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浅析电子商务模式下的网络营销渠道策略
 
在小说里面我们经常可以看到孙悟空一个跟头翻出“十万八千里”的奇迹。今天随着网络技术的发展，人们在“十万八千里”外购物已不是“纯属虚构”的了。正可谓：坐在家里“神游”全国各地，足不出户“购物”“世界珍品；品着香茶，”“静候”商品送到脚下，好一幅“人间仙乐”图，然而，这一切的实现都有赖与网络营销渠道。正因为如此,网络营销正在使营销渠道发生着变革。由于网络营销可不受地域和时间的限制，从而使企业可以不必借助批发商和零售商的营销努力即可实现产品销售，下面来以网络营销的几大方面来浅析：
 一 、 电子商务模式下的网络渠道的定义
网络渠道一般是指借助互联网技术提供产品或服务信息以消费者信息沟通，资金转移和产品转移的一整套相互依存的中间环节，它主要任务是为产品从生产转移到消费者提供方便。
 二 、 电子商务模式下的网络营销渠道的分类：
  （1） 一类是网络直销。网上销售的优势：1、网上直销有利于企业更广泛的收集客户意见，并及时给予反馈意见，从而加强了企业的关系营销力度。2、网上直销有利于企业拿到一手资料，及时更新改进产品，调整竞争策略，时时保持动态竞争优势。3、网上直销还能帮助企业建立自己的顾客信息资源。为企业开展数据库营销以及各类网上促销活动提供有力的支持。4、能使企业享受低成本营销的利益。
（2）另一类是通过融入互联网技术活动的中间商机构提供网络间接营销渠道。网络分销渠道是指使产品或服务能被使用或消费者而配合起来的一系列独立组织配合。它完全克服了传统间接分销渠道的缺点，网络商品交易中心凭借着网络强大的传递功能完全承担着信息的中介机构的作用。通过提高信息的透明度，控制库存。实现了高效的物流运转，来降低物流运转成本，同时利用在各地的分支机构承担起批发商和零售商的作用，这样把中介机构的数目减少到一个，使得商品流通的费用降低，从而使企业的产品在成本和价格上能保持较高的市场竞争力。
（3）电子中间商。随着Internet的发展和网上交易的增多，越来越多的基于网络的新型的中间商诞生了与传统中间商一样新型网络中间商的产生起着方便生产者和消费者降低交易成本发挥规模经济提高市场交易效率的作用。网络中间商是网络营销的天使，他们应时代而生营造着各自的舞台，为广大网上消费者穿针引线，提各种服务。
它的功能有以下几点：
1、网络中间商是连接生产者和消费者的桥梁。
2、网络中间商帮助消费者进行购买决策和满足需求。
3、网络中间商帮助生产者掌握产品销售状况降低生产者为达成与消费者交易的成本。
 三、 网络营销渠道功能
　网络的出现，加速了现代企业的竞争压力，同时也提供了高效的销售运营模式。网络营销改变了原有市场营销理论和实务存在的基础，向消费者提供产品和服务的另一个渠道，为企业提供一个增强竞争优势、增加盈利的机会，如何处理好网络营销与传统营销的整合，能否比竞争对手更有效的唤起顾客对产品的注意和需要，成为企业开展网络营销能否成功的关键。网络的飞速发展为企业公共关系活动开拓了新的利益,同时也提出了新的要求,其中影响的因素有：
 1、订货功能。厂家应及时收集到消费者所需要的信息,最大限度的降低库存,以求达到供求平衡。
2、配送系统。在当代，物流与配送是离不开的，但是在网络上产品可分为有形商品和无形商品，那么无形商品则可以进行网上配送。
3、网络营销产品和服务。以网民特征作为选择网上营销产品和服务的一个依据；同时企业本身的产品质量、式样、品牌、包装等方面的特点对网络营销的影响也很重要。
4、结算功能。企业或商家应该完善结算系统,应该从消费者的角度考虑，让人们可以通过各种方式来实现交易。
5、网络营销价格。主要包括：低价定价策略、定制生产定价策略、心理定价策略等。为了满足不同顾客对网上产品风格、包装、形状、功能等各方面的不同爱好,企业家利用了营销战略中的心理定价战略从而达到客户群和市场占有率的最大化，可以不断推出高、中、低各个档次的产品，从而形成产品金字塔。
6、电子商务的价格策略。价格策略在传统市场营销中一直占据着重要地位，在电子商务中依然十分重要，因此在网络市场开拓的初期，很多时候商家采取的都是低价策略，这样也造成了市场的恶劣竞争。这也就是调整网络营销中的相关规则既服务。
7、服务。产品销售，卖的不仅仅是产品，更重要的是与产品相关的服务，包括销售人员的素质、产品的售前和售后服务等。这对于网络销售亦然。网络销售客服的态度、反应速度，以及相关的售前和售后服务等，也是顾客十分看重的。
不仅如此，对网络营销来说，还可以实现“少环节”销售，甚至可以不必设置大规模的产品展示空间和中转仓库，这样可以降低渠道运行费用和交易费用。另外，网络营销正在使生产者和消费者的关系发生着变革。在传统的运行方式下，企业欲了解消费者的需求欲望及发现潜在消费者方面有一些不可逾越的鸿沟，而在网络营销下，在互动沟通过程中可以实现信息对称(不受任何外界因素干扰)，从而使得产销之间实现一对一的深层次双向沟通。在网络营销渠道中，企业把速度放在竞争首位。公共网络的建立将迫使企业对市场机会做出快速反映,而强大的信息沟通能力将大大提高企业的反应速度，同时也改善了传统的营销渠道的产销关系。
 四、 电子商务模式下的网络营销渠道建立要考虑的因素
1、客户“虚拟”感觉。有很多人不相信网络，认为网络是不现实的，因为对于网络有抵触心理，尤其是一些曾受过网络欺骗的消费者，所以企业应该采用消费者比较放心容易接受的方式，这样才能吸引消费者，网上购物,比如说：“货到付款”“不满意退货”之类的承诺。
2、简单明了的订货系统。“简单”是吸引消费者的不错手段，千万不要让消费者在该网站之前，填写太多的信息，否则这样会让消费者感到厌倦，应该采用现在流行的“购物车”，让消费者轻松地选择商品，就如同现实中的超市一样，同时也可以对商品提供消费者想了解的信息。
3、结算方式的安全性。网上结算时应考虑让消费者放心的方式，消费者可以自己通过信用卡终端自行转账，避免账号与密码的丢失。
4、配送系统的完善。消费者只有看到购买的商品到自己手中，心里才会踏实,因此建立完善的配送系统很重要。
5、由于因特网上实现信息的对称性，企业可以通过网络直接了解客户的需求、意图，以用户为中心来开发出新产品。打破了供大于求的局面，加速了资金的周转，提高了企业的生产效率。
6、让客户亲身体验新产品的开发的过程，企业可以根据客户所提供的需求，来进行产品开发，另外，企业也可以让客户得到优惠的价格，这样可以让双方都盈利，并且新产品进入市场的时间也快，从而赢得了市场优势。
7，现在的网上商店大多是以出售特色商品为主，去满足那些在本地无法购买的消费者的需求，因此网上购物在某种意义上沦为了现实的一个补充，它们是以主题化的方式实现网络营销和现实推广的结合，实现产品销售和企业形象推广想结合，发挥网络消费的便捷性，时尚性，宣传渠道的廉价性的优势。因为现实购物具有可视性，灵活选择性的特点，且服务具有可感受性，信用性较好。恰好弥补了网络的不足，同时开创了全新的服务消费模式，并且延伸了网络营销的完整性。打破了电子商务的虚拟化。
 五、总结
网络营销渠道的深远，凭借着网络将“天涯”变“咫尺”的神奇力量。同时也将一幅“人间仙勒”图“打印”在网络营销渠道上，让企业面向国际化。走向更前端。网络营销渠道的建立。一方面，减少了大量的国际化营销成本，使产品迅速走向世界各地；另一方面，也使代理商走上专业化营销崛起之路。这对于缺少人才，迫切需要扩大国际市场需求，以及实施规模经销的企业营销是个可取的捷径。
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