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内容概要

　　《网络营销实战指导:知识.策略.案例》简单生动地概述网络营销、电子商务和网络载体的概念与
相互关系，总结出网络营销的3个步骤，即产品选择、创建载体和营销推广，并且就新手容易犯的错
误加以提醒。
《网络营销实战指导:知识.策略.案例》介绍并分析了多个具有代表性的营销案例，细致详尽地剖析了
营销本质，并从中引导读者去认识、理解并实际操作营销策略，让读者真正学到实用好用的营销知识
、策略和技巧。

　　《网络营销实战指导:知识.策略.案例》主要面向网络营销新手，适合各个行业负责网络营销和网
络品牌推广的负责人及技术人员阅读，适合有一定基础的读者深入学习，适合作为网络营销相关培训
课程的辅助教材。
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作者简介

藏锋者，是一个专注于网络营销、信息安全以及各种网络新兴技术的技术团队。
从1999年开始，藏锋者通过无数次的项目合作逐渐形成了核心团队的雏形，至今，一个致力于网络营
销、搜索引擎优化、网络安全、信息安全、互联网、云计算等研究方向的技术团队依然在不断进步。
我们因生于网络时代而自豪，并深深感到技术的可贵，坚信“善藏锋者成大器！
”，也希望更多有志于新兴技术的同道口入进来，共同进步！
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书籍目录
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　第1章　网络营销和电子商务　
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　第14章　不断进步　
　第15章　淘宝传奇　
第三步　营销推广策略与潜在客户吸引　
　第16章　“免费”中的营销推广策略　
　第17章　网络营销之论坛推广策略　
　第18章　网络营销之博客推广策略　
　第19章　网络营销之百科推广策略　
　第20章　网络营销之搜索引擎营销策略　
　第21章　网络营销其他推广策略概览　
附录　全书案例汇总
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章节摘录

版权页：插图：在网络营销中，首先需要创业者明白的是，网络营销在通常情况下并不是一鼓作气就
能获得成功。
即使一鼓作气成功，后续的耐力缺乏也会成为限制网络营销爆炸式增长的阻力。
网络营销的成功需要有毅力，需要坚持，需要积少成多，需要聚沙成塔——这一点对准备进入网络营
销领域的新人尤为重要。
很多初次接触网络营销的人在选取适合自己的营销策略并执行之后，前几次营销往往都是成功的。
因此他们会沾沾自喜，然后开始考虑如何用更优秀的方式换来更多的利润和更多的成功，却慢慢忽视
最开始选择的策略，最终的结果往往会在各种所谓“新”的、“奇”的、“划时代”的营销策略中迷
失方向，甚至连最开始的利润都得不到——这是典型的好高骛远，也是网络营销新手的大忌。
合理的网络营销发展模式是：采用比较适合自己的方式做网络营销。
在取得一定效果之后，不断地提炼总结成功案例，选择其中比较有效的方式继续做、重复做。
当具有一定规模或者拥有一定利润的时候，再逐步考虑和尝试新的营销方法。
在新的营销模式确立、稳定之前，不要忘记继续重复、坚持以前的成功方式。
当新的营销模式确立之后，根据实际情况，选择两种（或更多）营销模式并行，或者当两者冲突的时
候，选择比较优秀的营销模式。
反复上面的过程，在保证拥有一定的、稳定的成功模式的基础上，不断找寻新的、更优秀的营销模式
，进而滚动发展。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<网络营销实战指导>>

编辑推荐
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