02670《网络营销与策划》作业参考答案
第一次形成性考核任务答案
标准答案1：错
标准答案2：对
标准答案3：对
标准答案4：对
标准答案5：错
标准答案6：对
标准答案7：对
标准答案8：错
标准答案9：对
标准答案10：对
标准答案11：错
标准答案12：错
标准答案13：对
标准答案14：对
标准答案15：对
标准答案16：政府
标准答案17：交易中
标准答案18：利用搜索引擎进行搜索
标准答案19：心理平衡型动机
标准答案20：网络营销环境
标准答案21：市场需求容量调研; 消费者调研; 消费行为调研
标准答案22：服务顾客、保持客户; 实施调研、确定目标; 建立渠道、促进购销; 发布信息、推广企业
标准答案23：交易支持功能; 保障功能; 匹配交易功能; 聚集功能
标准答案24：选择商品更加理性化。; 网络消费者更加关注价格的影响。; 消费具有主动性。
标准答案25：网络会员制营销; 网站型营销; 行业网营销
标准答案26：
A.网络调研[是指借助联机网络、计算机通信和数字交互式媒体，在互联网上实现的调查。]
B.市场挑战者[是那些为了争取市场领先地位，向竞争者挑战的企业。]
C.表现型动机[是指消费者通过购买商品来达到宣扬自我、夸耀自我的一种购买动机。]
D.网络目标市场[是指企业对网络市场细分后准备进入的最佳市场。]
E.网上实验调研[指调研者通过改变一个或几个变量，通过网络实验测量它们对另一个或几个变量影响的方法。










第二次形成性考核任务答案
如何营销一本书
针对一本书进行营销推广和一般产品的营销推广大同小异，因为产品推广是一个周期见效的过程，其中你要思考如何在竞争中脱颖而出，迅速占领市场?如何持久的占领市场?需要精心的策划和设计，需要提炼出独特的产品特点和文化，并进行精准有效地传播和营销，需要形成良好的口碑和售后服务，新书上市想做好品牌一般按照以下原则进行推广。
新书调研
一个新产品、一个新品牌在研发、上市之前都应该认真做的功课，通过市场前景分析、行业分析、竞品分析、自身企业和产品实力分析、消费者市场分析，根据分析总结，分析出新产品或新品牌的位置，找出它的核心竞争力的元素，以便确定它的品牌定位、品牌理念文化等后续的市场推广策略制定提供数据分析支持。
新书定位
产品定位是一个新产品和新品牌发展的成败关键所在，需要定位精准，你的产品定位消费者群体，是政府、企业、还是个人，每个群体都有他们的特性，在定位选择会贴近他们的特性，比如在包装颜色、文化理念、营销方式，都会有消费群体的特性，我们在选择定位，一定要精准、适合产品和企业。
新书命名
根据产品的定位和行业特点，为自己的产品起一个响亮的名字，易记、有关联性，是一个品牌成功的开始，朗朗上口、易于传播，命名有以下几个特点：地名、动物名、植物名、有意思的组合，像长江、黄河，金猴、虎牌，苹果、薰衣草，摩托罗拉、可口可乐，联想。
新书文化
产生文化是一个新产品和新品牌的灵魂，根据企业或产品特性和特点梳理提炼出精炼的品牌文化，塑造产品品牌核心竞争力，用品牌文化影响你的消费群体，比如：广告语、参与倡导公益事业，品牌文化是影响消费者记忆的重要元素，一般人们会记住广告语联想到品牌。如：今年过节不送礼，送礼只送脑白金，生活可以更美的-美的，掌握核心科技—格力，真诚到永远—海尔。
新书推广传播
品牌推广传播有多种方式：新产品上市发布会、展会、公关活动、媒体。品牌精准传播，才能起到良好的效果，目前，平面、电视、网络、手机媒体选择众多，要根据自身产品的定位，选择精准的媒体传播群，进行传播，才能达到精准的推广传播效果。

第三次形成性考核任务答案
标准答案1：错
标准答案2：错
标准答案3：对
标准答案4：对
标准答案5：对
标准答案6：对
标准答案7：错
标准答案8：对
标准答案9：错
标准答案10：错
标准答案11：网站结构
标准答案12：向上延伸策略
标准答案13：核心产品
标准答案14：网上店铺没有店面租金
标准答案15：整合营销
标准答案16：消费者
标准答案17：间接折扣
标准答案18：渗透定价策略
标准答案19：拍卖促销
标准答案20：企业内部电子邮件营销
标准答案21：索引软件; 用户接口; 查询软件
标准答案22：功能; 内容; 服务
标准答案23：客户关系管理; 网上销售; 网上调查
标准答案24：意外传播; 积极传播; 主动传播
标准答案25：配送功能; 结算功能
标准答案26：
网站
开通可口可乐专门的网站。
第一网速要快不能打开页面会出现停滞现象。
第二网站要有自己的风格色条不单一但不能出现一些与可口可乐无关的小广告。 
第三可以让广大对我们的产品有意见的人题建议  或在其他大型网站在她们的首页中出现关于可口可乐的产品。
市场活动
在节假日后事其他一些节日中。
开演唱会吸引群众
并现场送可口可乐  病举行和可口可乐的比赛  即参与都有奖励 分鼓励
奖冠军奖等
公共关系
无论在网上还是在其他地方 
只有你想喝可口可乐我们的服务团就会为你们送到 
群众可以用支付宝人能给你不出门也能品尝到可口可乐的美妙味道 
详细情况可以关注我们的网站和微博
广告
要爽由自己，冰火暴风城
神兽vs魔兽 追逐传世神兵
成仙成佛在此一举  疯狂吧
此时不争谁与争锋流光闪烁神兵现 
他的出现让一个时代的为他疯狂
超与极限无限自我促销 现在喝可口可乐开盖赢大奖  
送《魔兽世界》传奇装备还有机会赢得笔记本电脑心动不如行动吧
多买多送
现在就拿起你手中的可乐
等大奖的到来吧。

[bookmark: _GoBack]第四次形成性考核任务答案
Oppo手机网络营销策划方案
一、产品策略
OPPO也叫欧珀，它在2008年之前推出的都是电子产品，但是2008年5月，正式的推出手机产品，并且以其独特的优势占据了国际市场，使其跨国化和多元化的经营机制初步成熟。而OPPO在品牌形象上力争新颖独特，并且在专卖店的品牌策略上也讲究方案性的运作。
“至美，所品不凡”是OPPO的品牌精髓，传达了OPPO品牌对极致精美的追求和达到至善至美的决心。至美，不仅代表追求极致，更代表了对美和艺术的追求。OPPOCEO陈明永对“至美，所品不凡”作了阐释：“凡是OPPO出品，必须是设计的精品，是有格调的艺术品”。OPPO的品牌使命是通过精致的产品与创新的科技创造美妙的生活体验
专卖店的环境的营造。如果洞察力较为敏锐的亲们可以发现，它的专卖店以其特有的绿色来吸引眼球，并且以白色作为辅助色。这样的环境可以营造一种自然亲近的感觉，让消费者者有进去探索和发现的欲望。这与普通的品牌手机就拉开了巨大的差距，专卖店外部形象的设计主要对年轻群体的吸引力大大提高。
二、价格策略
OPPO大部分手机价格都在1500元以上，这个价位高于山寨机的价格，但又低于高端品牌机的价格，早期的JAVA功能 机凭借“偏日韩系的漂亮外观，音乐功能（主打）、QQ聊天、上网等基础娱乐功能”俘获了很大一部分女性用户，而这部分女性用户中很多都是大中专学生，而女性用户容易相互影响，所以更多的女性用户开始购买并使用OPPO手机了。
三、渠道策略
OPPO近年来在电商平台动作频频，不仅官网商城的促销活动力度十足，且在京东等第三方电商渠道成绩斐然（Find 5在京东手机类销量排名第二），但相比之下，OPPO在线下的投入更是令人瞠目结舌。从2012年11月全国首家OPPO旗舰体验店在南京CBD中心万达广场1楼开业以来，OPPO旗舰体验店大有“忽如一夜春风来，千树万树梨花开”的味道。仅4月底至5月初，OPPO就先后开设了长沙、无锡、西安等官方旗舰店和线下体验店，紧接着在5月18日OPPO深圳海岸城旗舰店亦正式开业。
　　 OPPO旗舰体验店由OPPO官方直营，开设地点多选择在一二线城市核心商业圈的黄金地段。面积超过100平方米的体验店一般分为上下两层，一层为用户体验服务区，用户可体验到包括1080P旗舰OPPO Find 5和自拍神器Ulike 2在内的40余款机型，也可以在配件墙挑选周边套件；二层用户休息交流区则提供有自制咖啡和休息沙发，整体氛围便于用户群体间的相互交流。
四、促销策略
1 向消费者推广。Oppo手机在 “五一”期间推出现场销售，通过活动前期宣传，利用海报广告等进行预热，于活动现场让消费者进行亲身体验，售后进行后续推广。
2.赠送相关产品。通过购买手机赠送手机配件的方式吸引消费者。
3.降价促销。针对细分市场对系列手机进行降价促销


