什麼是網路行銷
前幾天朋友轉寄來一封信，內容是網路行銷的課程研討會。看看講師的陣容，都是非常資深的網路行銷專家，有幾個名字還非常熟析，從事網路行銷工作的資歷甚至可追溯到五六年前。 

但是看看課程大綱，卻發現「網路行銷」這個主題談了五六年來，內容始終大同小異。如何架設網站，網路廣告的類型以及如何有效購買，如何透過活動收集名單，誘發轉寄，如何追蹤電子報的閱讀效果。 

當然，這些比較執行層面的東西對於馬上想進行網路行銷專案的人來說，確實是很需要理解的知識。你很可能想知道電子報廣告的效果好不好，或者決定要不要跟網友玩個互動遊戲來收集潛在用戶名單。 

但這些網路行銷課程，充其量只解決了如何在網路上接觸目標客戶，以及如何有效溝通並且追蹤其有效的程度而已。這跟購買電視廣告並沒兩樣，因為廣告公司也會透過市場調查數據告訴你廣告有沒有效。 

那麼什麼是網路行銷？其實萬流歸宗，網路行銷就「只是行銷」罷了，就好像不會有人特別創立一個名詞叫做電視行銷或者報紙行銷一樣，網路行銷只是發生在網路上的行銷活動罷了。 

我們必須回歸行銷的本質來看。行銷，不外乎就是STP 與4P的組合。劃分區隔市場（Segmentation），找出目標市場（Targeting ），進行市場定位（Positioning ），稱之為STP 。 

4P就是選擇什麼樣的產品（Product ），以怎麼樣的價格（Price ），透過哪些管道銷售（Place 通路，大陸稱為渠道），並且以怎樣的活動進行促銷（Promotion ）。 

筆者在這裡提這些行銷學教科書上的名詞，真是顯得有些掉書袋，因為這些東西都寫在書上，有誰沒看過的？但是看到資深的網路人們所講解的網路行銷還是那一套，實在不免心急如焚。 

首先進行區隔市場。區隔市場可以用年齡分，用性別分，用家中有無小孩分，用有沒有使用保養品的習慣來分。舉例而言，如果你想在網路上銷售護膚保養品，你要賣給男性還是女性，就是兩個區隔市場。 

接下去是找出目標市場。當使用護膚保養品的人被你畫分成男性，女性，青春期的學生等幾個市場後，你可能會決定要直接進攻學生這個族群，因為這個年紀上網的比例最高，最容易透過網路影響。 

接著發現這個族群的人最在意的是保養品是否有效且價格低廉，因為根據網路市場調查，這群人在網路上的頻率不低，但平均消費金額並不高，於是「價格破壞者」的市場定位就出來了。 

於是，選擇知名品牌，並且以低於水準的價格銷售可能是經營的初步方向。此時必須解決的是產品取得成本如何能壓低以便有足夠價格競爭力。由於大量進貨方能壓低成本，因此採薄利多銷的價格策略。 

挑選適合於網路上銷售的產品，制定符合目標族群能接受的價格，最後要決定在哪裡銷售。是自己的網站上賣？透過拍賣網站的競標機制賣？還是成為某些入口網站的供貨商，讓入口網站幫你賣？ 

這樣的考量，跟你在實體通路上打算在鬧區開店，在百貨公司設專櫃，還是擺地攤的考量是一樣的，這牽涉到：那些地方是否有預設的目標族群出沒？通路成本如何（店租？人潮？物流費？）等。 

等到這些都具備之後，接下去將發動促銷專案。將甲產品與乙產品捆綁銷售可以擴大銷售量，買丙產品送丁產品可以讓用戶試用丁產品以提高未來購買的意願等等。 

須特別注意的是，網路的特性是即時互動，因此任何的銷售組合你都可以很快的知道消費者反應，馬上進行調整。有些銷售組合在實體通路受歡迎，到網路上則未必，這就必須依靠經驗的累積與觀察了。 

最後，最後，才是透過哪些網路廣告活動讓消費者知道這個訊息，並追蹤廣告的效過，以及在網站上經營自己的電子報，與購買過的客戶建立長期關係以便讓這些人成為回頭客。 

以上筆者亂舉一個自己不熟悉的產品當例子，只是想展示到底什麼是「網路行銷」。不要被一堆網路廣告的辭彙或超級厲害的電子報系統迷惑。網路行銷跟你以前所熟知的行銷並沒有差別，原理原則相同。 

而過去的「老式網路行銷」，基本上只把網路當作媒體來看，所以才會這麼樣的專注於廣告效果，但是卻忽略了網路同時是通路的事實。只談廣告效果而不談通路佈局，這種行銷是殘缺不全的。 

	壓低通路成本，縮短跟消費者距離，擴大銷售量

	網路過去一直被當作媒體，因此關於各種網路廣告及內容收費的論述相當豐富，搜尋引擎上找可以找到一堆。可是談電子商務的時候卻甚少人能把網路同時身為「通路」（大陸稱為渠道）的特性談清楚。 

如同前期所述，不談通路佈局的行銷，是殘缺不全的行銷。不過這也不能怪以前的人怎麼不談，因為以往的電子商務都是點狀經營，還無形成完整的產業價值鏈，所以談網路的通路特性恐怕也很難著力。 

讓筆者打個比方。如果你想在實體世界中做點生意，你可以選擇在鬧區開店，可以選擇擺地攤，可以選擇在百貨公司設立專櫃，或者你不想自己直接接觸消費者，你可以把貨物供應給其他人幫你賣。 

這些傳統的銷售模式有很多你熟悉的名稱：直營店，加盟店，經銷商，代理商，路邊攤，百貨公司專櫃，專賣店等等。這些銷售方式你都可以運用，端看你認為怎麼賣最妥當。 

現在的網際網路，如同實體世界，也出現上述的通路型態。舉例來說，PC Home 購物頻道可稱為大賣場。所有商品均經由PC Home 人員尋找供應商，之後上架銷售。要賣什麼？由PC Home 的人員決定。 

如果你決定要透過這種通路銷售，你只能選擇扮演供應商的角色。等著消費者在網站上下單之後，PC Home 會把單子轉給你，你再出貨。當然，PC Home 有權決定要不要賣你的東西，但你不需要自己的網站。 

類似Yahoo!KIMO拍賣或者是eBay拍賣，基本上你可以上去擺擺地攤，做做小生意。你沒看見實體世界的路邊攤，經過的路人跟老闆談價錢可正談得熱鬧呢，網路拍賣就很有這種市集的感覺。 

而跟拍賣有點類似的是開店，這種經營方式有點像招商式的賣場。經營者蓋了一棟大樓，裡面很多空間出租給店家，店家可以在店面中販賣商品。經營者必須做好招商以及賣場行銷的活動以增加來客人數。 

你可以選擇開設專賣店，店裡頭只賣你自己的商品。在網路上就等於經營自己的獨立網站。開設專賣店通常有幾種原因：想經營累積自己的品牌，想直接掌握客戶（前述幾種方式客戶都掌握在人家手裡）。 

開設專賣店通常成本都是最高的，在品牌建立之後，長期而言你可以擁有較高的價值（銷售利潤），以及忠實客戶群。想像一下，如果你在eBay上面擺攤子，你認為客戶是你的，還是eBay的？ 

專賣店當然也有很多種型態，例如我們可以看到很多知名的服飾品牌，除了有自己的專賣店以外，以會到百貨公司裡面去設立專櫃。因此你當然可以有自己的網站，也可以到入口網站去開分店。 

為了避免經營專賣店所必須付出的較高額成本，會有很多策略產生。例如經營者會以自營的專賣店為重心，這是品牌導向的經營。有些經營者以銷售為重心，比較重視在大賣場內設櫃。你必須看你的經營狀況適時的調整兩者的銷售比重。 

此外還有降低開店成本的終極方法，即實體通路常見的連鎖店加盟店。網路上也能搞加盟店？確實如此，國內就有家名不見經傳的網路商城採用加盟體系經營，還曾創下台灣電子商務網站最大流量紀錄。 

你是不是很驚訝整個網際網路的商務型態已經與實體世界如此接近？這是因為經過這麼多年的發展，網路的商務型態已經非常的齊全，因此你能想到的通路型態，幾乎都有人在經營。 

回歸到最終的問題，你在網路上要進行網路行銷，你的通路成本該如何考量？你想不想擁有自有品牌？還是想當個供貨商讓別人幫你賣比較輕鬆？這些通路成本的估算，都是你在行銷上的考量點。 

選擇怎樣的通路成本最低，距離消費者最近，最能擴大銷售量，銷售的過程自己最能全程掌握，這些點，跟你在實體世界經營生意並無不同。網路行銷沒那麼偉大，就「只是行銷」而已。 
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