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n 网站是使用者与企业者沟通的桥梁 
网站必然可以促进使用者与企业之间的互动与合 
作。网站的建设对于企业实施电子商务有着基础 
性的决定作用。 

n n网站建设 网站建设 是涵盖企业定位考虑 
而进行一个建设网站的全程完整过程 
了前期网站定位、内容差异化 

网站是使用者与企业者沟通的桥梁，具有特色的 
网站必然可以促进使用者与企业之间的互动与合 

网站的建设对于企业实施电子商务有着基础 

是涵盖企业定位考虑，从营销角度立意 
而进行一个建设网站的全程完整过程，其中包括 

内容差异化、页面沟通等。



Page 　 3 

柯达中国官网：http://www.kodak.com.cn/ http://www.kodak.com.cn/ 

官网界面
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活动推广
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新闻公告 

服务信息提供
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喀嚓鱼网站冲印价格目录
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1、站在客户的角度来思考建设网站 

浏览企业网站的目的 

2、清楚现有客户和潜在客户的基本属性 

3、合理规划网站，适合的首页设计和美工元素 

站在客户的角度来思考建设网站，了解客户 

清楚现有客户和潜在客户的基本属性 

适合的首页设计和美工元素。
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1. 公司信息 

2. 产品信息 

3. 用户服务信息 

4. 促销信息 

5. 销售信息 

6. 公众信息 

7. 其他信息
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1. 产品选购和保养知识 

2. 产品说明书 

3. 常见问题解答 

4. 在线问题咨询 

5. 即时信息服务 

6. 会员通信 

7. 会员社区服务等 

产品选购和保养知识
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（1）发布信息：通过网站，企业可以即时发布企业信息 
销信息等，及时的使网站浏览者获取企业的最新动向 
到宣传和沟通的目的 

①公司信息：公司概况、发展历程、公司动态 

企业可以即时发布企业信息、产品信息、以及促 
及时的使网站浏览者获取企业的最新动向，以达 

到宣传和沟通的目的。 
公司动态、人才招聘……
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（1）发布信息：通过网站，企业可以即时发布企业信息 
息、以及促销信息等，及时的使网站浏览者获取企业的最新动向 
以达到宣传和沟通的目的。 

②产品信息：全面反映所有系列和各种型号的产品 
的介绍，包括产品图片展示、文字详细说明 

企业可以即时发布企业信息、产品信 
及时的使网站浏览者获取企业的最新动向， 

全面反映所有系列和各种型号的产品，对产品进行详尽 
文字详细说明、视频内容展播等。
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（1）发布信息：通过网站，企业可以即时发布企业信息 
及促销信息等，及时的使网站浏览者获取企业的最新动向 
沟通的目的。 

③促销信息：网上的促销活动常与网下活动结合进行 
网站浏览者的潜在需求 

企业可以即时发布企业信息、产品信息、以 
及时的使网站浏览者获取企业的最新动向，以达到宣传和 

网上的促销活动常与网下活动结合进行，宣传企业产品的同时刺激
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（1）发布信息：通过网站，企业可以即时发布企业信息 
息、以及促销信息等，及时的使网站浏览者获取企业的最新动向 
以达到宣传和沟通的目的。 
④用户服务信息：常见的有产品选购 
书等，使用户在选择、使用产品时掌握相关信息 

企业可以即时发布企业信息、产品信 
及时的使网站浏览者获取企业的最新动向， 

常见的有产品选购、使用、保养常识，产品说明 
使用产品时掌握相关信息，满足其需要。
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（1）发布信息：通过网站，企业可以即时发布企业信息 
销信息等，及时的使网站浏览者获取企业的最新动向 
到宣传和沟通的目的。 

⑤销售信息：即是用户想要了解的购买信息 
程、售后服务措施等 

企业可以即时发布企业信息、产品信息、以及促 
及时的使网站浏览者获取企业的最新动向，以达 

即是用户想要了解的购买信息，如网下购买地点、网上订购流
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（2）在线帮助功能：通过网站可以为顾客提供各种在线服务和帮助信息 
比如常见问题解答、电子邮件咨询、在线表单 
客咨询等 

①常见问题解答FAQ：将客户在使用网站服务 
能遇到的问题整理为一个常见问题解答， 

②在线问题咨询：对于用户的特殊问题给予专门的回答 
产品的一些看法。 

③即时信息服务：在条件允许的情况下， 
服质量。 

通过网站可以为顾客提供各种在线服务和帮助信息， 
在线表单、通过即时信息实时回答顾 

将客户在使用网站服务、了解和选购产品的过程中可 
，并不断更新和完善 

对于用户的特殊问题给予专门的回答，同时可以从中了解到客户对 

，即时信息开展实时客户服务有利于提高客
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（4）站内检索功能：信息数量较多或产品较多时 
户提供方便，同时通过用户对见多工具的应用状况的分析可以发现站内 
信息和产品的被关注情况，具有一定的市场研究价值 

信息数量较多或产品较多时，站内检索宫内为客 
同时通过用户对见多工具的应用状况的分析可以发现站内 

具有一定的市场研究价值。
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（5）论坛管理功能：为客户提供一个发表自己观点 
交流的空间。通过网络社区、有奖竞赛等方式吸引顾客参与 
产品的同时也有助于增进顾客关系，顾客忠诚度的提高将直接增加 
销售。 

为客户提供一个发表自己观点、与其他用户 
有奖竞赛等方式吸引顾客参与，宣传 

顾客忠诚度的提高将直接增加
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（6）在线调查：企业网站为市场调研提供了方便廉价的途径 
网上的在线调查表、电子邮件、论坛、 
反馈信息。 

企业网站为市场调研提供了方便廉价的途径，通过 
论坛、实时信息等获得有价值的客户
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（8）产品管理：如产品品种较多并不断有新产品推出 
为便于网站信息维护，需要产品管理功能 
的增加、删除和修改。这种及时的更新有利于产品的宣传 
与销售。 

（9）订单管理： 对于有网络营销的企业网站势必不可少 
的功能， 

（10）流量统计：是检验网络营销效果的必要手段之一 
也是分析用户行为，发现网站设计和功能是否存在问题的 
辅助工具。 

如产品品种较多并不断有新产品推出， 
需要产品管理功能，实现产品资料 
这种及时的更新有利于产品的宣传 

对于有网络营销的企业网站势必不可少 

是检验网络营销效果的必要手段之一， 
发现网站设计和功能是否存在问题的
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3、网络信息有效，各种信用保证信息增加网站的可信度 
费者信任。 

4、网站更新快——网上留言及时回复 
息及时更新 

5、将企业直销和单独消费者的购买页面区分开 

2、网站简单易用、导航方便，同时设有网站地图 

1、网站结构简洁、布局清晰、色彩清楚 

各种信用保证信息增加网站的可信度，获得消 

网上留言及时回复，及时解答客户的问题，各种信 

将企业直销和单独消费者的购买页面区分开，适应不同购买人群。 

同时设有网站地图。 

色彩清楚
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n 产品策略 
n 营销渠道策略 
n 促销策略 
n 定价与支付策略 
n 客户关系策略



Page 　 25 

n 产品策略： 
一 大部分中粮产品 
二 “中粮制造”“中粮优选 
三 无明显界限 
四 加大食品研发创新 
五 全产业链保证食品安全 

中粮优选” 

链保证食品安全
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n 营销渠道策略 
一 网上直销 
二 良好的支付结算系统— 
三 配送系统 

—我买卡
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n 促销策略 
特价专区 
促销情报 
疯狂折扣 
礼品券、购物券
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l 定价： 
略低于超市售价，但不会对传统渠道造成冲击 
l 多种支付手段： 
货到付款 
网上银行支付 
支付宝支付 
其他支付（银行电汇、礼券支付 

但不会对传统渠道造成冲击。 

礼券支付、我买卡支付）
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n “离客户更近” 

n 全产业链模式 

n “中粮生产队”—切身体验全产业链 
“从小麦到方便面 

切身体验全产业链 
从小麦到方便面”
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l 产品策略： 
由本出版社出版的各类书刊。 
生保健”、“文史学术”、“ 
几大类别，都有相对专业和固定的客户群体版的各类书刊 
，如果采取传统的营销模式， 
销资源的浪费。 

l 营销渠道策略： 
网上直销，以快递、EMS的方式邮寄产品 
者网上银行进行支付。 

。核心产品主要分为“医药卫 
“考古收藏”、“民俗考古” 

都有相对专业和固定的客户群体版的各类书刊 
，无疑会在某种程度上造成营 

的方式邮寄产品。可用支付宝或
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l 促销策略： 
折扣较少但是可以通过积分的方式成为钻石卡 

金卡、银卡会员，享受85 

l 定价与支付策略： 
由于出版物专业针对性较强 
，大多数产品没有折扣。 
消费者可以采用支付宝或者网银支付 

折扣较少但是可以通过积分的方式成为钻石卡、 
85折、90折、95折优惠。 

由于出版物专业针对性较强，所以产品折扣较少 
。 

消费者可以采用支付宝或者网银支付。
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n 客户关系策略： 
学苑出版社依靠网络聚集人气 
卡和读者论坛加强互动交流 
学苑出版社依靠网络聚集人气，主要是通过读者 
卡和读者论坛加强互动交流。
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n DHC品牌与官网 
n 网络整合营销 
n DHC营销手段 
ü 体验营销 
ü 网络病毒营销 
ü 个性化营销 
ü 会员制体系
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n 由现任DHC社长吉田嘉明先生于 
n 最初主要从事翻译业务 
n DHC的化妆业务始于1983 
n 经过30多年努力，现已成为跨化妆品 

食品、医药品、翻译出版 
多个领域的综合性企业 

n 成为日本通信销售第一的化妆品品牌 

社长吉田嘉明先生于1972年创立 
最初主要从事翻译业务 

1983年 ——通信销售 
现已成为跨化妆品、医药保健 

翻译出版、高级美容院、水疗等 
多个领域的综合性企业 

第一的化妆品品牌
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n 强调营销即是传播——通过互联网与客户多渠道沟通 
牌关系 

n 理论核心—— 4C 
n 定义——在深入研究互联网各种媒体资源的基础上 

媒体资源的定位、用户行为和投入成本 
业提供最具性价比的一种或者多种个性化网络营销解决方案就称之为 
合式网络营销，或者称之为个性化网络营销 

n 网络整合营销4I原则—— 
Interesting趣味原则 Interests 

Interaction互动原则 Individuality 
n 网络整合营销6个要点—— 

传染性 重合性 背书性 落地性 

通过互联网与客户多渠道沟通，和客户建立起品 

在深入研究互联网各种媒体资源的基础上，精确分析各种网络 
用户行为和投入成本，根据企业的客观实际情况为企 

业提供最具性价比的一种或者多种个性化网络营销解决方案就称之为整 
性化网络营销 

Interests 利益原则 
Individuality 个性原则 

落地性 差异性 合作性
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n n体验 体验 

n n共鸣 共鸣 

n n口碑传播 口碑传播
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n DHC爱用者真情留言版 
n DHC美肌教室 
n DHC美丽同乐会
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n 根据顾客自身不同的需求推荐不同的商品 
不同客户的需要 

n 购物会员生日礼品 

根据顾客自身不同的需求推荐不同的商品，满足
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n 类似于贝塔斯曼书友会的模式，只需通过电话或上网索取 
用装，以及订购DHC商品的同时自动就成为 
何入会费与年会费 

n DHC会员还可获赠DM杂志，成为 
通的纽带 

n 采用会员制大大提高了DHC消费者的归属感 
之间的距离 

只需通过电话或上网索取DHC免费试 
商品的同时自动就成为DHC会员，无需缴纳任 

成为DHC与会员之间传递信息、双向沟 

消费者的归属感，拉近了DHC与消费者
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n 综合上述几个大型网站的例子 
看到，网站作为一个企业在网络上的门面 
企业的形象、营销、宣传起着十分重要的作用 

n 将网站的建设与营销有机结合起来 
大的客户服务以及物流配送系统 
收和品牌推广的双收 

综合上述几个大型网站的例子，我们可以清楚的 
网站作为一个企业在网络上的门面，对于 

宣传起着十分重要的作用 
将网站的建设与营销有机结合起来，同时拥有强 
大的客户服务以及物流配送系统，就实现利益回




