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浅谈互联网时代市场营销策略
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摘　要：互联网时代的发展，不仅改变了人们的生活习惯，还改变了人们的消费方式。而在这一前提之下，市场营销的方

案也逐渐丰富起来。在市场营销的实际过程中，销售者与消费者都在寻找对自身最有利的交易活动。而互联网营销平台的

搭建，为销售者和消费者都提供了多样的选择方式。因此，在互联网时代下，如何更有效的开展市场营销工作，成为了相

关人员亟待探索的课题。鉴于此，本文对互联网时代市场营销策略进行了探索。
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互联网的发展带来的转变也带来了挑战。市场营销的

环境与参与者的能力在互联网时代中也都被赋予了不同的

要求。崭新的互联网销售平台中，打破了原有的销售模式，

形成了一个全新的具有现代化特征的销售环境。在这一市场

环境中，销售者为了能够迎合消费者的网络消费心理，也需

要学习相应的新技能。随着科技的发展，互联网普及范围越

来越广，对人们生活与消费的影响也越来越大。在这一背景下，

如何互联网时代下的市场营销，对销售企业具有重要意义。

一、互联网时代下传统商业模式的转变

1. 信息不对称到对称的转变

随着现代技术的广泛应用，只能从报纸、电视、广播

等方式获取信息的时代已经过去，人们通过网络可以更快捷

的获取自身想要了解的信息。而这一转变，也扭转了销售者

与消费者之间信息不对称的局面。消费者通过互联网可以选

择具有有效对称信息的销售者，而如果销售者无法提供相应

的对称信息，将会逐渐失去市场信任，从而走向失败。

2. 大规模制造发展为大规模定制

我国以往的市场竞争中，大规模制造的成本较低，虽

然具有销售优势，但是不利于市场的良性发展与竞争。但在

互联网时代下，我们可以根据用户所学的定制要求，进行大

规模的定制生产，不仅提高了用户的满意程度，还对市场的

制造发展起到了良性作用。

3. 企业为中心向用户为中心转变

传统的企业与用户的关系中，企业作为主导，在不对

称的信息环境中，只要拥有足够的物资就可以获取不错的营

销理论。但是，在互联网时代背景下，企业与用户信息逐渐

对称，用户的选择权利增大，逐渐成为了企业与用户关系中

的中心。

4. 营销方式的转变

传统的市场营销主要以大力的广告宣传以及大幅的价

格优惠这两种商业模式为主。而在互联网时代中，消费者的

目光也逐渐从宣传与价格中转移到精神产品上来。因此，互

联网时代中的市场营销应更加注重消费者直观体验与反馈，

强化与消费者服务的联系，将企业营销逐渐转变为以用户体

验与反馈为主的营销服务模式，从而达到长久提高企业竞争

力的目的。

5. 物流配送更加高效集约

在传统的市场中，企业要想满足市场配送要求，就需

要为了保障货品的库存数量以及存放周期进行大面积仓库

的置备。但是在互联网时代中，这一繁重的工作得到了有效

的改变。企业可以运用网络发达服务范围以及物流的集散空

间，通过统一调配与管理各地不同所有者的仓库，对企业自

身的资源组织效率、规模等进行有效的提升。此外，传统的

物理配送很容易于人力、时间等多方面因素的影响。但是在

互联网的支持下，实时的监控与决策，促使了整个配送过程

更加的简化与优化，为企业的管理奠定了有力的基础。

6. 垂直型商业管理转变为扁平化商业管理

    传统的企业管理模式中，上下级的信息交流需要中

层管理人员作为传达媒介。是一种垂直型的信息交流形式。

而互联网背景下，方便了工作中的横向交流与越级交流，让

垂直型的商业管理模式逐渐想扁平化商业管理递进，促使企

业更加灵活的应对市场变化。

二、互联网时代下的市场营销策略

1. 针对消费者群体策略

    传统的销售模式中，生产产品的企业，占据这商品

销售的主导地位，使消费者受到了地域限制、人群限制等很

大的局限性。消费者在进行购买的时候，往往只能从市场卖

的是什么的相关信息来进行进行消费决策。是一种更有利于

生产产品企业盈利的销售模式。而互联网模式下，消费者通

过互联网扭转了信息不对称的局面，可以从巨大的市场信息

中筛选出对自己有力的商品信息进行采买决策。因此，这在

一背景下，销售者应针对消费者筛选信息进行营销。如通过

网络与消费者进行交流，了解消费者所需要的信息，针对性

的进行营销，提升消费者对产品的兴趣，促使愿意了解甚至

主动了解商品。此外，在通过交流了解消费者的需求之后，

销售者还可以针对消费者的需求，及时的对商品和营销策略

进行改进与调整，从而更好的迎合消费者需求，提高市场营

销的效率。
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2. 打造符合消费者需求的产品

作为市场营销的中心点，商品是销售者和消费者都十

分关注的内容。互联网的普及，为消费者开通了更多的选择

商品的渠道，也为消费者提供了更多选择的权利。在这样的

背景下，消费者的需求也由传统销售模式中单一逐渐专向了

多变。但即便消费者的需求多变，也仍然具有一定的消费倾

向。因此，销售者可以针对消费者的消费倾向，对自己的产

品不断的进行改进与升级，从而打造出符合消费者需求的商

品。在互联网背景下，利用大数据很容易就能对消费者的消

费偏好进行研究与分析，这也是企业能够更精准把握未来

市场形式的有效方式。而销售者根绝这一消费偏好的分析，

可以更好的通过改变自身来对多变的市场需求进行迎合。所

以，销售企业需要重视消费者的消费偏好，并制定针对消费

群体的营销策略，从而打造出符合消费者消费偏好的产品，

提高营销效率，提高企业自身的竞争力。

3. 定价营销策略

价格，一直是消费者比较在意的一个消费条件。传统

的市场定价是由销售者通过生产成本来进行产品定价的。而

互联网背景下，市场定价的方式有了新的定义。互联网时代

中，销售者可以根据大数据对销售者能够接受的价格进行分

析，通过自己成本价格进行评估而确定出销售的价格。这种

定价方式，是一种可以提升销售者与消费者双方利益的合理

定价方式，相比于传统的市场定价方式，能够促使企业对自

身生产成本进行更加有效的把控。但是，需要注意的时候，

商品的定价并不是越低越好。虽然，低廉的价格可以吸引很

大一部分的消费者，促使商家得到大批产品的销售，但是，

商品的销售并不仅仅是商品卖出去就可以了，这一过程还需

要考虑多方因素。互联网时代，更应该考虑信息透明，在销

售者与消费者交流的过程汇总，定价应更趋于双方都可接受

的范围，实现真正的双赢。

4. 构建安全的网络销售平台

互联网的发展为市场经济带来了契机也带来了挑战，

所有的行业在享受契机的同时，也需要做好面对挑战的准

备。因此，企业也需要在互联网背景下，丰富市场营销的手

段。而在这一挑战的促进下，营销的平台与活动如雨后春笋

般层出不穷，形式多样新颖，为企业的销售与消费者的选择

增加了更多的渠道与方式。在现代网络技术的支持下，消费

者可以通过网络平台与销售者、甚至产品生厂商进行直接的

沟通与交流，对自己感兴趣的商品进行细致的了解与询问。

同时，消费者还可以对不同商家的同一种类型的商品进行比

对，从而货比三家，获取商品更多的信息。而在这一获取信

息的过程中，也是销售者对消费者消费偏好进行有效了解的

过程。基于此，网络平台的选择，也成为了销售者和消费者

需要考虑的重要内容。一个安全的网络销售平台，可以吸引

消费者、促使消费者在短时间内获得更多的商品信息，同时

还可以促使企业有效降低宣传成本，避免无人问津的风险。

在互联网销售环境中，网络支付成为了销售支付的重要方

式。而这一支付方式也存在着如支付陷阱、虚假宣传等漏洞，

需要销售者与消费者认真辨别。因此，在互联网市场营销中，

销售者一定要重视销售平台的安全性，防止商品信息与消费

者信息被篡改与泄露，保证自身与消费者的合法权益。

三、结语

互联网的发展促进了市场营销形式的变革，企业应积

极面对互联网时代对营销模式的挑战，时刻把握自身与市场

的变化，丰富营销策略，提高营销效率。

参考文献：

[1] 李华 . “互联网 +”下市场营销模式的创新研究 [J]. 

中国商论 ,2017(33):56-57. 

[2] 杨小叶 . 互联网时代市场营销策略创新思考 [J]. 现代

交际 ,2017(7):79. 82

[3] 互联网 + 市场营销模式创新研究 [J]. 朱健 . 中国新通

信 .2017(04):92-102

[4] 互联网 + 市场营销模式的创新研究 [J]. 张蓓华 . 中国

商论 .2017(15):87-92




