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引言

本章参考中国互联网络信息中心(CNNIC)《第27次中国互联网络发展状况统计报告》以及其他权威部门的统计数据，首先简单说明我国目前电子商务、网络购物市场的发展现状，然后揭示出网络女性消费市场未来发展的巨大潜力，最后点明本文写作的目的。

网络购物市场的现状分析

网络购物市场发展概况

目前我国网络购物市场发展总体状况十分良好，不论是用户规模还是交易规模都在快速而稳定的增长，随着其他辅助条件的不断完善、成熟，我国网络购物发展前景十分喜人，但是，我国网购市场却存在着C2C业务遥遥领先B2B业务的特点，同时，网络购物渗透率和使用频率都与发达国家有较大的差距，说明未来可以提升的空间很大。
网络女性消费市场现状

统计数据表明，尽管我国女性网民占比比男性网民低11.6个百分点，但是，女性热衷购物的天性与网络购物的时尚性、便捷性和娱乐性自然融合并延伸，而且更好地满足了女性追求方便快捷地享受购物乐趣的需求，所以，女性在网络市场上表现出的消费频率和消费金额整体都低于男性的特征只是暂时的，女性产品悄然热销网络及数据显示，女性的网购积极性正逐渐超过男性而成为网购的活跃群体，作者对淘宝网“女装/女士精品”为期一个月的实时统计数据也证明了这个观点。
网络环境下的女性消费者分析

我国女性网民基本特征

由于进行网络购物与传统购物有一定的区别，网络购物对消费者的知识和技能提出了一定的要求，所以，网购群体体现出了一些独特的特征，本章主要从四个方面来讨论：

女性网民的规模特征。截至2010年底，我国女性网民已经高达2亿之众，而且增长迅速，同时女性的网购积极性正逐渐超过男性而成为网络消费的主体，2010年女性占网购网民的比例已达61.5%。
女性网民的年龄特征。据中国互联网络信息中心(CNNIC)《2010年中国网络购物市场研究报告》数据显示，目前我国网购主体年龄集中在18～30岁，占网购用户总数的81.7%，整体年龄较轻，而且随着网民年龄的上升其在网络购物上的支出也在增加，36～40岁达到顶峰，所以，我国女性网购主体的消费潜力还有很大的释放空间。
女性网民的学历特征。由于网络购物的知识性和技术性对消费者提出了一定要求，所以女性网民整体的学历水平较高，大专、本科及以上学历的占比高达71.5%，但是，网购用户有向低学历用户渗透的趋势，说明我国网购渗透率越来越高，网购越来越普及，越来越大众化，也为更多人所接受。
女性网民的收入特征。从用户的收入分布来看，用户月收入集中在1000～3000元的群体占网购用户总数的54.7%，并且还在不断增大，其中，收入在1001～2000元的网民是网购用户中最多的群体，达到29.8%，网民在网络市场上的消费支出随着其收入的增加会相应增加。城市用户高达92.6%，企业公司人员和学生群体是最主要的两大用户群。
女性网民的消费心理特征

网络购物是在互联网技术基础上兴起的一种全新的购物消费方式，是传统购物消费在网络上的一种延伸，因此，网络消费主体的消费心理在线下和线上表现出了许多的一致性，但是在新的环境和条件下这些特征有了新的变化同时也产生了一些新的心理变化，本节主要从五个方面来说明女性网民的消费心理特征：

彰显独特个性；

追求方便快捷；

热衷美与形象；

求廉动机明显；

担忧网购风险。

女性网民的消费行为特征

行为是心理的外部表现，同样女性消费者在网络市场中的行为也延续了其在传统市场中的行为特点，比如，女性容易受广告宣传和打折促销的影响从而诱发感性消费的特征在网购市场中表现得也十分明显，2010年11月11日淘宝网上“光棍节”大型促销活动就是一个例子，而注重产品的口碑及其他用户的评价则是在网络环境下的一个新特征，本节分析了女性网民表现最为普遍的五方面的行为特征：

个性化明显；

感性消费依旧；

紧跟时尚步伐；

注重产品口碑；

网购谨慎。

基于网店的女性产品网络营销策略

网店平台选择及定位

就如同实体店选址非常重要一样，为网店选择一个合适的平台也至关重要。比如作为亚洲最大的零售商圈的淘宝网，其3.7亿的注册用户中60.7%是女性，且最热销的产品以女性产品为主，所以非常适合经营女性产品的商家入驻。入驻网络的模式也有许多种，每种模式都有自身的优缺点，适合不同情况的商家，需要商家根据自己的实际情况进行选择。本节着重介绍了在淘宝网上开店的理由。结合前文对主体女性网购网民的特征分析，将店铺定位在中端市场可以更好地服务这群年轻的、高学历的、收入适中的、消费欲望强的女性。

网店产品策略

本节是在第3章的基础上，根据女性网购网民的总体特征、心理和行为特征提出的针对性产品策略，主要包括三个方面：

经营产品选择。选择要经营的产品要遵循两个基本原则，一是适销原则，二是商家熟知或者特别感兴趣的产品。
网店品牌塑造。品牌是产品策略的重要组成部分，代表着卖家对交付给买者的产品特征、利益和服务的一惯性承诺，最佳品牌就是质量的保证。品牌对于网商尤其重要，一是出于交易的虚拟性，二是由于女性网民的风险感知高以及由此导致的网购谨慎，也更加注重产品及网店的口碑和信誉。

用服务提升魅力。所有前期的准备都只为了吸引消费者在店里进行消费，然后，如今的营销已经不能再满足于简单的一次性购买，商家更要注重培养顾客的忠诚度，吸引他们进行重复性购买。而一家网店的独特魅力不是体现在所出售的商品上而是其独一无二的服务上，只有在细节的服务上领先竞争对手，才能树立真正的网店品牌。

网店促销策略

网店推广和促销的方式多种多样，商家要根据自身的实际情况选择促销手段，本节介绍了投放网络广告和参加网络团购两种促销方式，但是作为一个网商，更要时刻牢记利用互联网上的各种各样的免费资源的渠道来增加店铺的曝光率，提高整个店铺的成交量。在整个店铺的成长过程中，必须用心来经营，以优质的产品和过硬的服务来传递网店独一无二的魅力，相信你的价值会得到女性消费者的青睐的。
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