同时，将窗口经营者的详细信息，如所在地、教育背景、获奖证明、各

类勋章积分、VIP等级等网络虚拟资产应进行有效展示，以最大限度消除消费者的交易

安全顾虑。 

1.3.6  其他基本运营指标 

作为一个网络信息窗口，符合基本的网站运营指标非常重要，其中浏览速度尤为重要，

一般建议首页加载时间控制在 5 秒以内。另外，应确保窗口的安全，避免因遭受攻击而导

致的网页篡改、挂马等不安全现象。 

1.4  网络消费者使用的主流应用 

对于网络营销者来说，网络营销是否成功，前提在于是否对营销目标即网络消费者的

网络习惯有着深入了解。下面就近几年网络消费者所使用的主流网络应用及其特点进行介

绍。建议读者逐一去熟悉这些应用，针对每个应用相关的网络用户使用习惯进行网络营销

策划和实施。 

1.4.1  腾讯 QQ 及相关产品 

腾讯 QQ 号已经成为当前国内网民在网络上交流的一张名片，其 QQ 群功能更是成为

了小众群体交流基地。个性化装饰功能强大的 QQ 空间成为了年轻人展示自我的窗口。伴

随着智能手机覆盖率的攀升，腾讯也适时推出了手机版 QQ、腾讯微博和微信，其微博实

力正在迅速接近国内微博老大新浪。 

在电子商务方面，腾讯拍拍推出的短短几年时间便迅速发展成国内名列前茅的 C2C电

子商务平台，并于近期与京东商城合并。腾讯微信推出短短几年已经成为目前使用最广的

移动社交网络应用，其微信公众平台、微站、微店更成为 C2C移动电子商务很重要的一种

实现方式。 

打开 QQ应用管理器，可以看到游戏、QQ音乐、腾讯视频等所有能想得到网络应用。

篇幅关系，不再一一介绍，如图 1.11所示为腾讯应用管理器。 
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图 1.11  腾讯应用管理器 

1.4.2  百度搜索引擎及相关产品 

百度以MP3音乐搜索起家，逐渐成为全球最大的中文搜索引擎，占据中文搜索引擎市

场的主流。其主推的百度竞价排名产品为百度创造了大量的营销收入，同时百度利用自己

在中文搜索引擎市场主导的地位，逐步推出了百度贴吧、百度知道、百度文库、百度地图、

百度翻译等大量的相关应用，如图 1.12所示为百度应用产品页面。 

 

图 1.12  百度应用产品页面 

1.4.3  新浪博客、微博 

不管其他平台如何发展，新浪无疑还是当前国内博客和微博的老大，其海量的博客

以及名人对其关注度造就了新浪博客、微博的高价值。很多的网民既有博客又有微博。

他们习惯于将一些人文色彩的信息通过 PC终端发布到博客，而将一些日常所见所闻或
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者突发感想通过智能手机发布到微博。微博以其信息及时到达的特点和强大的转发交互

功能为网络营销提供了一个非常好的平台。如图 1.13 所示为新浪博客首页，如图 1.14

所示为新浪微博。 

 

图 1.13  新浪博客首页 

 

图 1.14  新浪微博 

1.4.4  淘宝、天猫、京东、拍拍 

淘宝、天猫、京东、拍拍几乎成了国内电子商务市场的寡头垄断者，也是网络消费者

上网购物的首先询价平台，许多消费者在京东中看中了商品后仍然会到淘宝上对同类商品

的价格及服务进行比较。因此，这类 C2C、B2C的电子商务平台已经成为网络消费者最喜
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欢的网络购物和询价平台。如图 1.15所示为京东商城首页。 

 

图 1.15  京东商城首页 

1.4.5  各类论坛社区 

百度贴吧、天涯、猫扑等热门社区聚集了海量的会员和信息，同时社区所特有的自由

发言、跟帖讨论文化为网络营销中的植入式广告和病毒营销提供了更多的机会。 

1.4.6  视频网站 

优酷、土豆、爱奇艺等视频网站是国内许多网民了解新闻、自娱自乐的重要平台。该

类平台都提供注册用户上传视频和网友点评等交互功能，依托此类平台可以以植入式广告

和病毒营销的方式进行网络营销。如图 1.16所示为爱奇艺网首页。 

 

图 1.16  爱奇艺网首页 
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1.4.7  网络游戏 

网络游戏无疑已经成为年轻一代生活中重要的娱乐方式，虽然由于其客户端软件以及

官网的封闭性，对网络营销存在一定的限制。但其客户端和官方论坛聚集了大量的潜在客

户，可以探讨一种有效的网络营销方式进行合理的介入营销。例如，虚拟资产的网络销售

就比较适合在此类平台开展。如图 1.17所示为 5173网络游戏交易平台。5173是当前国内

最大的网络游戏交易平台。 

 

图 1.17  5173网络游戏交易平台 

1.4.8  其他网络信息平台 

例如新浪、搜狐等综合信息门户，搜房网、前程无忧网等行业信息门户，世纪佳缘、

百合网等交友网站，开心网、人人网、豆瓣等社交网站，58同城、赶集网等分类信息门户，

均是当前各类网友光顾的热门网站。打开著名的导航网站 hao123，可以看到各种类别中最

优秀的网站陈列。如图 1.18所示为 hao123首页。 

 

图 1.18  hao123首页 
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1.5  实训任务 

1.5.1  实训任务 1：信息门户型网站分析 

请学生登录新浪、网易、搜狐三大综合信息门户网站，观察网站在功能、内容各方面

的构成设计，分析并填在表 1.1中。 
表 1.1  信息门户型网站分析表 

项    目 新    浪 网    易 搜    狐 

加载速度（s）    

网页大小（M）    

首屏广告数    

首屏信息数    

画面美观度    

导航栏合理性    

主打功能    

请根据表 1.1 中数据，分析三大门户网站的业务功能特点、各自网页设计的优缺点。

其中画面美观度、导航合理性按 A、B、C三挡打分，主打功能则列网站最具特色的功能。 

1.5.2  实训任务 2：C2C 电子商务网站分析 

请学生分析淘宝首页各大信息模块的功能特点及信息推荐规则，要求至少按照表 1.2

罗列 6个信息模块。 

表 1.2  淘宝首页信息模块分析表 

模  块  名 截    图 功 能 特 点 信息推荐规则 
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