固特异与普利斯通的网站比较
  中国汽车年产量从2001年的234万辆一路飙升至2005年的507万辆，增长117%，一辆车的生命周期中一般要换三至四胎。据估计中国国内的轮胎需求量，在2010年会达到1亿条。海关总署发布的2006年1—2月天然橡胶的进口统计数据显示1—2月天然橡胶进口量分别同比增长12.6%和6.7% .剧增的汽车就几乎爬满了每个角落,米其林,固特异, 普里斯通等一批世界级巨商纷纷来中国安家落户。跨国的巨头们对中国轮胎市场的争夺也随之从幕后移到了前台。
固特异简介
美国固特异轮胎橡胶公司始建于1898年，至今已有百余年的历史。固特异公司是世界上最大规模的轮胎生产公司，总部位于美国俄亥俄州阿克隆市，公司主要在28个国家90多个工厂中生产轮胎、工程橡胶产品和化学产品。如今固特异在全世界的员工达到80,000多人。1994年9月，当众多的国际轮胎制造商都在观望并俟机打开中国大陆市场时，美国固特异轮胎与橡胶公司捷足先登，率先来华投资建厂，创建了大连固特异轮胎有限公司，公司现有员工600多人。坚持生产高品质的轮胎是大连固特异的主要目标。我们始终不渝地奉行着一个宗旨：固特异轮胎的驾驶性能时时处处带给您驾驶的信心、让您体验驾驶的惬意。凭借以安全和可信度著称的轮胎科技， “固特异”在人们心目中已成为“信赖”的代名词。100多家经销商1600多家签约零售店让您处处体验固特异对您的关怀。
普利斯通简介
日本普里斯通由普里斯通石桥正二朗先生与1929年开始创建。普里斯通有着这样的经营逻辑：最重要的不是什么品牌，而是用什么用什么品牌可以更快的赚钱。其后公司业务蒸蒸日上，到2003年世界轮胎市场占有量为18。4%，在世界上排名第二，仅次于米其林。普里斯通于1999年在中国正式落户，断断几年间，普里斯通先后在中国成立7家公司。建成了遍布全国的营销网络。其宗旨是：以最高的品质贡献社会。
固特异网站分析
1．固特异的网站版块设置合理先进。一级菜单和二级菜单都设置的非常合理。很好的体现了网络营销型网站的模式，站在了时代的前沿。
2．以顾客为中心。固特异推行保姆式的服务。在“轮胎教室”，“在线目录”里可以找到你任何想知道的有关轮胎的知识和信息。例如常见轮胎养护问题，升级改装，各种车型的配套轮胎，性能，规格及有关服务。在“联络我们”这一菜单里，我们可以反馈各种信息，固特异会以最快的速度帮您解决问题或改进自己的不足。
3．企业兼顾经销商，业务合作伙伴及投资者的利益。在固特异的销售网络里，我们可以很快的找到离我们最近的业务点。这不但方便了消费者，也为固特异的各个合作伙伴做了免费的宣传。另外如果您想在固特异工作，在“工作机会”这一菜单里去了解固特异最近所需求的各种人才信息。固特异在每张网页上都有一个介绍其产品的公共栏目，以方便用户。
普利斯通网站分析
1．普里斯通的网站充满了激情与活力。在其首页上，有关F1的图片和新闻占了相当大的版块,给人一种充满活力与激情的感觉,也给用户一种其产品绝对一流的感觉,更吸引了赛车爱好者的眼球,从而更好的推广企业的品牌和产品。

2．为用户服务。在普里斯通的轮胎相关信息里，你可以很方便的找到你想要的有关轮胎方面的信息，如产品介绍，轮胎知识指南以及帮你挑选与你爱车相配套的轮胎。你还可以很方便的在起营销网络里找到离你最近的提供普里斯通服务的店面。其网站导航功能能很好的方便用户浏览其网站。
3．美中不足的是：普里斯通在网页上也分了六个一级菜单，但给人的感觉是内容在设计上不太合理。企业不是老板的企业，而是顾客的企业。普里斯通的网站展示了有关其企业的各方面的信息，但总给人一种对顾客关注不够的感觉。企业建网站的的目的是向顾客展示自己的品牌和产品，一切从用户的角度来设计，尽可能的给用户提供方便。我们认为普里斯通在这方面做的还不够好。普里斯通把用户服务信息和产品信息合并在一个版块内，我们认为可以分为两个一级菜单，以便丰富用户服务信息和产品信息的内容。而赛车活动，新闻中心，市场活动这些一级菜单我们认为完全可以整理一下，设为二级菜单，以空出地方增加有关消费和服务方面的内容。
我们相信普里斯通有能力把自己的企业网站做成营销型网站。

因此我们认为：

· 固特异公司的网站要比普利斯通公司的网站好！更能方便用户。
· 固特异公司的网站更符合营销型网站的要求。

