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前言

网络无限，营销倍增在国际金融界曾流传过这样一句话：“现在还不在中国开展金融业务的银行，50
年后将被世界遗忘。
”同样，这句话也可以套用到网络营销领域——“现在还不开展网络营销的企业，10年后将被消费者
遗忘。
”这种说法并非没有根据。
2012年7月19日，中国互联网络信息中心发布了《第30次中国互联网络发展状况统计报告》（以下简称
《报告》）。
《报告》显示：截至2012年6月底，我国的电脑网民数量已达5.38亿，手机网民数量已达3.88亿。
这就是现在不可小觑的互联网大环境，它充分说明了网络市场的庞大。
这些网民，以年龄在20~39岁的年轻人为主，其中有大专及大专以上学历的人超过85%。
他们是互联网经济发展的重要目标群。
不论是从年龄、受教育水平，还是从收入水平来看，这一群体都与企业营销的目标对象非常吻合。
对企业来说，这意味着无限的商机——我们有通过互联网提升品牌价值的机会，有让这些人成为我们
的客户、购买我们的产品的机会。
这么大的市场空间，企业要不要占有？
当然要。
问题是互联网市场如此庞大，我们的机会在哪里？
怎样才能把握网络商机？
通过哪些途径才能与竞争对手博弈？
《报告》对网络应用的使用率进行了统计，这些统计数据依次是：即时通信占82.8%；搜索引擎
占79.7%；网络音乐占76.4%；网络新闻占73.0%；博客/个人空间占65.7%；网络视频占65.1%；网络游
戏占61.6%；微博占50.9%；电子邮件占48.1%；社交网站占46.6%；网络购物占39.0%；网络文学
占36.2%；网上银行占35.5%；网上支付占34.8%；论坛/BBS占29.0%；团购占11.5%；旅行预订占7.9%；
网络炒股占7.00%。
在这些网络应用中，有相当一部分都可以成为企业优质的网络营销工具，比如，即时通信（QQ
、MSN、UC等）、搜索引擎、网络新闻、网络视频、博客、微博、电子邮件、论坛等。
这些使用率数据对企业的网络营销有用吗？
有用。
它可以告诉我们，做网络营销的时候，要把哪些平台作为首选，哪些平台则完全不能选。
一个对的选择才会产生对的结果。
不同的产品，对应着不同的客户，不同的客户，有着不同的网络使用习惯。
我们要根据客户的习惯、产品的特性，选择最适合进行网络营销的方式和平台，这样才能达到最佳的
营销效果。
网络营销的诸多优点，正在使之逐渐成为最重要、最有效的营销方式。
有数据表明，在国外，80%的个人和企业都在进行网络营销，并从中获得了极好的效果。
在中国，也有相当一部分敢于“吃螃蟹”的个人和企业选择了网络营销，而且有一多半凭借网络的强
大力量，赢得了良好的商机。
不可忽视的是，在另一份与网络有关的调查报告——《2011年度中国站长调查报告暨互联网生态开放
研究报告》中，我们可以看到关于网站目前的赢利模式与未来侧重的赢利模式的对比：目前网站赢利
模式的前三名是广告、电子商务和线下活动；在未来侧重的赢利模式中，电子商务上升到了第一名，
线下活动虽然下降了一个名次，但百分比由原来的18.6%上升到了24.5%。
这说明，无论是做网络营销，还是做实际产业，都不能忽视线下活动。
因此，每一个不希望被消费者遗忘的企业，都不能只单独强调网络营销，而是应该做双线营销，因为
线下活动同样能够给企业带来巨大收益。
以做学前儿童家庭学习用品的巧虎来说，在做推广活动的时候，巧虎首先把网络推广活动做得非常好
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。
同时，巧虎还会定期组织实体店的线下接触现场活动。
此外，巧虎还有一个“客户有偿转介绍”机制，这种机制不仅留住了老客户，还有效增加了新客户数
量。
正是有赖于这种双线营销，巧虎公司才赢得了中国孩子与家长的认可。
因此我一再强调，一个企业在进行网络营销的时候，一定要将网络推广、现场活动等营销方式和手段
结合起来，既进行线上营销，也开展线下活动，多点出击，这样才能吸引并留住客户，不断满足客户
的消费需求，成功实现企业的销售目标。
网络市场如此之大，对于每一个企业来说，这都应该是值得兴奋的事情。
它为我们提供了更为广阔的营销空间和更多的发展机遇。
网络市场有时候是先入为主的，而且它是一个长尾市场，如果一个管理者能够先知先觉，先于竞争对
手抢下这些资源，在纷繁复杂的网络信息中脱颖而出，那么您的企业后续的收益将是不可估量的。
网络营销是企业发展的一个新起点，能不能从网络市场中抓住机遇，就看您自己了。
最后，衷心希望广大企业管理者能在网络营销的世界里开辟出一片新天地，愿本书能够助您一臂之力
！
石建鹏
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内容概要

　　这是一本全面、系统讲解网络营销的实用宝典。

作者石建鹏有着多年的网络营销实战经验，指导过很多企业成功开展网络营销推广工作。
本书凝结了他宝贵的经验与智慧，几乎囊括了目前网络营销的各种方法，比如，搜索营销、官网营销
、博客营销、微博营销、新闻营销、论坛营销、问答营销、视频营销、图片营销、邮件营销，等等。
有策略、有方法、有操作要点提示、有丰富案例分享，内容全面，实操性强，是企业、个人通过网络
掘金挖银的制胜宝典。
特别对于企业市场推广人员、营销人员来说，是一本拿来就能用、含金量极高的指导手册。
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作者简介

　　石建鹏
清华大学、北京大学、上海交通大学特邀讲师；曾获“2011年最佳网络营销讲师”称号，2010年广州
亚运营销特殊贡献奖；阿里巴巴金牌合作伙伴。

曾任职于大型快消品企业卡夫食品、天津顶园，以及大型互联网公司百度、铭万网等；
现任：鸿道营销CEO，中管院网络营销研究所所长，联合国贸易网络北京中心、北京太申祥和山庄、
山东协力生物科技有限公司网络营销顾问。

对网络营销有多年研究，结合网络营销与行业特点，独创“双线营销”理论，帮助企业快速提升品牌
影响力，规避营销风险，实现销售额快速增长。
授课活泼生动，备受企业及学员好评。
主讲课程有：双线营销战略、网络营销实战演练、电子商务与网络营销、网络营销运营管理等。

主要服务客户：中国电信、1号店、搜狐、58同城、阳光100、厚德资本、华泰人寿、欧派橱柜、美加
华卫浴、京交会等。

新浪微博：http://weibo.com/shijianpeng
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书籍目录

序网络无限，营销倍增
第一章　网络营销——躲不过的营销变革新模式
　一、网络营销优势多
　　1.覆盖面更广
　　2.有更强的针对性
　　3.高度的灵活性 　　
　　4.更加便于计量
　　5.营销成本更低
　二、双线营销让你业绩飞
　三、线上营销与线下营销相互转换
　　1.将客户从地面引向网络
　　2.将客户从网络引向地面
　　3.地面与网络多品牌运作
　四、兼顾企业营销与客户营销
　五、网络营销的五大定位
　　1.网络赢利模式定位
　　2.核心竞争力定位
　　3.目标客户定位
　　4.核心产品定位
　　5.品牌差异化定位
第二章　搜索营销
　一、搜索引擎优化是一举两得
　二、“关键词”真的很关键
　　1.基本性定义，选择泛关键词
　　2.精准定位，组合长尾关键词
　　3.问题关键词，让客户轻松找到你
　　4.借力关键词，提升网站流量
　　5.为核心产品量身定做核心关键词
　三、关键词应用是个技术活儿
　　1.建设网站先考虑关键词选择
　　2.站内发布新闻植入关键词
　　3.外部推广要有关键词链接
　四、随时关注搜索引擎优化的效果
　　1.运用关键词工具分析竞争状况
　　2.通过收录与排名检测搜索引擎优化效果
　五、搜索引擎营销VS搜索引擎优化
　六、选择适当的搜索引擎广告投放方式
　　1.好的投放地点，自然有好的营销效果
　　2.善用百科做广告
　七、一定要控制广告投放的成本
　　1.按点击付费
　　2.包月
　　3.按业绩付费
　　4.其他方式
第三章　官网营销
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　一、让你的网站具有营销性
　　1.长期的公信力
　　2.猛烈的传播力
　　3.强大的网站销售力
　二、进行搜索引擎优化，快速提升网站访问量
　　1.力求网站动态化，页面静态化
　　2.每个页面都要有独立的标题、关键词和描述
　　3.网站一定要有强大的内链功能
　　4.新一代网站地图很重要
　　5.添加行业资讯，吸引用户阅读
　三、提升网站转化率，让潜在客户转变为客户
　　1.好好设计专题页
　　2.先形成信赖感，后引导客户消费
　　3.吸引客户要靠差异化
　　4.建立强大的导购体系
　　5.让网站更直观一点
　四、有效引导客户，提升网站促销能力
　　1.给客户更详实的资讯
　　2.千方百计提升客户的一次购买量
　五、如何提升网站的客户回头率
　　1.提供免费服务，让顾客先尝后买
　　2.持续跟进客户，增加购买次数
　　3.通过多种渠道促使客户转介绍
第四章　博客营销
　一、博客比网站更有吸引力
　　1.博客营销好处多多
　　2.谁适合做博客营销
　　3.选对方式，做对营销
　二、成功开设博客，等于博客营销成功了一半
　　1.用关键词优化博客名称
　　2.做个“标题党”
　　3.内容优质，才有人转载
　　4.多回复，多顶帖，才能赚人气
　　5.多开博客，多链接
　　6.互踩博客，提升流量
　　7.博客关键词优化要到位
　三、如何让博客更具营销性
　　1.精准锁定读者群
　　2.会讲故事的博客
　　3.软文字，软链接，强过硬广告
　　4.无欺骗，不炒作，塑造真实的博客形象
　　5.与博友互动，赢客户口碑
　　6.多做宣传，多做推广
第五章　微博营销
　一、微博真的很管用
　　1.微博绝对不是博客的“迷你版”
　　2.开微博对公司的价值巨大
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　二、打造实用的营销型微博 　　
　　1.有头像，有真相
　　2.选择皮肤，用色彩激发人的兴趣
　　3.一要实名，二要加“V”
　　4.签名要简短而有特色
　　5.特别的标签，表示特别的你
　　6.不能创造话题，也要参与话题
　三、如何让微博变成摇钱树
　　1.不要四处撒网，锁定一个即可
　　2.链接到自己的博客或网站
　　3.用个性提升黏性
　　4.用团队的方式发微博
　　5.有计划地发布微博
　　6.企业微博一定个人化
第六章　软文营销
　一、新闻营销：与媒体战略合作，主动引导舆论
　　1.重视网络新闻的强大影响力
　　2.标题要有吸引力
　　3.内容要有冲击力
　　4.寻找最佳新闻点
　　5.最佳的投放产生最大的效力
　　6.既要系列报道，又要控制数量
　二、论坛营销：选好阵地，打好网络营销战
　　1.适合任何企业的论坛营销
　　2.草根论坛需要草根姿态
　　3.选择适合做营销的论坛
　　4.保证帖子的原创性
　　5.要做软广告，不要做硬推广
　　6.结合时事，效果更佳
　　7.有趣有用才更有效
　三、问答营销：以互动的方式做品牌，做口碑
　　1.养号是个大关键
　　2.始终站在目标客户的角度
　　3.问题必须具有针对性
　　4.选取适当的关键词
　　5.全方位、正面地展示信息
　　6.加外链时莫贪心
　四、邮件营销：通过前期引导，获得客户认可
　　1.廉价而有效的网络营销方式
　　2.邮件营销也讲天时地利
　　3.为客户量身定制邮件
　　4.让邮件主题具有营销性
　　5.设计发件人信息
　　6.规划邮件的内容
　　7.让用户心甘情愿接受邮件
　　8.让邮件具有一定的特色
　　9.尽量使用公司邮箱
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第七章　视觉营销
　一、视频营销：巧妙植入广告，成功引爆网络
　　1.视频广告与电视广告的PK
　　2.别把视频做成企业宣传片
　　3.选择最适合的广告形式
　　4.制作视频其实很简单
　　5.视频一定要有创意
　　6.搞笑、人情与猎奇是视频的必杀技
　　7.允许搞笑，拒绝恶俗
　　8.让更多的人看到你的视频
　　9.用关键词作为标签
　二、图片营销：让用户成为你的免费推销员
　　1.图片比文字更“养眼”
　　2.利用论坛和群传播
　　3.对图片进行搜索引擎优化
　　4.广告植入不要太明显
　　5.图片制作有讲究
　　6.有创意，有主题，才有吸引力
第八章　网络营销管理
　一、管理建设：为网络营销准备一支强大队伍
　　1.确定网络营销团队组建方式
　　2.网络营销团队的构成
　　3.快速提升团队的网络营销力
　　4.策划有吸引力的网络营销活动
　二、舆情监测与危机公关：将网络营销危机变为转机
　　1.网络危机就是洪水猛兽
　　2.观望等于把定时炸弹拿在手里
　　3.速度快，态度好，把危机消灭在摇篮中
　　4.删帖永远不是最佳选择
　　5.借力使力，让危机成为转机、良机
　　6.事前有预案，事后不慌乱
　　7.密切关注网络舆情
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章节摘录

版权页：   插图：   第一章网络营销——躲不过的营销变革新模式 一、网络营销优势多 没有哪家企业
会认为，企业生存不需要做市场、不应该做广告。
但是现实的尴尬在于，很多企业在投放广告，尤其是在互联网上投放广告的时候，钱花了不少，效果
却不明显，有的甚至根本看不到效果。
于是，导致很多企业对在网络上投放广告不热衷，有的甚至敬而远之。
其实，之所以产生这种情况，大多是因为很多人、很多企业不熟悉互联网，不懂得如何利用互联网进
行有效的网络营销。
如果我们真正掌握了网络营销，就不会让大把的钱“打水漂”，反而会为企业省钱，甚至不花钱，还
能赚钱。
 那么，什么是网络营销？
简单说，网络营销就是把传统营销原则、网络技术手段和网络平台进行了高度整合后的一种营销方式
。
 网络营销和传统营销之间没有太大区别，它们的营销原则是相同的，只是在平台和技术方面不同而已
。
因此，做网络营销我们要从两点入手：第一，从平台角度出发，学习网络营销这种营销策略，将传统
营销平台和互联网平台相结合，形成一个新平台；第二，从技术手段出发，学习相关的网络技术手段
。
很多时候，我们在做网络营销的时候，缺少必要的网络营销技术手段。
 虽然二者之间区别不大，但由于网络营销依托更广阔的平台和技术手段，这使得网络营销有着较之传
统营销更加鲜明的特点。
 1.覆盖面更广 在网络发展的初期，商务人群是绝对的网民主体。
但是，随着网络时代的来临，现在网络已经深入到了农村，很多农民都用上了电脑。
根据2012年7月19日中国互联网络信息中心发布的《第30次中国互联网络发展状况统计报告》显示：农
村网民规模已经达到了1.46亿，占整体网民数量的36.8%。
 在我的农村老家，现在基本上家家都有电脑，都能上网。
我问他们上网做什么？
他们说买东西。
他们的很多衣服、化妆品都是从网上买的。
我没想到，现在网络的覆盖面已经这么广，而且已经深入到了农村市场。
这就提醒我们，在做网络营销的时候，我们的客户可能不只限于城市，农村也有大量可开发的市场，
而且增量市场很可能都在农村。
我们不能再完全以商务人群作为唯一的营销对象。
 2.有更强的针对性 人们在搜索引擎上进行搜索的时候，搜索引擎总是会针对输入的特定信息提供搜索
结果。
根据网络营销的这种极强的针对性，在搜索引擎上，我们可以针对信息需求提供搜索结果，并选择目
标区域进行推广。
比如，如果我们选择嘉兴市作为目标市场，就可以专门针对嘉兴市进行推广；如果我们选择武汉市作
为目标市场，就可以专门针对武汉市进行推广。
相比较而言，传统营销方式传播效果有限，针对性没有这么强。

Page 10



第一图书网, tushu007.com
<<网络营销实战全书>>

媒体关注与评论

　　建鹏的这本书，既是全面、系统地介绍网络营销的实战教程，又是快速、低成本打造网络自动赚
钱机器的实用宝典。
　　——影响力教育集团总裁  姚建明　　今天做营销如果不借助互联网络，就像打仗没有枪炮一样
可怕。
如何打赢网络营销这场硬仗，本书会告诉你答案！
　　——上海安凌计算机科技有限公司董事长  罗安林　　建鹏近年来一直活跃在网络营销领域，并
身体力行地给各类企业宣讲布道，积累了丰富的实战经验。
希望建鹏这本网络营销实战的精华之作，能够为那些正寻找网络新经济营销之道的企业管理者们提供
最大助力！
　　——原58同城商务副总裁  许元鸿　　一本书可以开启一个观念，可以传递一种技术，石建鹏先生
写的这本书就是这样。
他早该出来写这本书，我期待已久。
　　——著名心理学家  雷明　　商业网络化已经开始，是不可阻挡的趋势。
本书适应这种趋势，研究网络营销，是掌握应用技巧的好书。
　　——清华大学经济管理学院副教授  石永恒
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编辑推荐

《网络营销实战全书》是一本全面、系统讲解网络营销的实用宝典。
作者石建鹏有着多年的网络营销实战经验，指导过很多企业成功开展网络营销推广工作。
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名人推荐

建鹏的这本书，既是全面、系统地介绍网络营销的实战教程，又是快速、低成本打造网络自动赚钱机
器的实用宝典。
——影响力教育集团总裁 姚建明今天做营销如果不借助互联网络，就像打仗没有枪炮一样可怕。
如何打赢网络营销这场硬仗，本书会告诉你答案！
——上海安凌计算机科技有限公司董事长 罗安林建鹏近年来一直活跃在网络营销领域，并身体力行地
给各类企业宣讲布道，积累了丰富的实战经验。
希望建鹏这本网络营销实战的精华之作，能够为那些正寻找网络新经济营销之道的企业管理者们提供
最大助力！
 ——原58同城商务副总裁 许元鸿一本书可以开启一个观念，可以传递一种技术，石建鹏先生写的这本
书就是这样。
他早该出来写这本书，我期待已久。
——著名心理学家 雷明商业网络化已经开始，是不可阻挡的趋势。
本书适应这种趋势，研究网络营销，是掌握应用技巧的好书。
——清华大学经济管理学院副教授 石永恒

Page 13



第一图书网, tushu007.com
<<网络营销实战全书>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。
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