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摘要

随着网络营销及电子商务行业的飞速发展，越来越多的传统企业开始展开“触网”行为，积极在线上构建着新的渠道，按照线下的运行方式，提供线上营销的供应链与管理团队。伴随越来越多网络品牌的诞生与网络产品的兴起，传统企业的网络营销越发坚信，在贵金属行业中也存在着此类现象。于是，作为知名足金销售品牌的菜百公司，抱着积极的心态开始部署网络营销的道路，提出了开设天猫店铺的蓝图。不过，网络营销并非线下传统营销的方式，网络渠道的运作与线下实体店铺的运作模式完全不同，于是在推进菜百公司网络营销的进程中，扔需要加强对于网络渠道的研究与实践。

基于此，本文进行尝试性的深度剖析及归纳总结，力图找出当前网络营销过程中成功的关键所在，并针对菜百公司的实际环境及其特性针对性做出分析，最终，给出菜百公司的网络营销策略，以求能够在今后企业的发展过程中提供更好的理论参考与观点借鉴。
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Abstract
With the rapid development of Internet marketing and e-commerce industry , more and more companies began to expand the traditional "net " behavior, to build a new channel on the active line , in accordance with the operation mode of the line , providing online marketing, supply chain with the management team . With the emergence of more and more networks and network products brand was born , the traditional network marketing more confident in the precious metals industry , there are also such phenomena . Thus, as the well-known brands of dish hundred gold sales company , holding a positive attitude began deploying road network marketing , proposed the creation of a blueprint shop Lynx . However , network marketing is not a traditional way of marketing the line , physical stores operate under the wire network channel mode of operation is completely different , so in advance Caibai network marketing companies in the process, throw the need to strengthen the research and practice of the network channels .
Based on this, in-depth analysis of a trial and summarized, trying to find the key to the success of the current network marketing process , and the actual environment and its characteristics make the dish a hundred companies targeted analysis , and ultimately , the company is given a hundred dishes Internet marketing strategy , in order to provide a better view of the theoretical reference and learning in the future business development process.

Keywords : Gold Sales； Network Marketing； E-Commerce

目    录

1.  绪论……………………………………………………………………………………………3

1.1   选题研究的目的与意义……………………………………………………………………3
1.2   研究现状……………………………………………………………………………………3
1.3   研究思路与方法……………………………………………………………………………4
1.4   论文的创新点与难点………………………………………………………………………4
2.  网络营销发展现状……………………………………………………………………………4

2.1   网络营销的概念及发展现状………………………………………………………………4
2.2   网络营销的特点及发展趋势………………………………………………………………5

2.2.1  搜索引擎与渠道营销是关键……………………………………………………………5
2.2.2  其他推广营销及SMM类营销为辅助……………………………………………………5
2.2.3  以顾客为中心提升用户体验度从而进行产品创新……………………………………5
2.2.4  整合营销时代到来………………………………………………………………………6
3.  菜百公司的销售现状及其存在的问题……………………………………………………6
3.1   菜百公司的销售现状………………………………………………………………………6
3.2   足金销售公司网络销售过程中存在的问题………………………………………………6
3.2.1  与线下渠道互斥的问题…………………………………………………………………6
3.2.2  缺乏完善的网络营销渠道CRM…………………………………………………………7
3.2.3  基础建设尚需提升………………………………………………………………………7
3.2.4  缺乏专业的网络营销素养与战略规划…………………………………………………8
4.  菜百公司的网络营销方案及发展契机……………………………………………………8
4.1   同类案例剖析………………………………………………………………………………8
4.1.1  周大福网络营销经验探究………………………………………………………………8
4.1.2  灵壁石行业网络营销经验剖析…………………………………………………………9
4.2   菜百公司的发展契机及网络营销方案…………………………………………………10
4.2.1  菜百公司的发展契机……………………………………………………………………10
4.2.2  菜百公司的网络营销方案………………………………………………………………10
结  论……………………………………………………………………………………………12
参考文献…………………………………………………………………………………………12

致  谢……………………………………………………………………………………………13

参考文献

[1]  韩英.中国的网络营销：现状、问题与前景[J].中州学刊，2006，3.

[2]  朱圣堤、高韧.我国企业网络营销现状与发展策略[J].商业经济研究，2008，10.

[3]  魏项健、程庆、孙庆庆.灵璧石饰品行业网络营销策略探究[J].现代商贸工业，2012，12. 

[4]  冯复平.传统珠宝品牌网络营销策略研究——由周大福引发的思考[J].新营销，2013，10.

[5]  陶薇.中小企业网络营销现状、存在的问题及对策分析[J].中国商贸，2012，12.

[6]  赵德平.魅族公司网络营销现状及对策研究[J].企业导报，2013，15.

[7]  苏航.我国中小企业网络营销现状及对策分析[J].商场现代化，2008，11.

[8]  冯英健. 网络营销基础与实践[M]. 清华大学出版社，2007，2.

[9]  姚树琪. 对网络营销策略的分析与探讨[J]. 石家庄联合技术职业学院学术研究，2006，9.

[10]  孔鹏举，张毅.我国网络营销的现状、发展障碍及对策分析[J].内蒙古科技与经济，2007，7.

[11]  CNNIC.2012年中国网络购物市场研究报告[EB/OL].http://\www.cnnic.cn/

hlwfzyj/hlwxzbg/dzswbg/201304/P020130417543965742695.pdf

[12]  MBALib.周大福2012财年年报[EB/OL]. http://doc.mbalib.com/

view/6a7d94804d1416708c2b9ee3f178c175.html

[13]  和讯网.周大福五年来利润率首现负增长 抢占内地三线市场[EB/OL].http://

house.hexun.com/2013-06-28/155571834.html

[14]  郭英梅.我国网络营销现状与对策研究[D].首都经济贸易大学，2003，3.

2

