
第一图书网, tushu007.com
<<点亮社群>>

图书基本信息

书名：<<点亮社群>>

13位ISBN编号：9787506038638

10位ISBN编号：7506038633

出版时间：2010-5

出版时间：东方

作者：查克·布莱默

页数：157

译者：曾虎翼

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。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<点亮社群>>

前言

我喜欢看那些关于未来的预言。
20世纪六、七十年代，当我还年轻的时候，人们就曾幻想过拥有诸如会飞的汽车、能戴在手腕上的可
视电话和绑在身体背后的喷气发动装置之类的东西。
有趣的是，在这样一个充斥着各式媒体频道和在线社交网络的时代，我还听到有人在预言广告的死亡
。
当然，我是带了点主观的偏见。
作为全球最大的广告公司之一——恒美广告公司(下称DDB)的总裁，我自然对广告的未来充满信心了
。
同时，我的工作也让我能近水楼台先得月地观察品牌与其消费者之间的对话，了解这样的对话是如何
随时间而变的。
下面是如今我所看到的东西：我们营销界一贯的营销重点是千千万万个坐在电视机前接收我们信息的
个体，这些受众还包括那些在网上冲浪时看到我们横幅广告的人。
如果我们的宣传功夫了得，这些人中的一部分就会为我们所动。
如果我们能做得更好，那么更多的人就会响应起来。
但一直以来，这种营销模式都好像只是我们对他们的单方面独白。
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内容概要

互联网时代，网络社群营销的巨大杠杆效应 —— 以小博大；　　数字社群的生态描述 —— 规则、智
慧、变化、形成、价值观、个体与群体的互动；　　数字社群的非盲从性与对话性；　　从规模到速
度，传授给你打入细分社群的锦囊妙计；　　吸引社群的必杀三技 —— 信服力、协作力和创造力；
　　吸引社群的成功榜样和品牌社群官的职责；　　新发展引领企业的变革
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作者简介

查克·布莱默是DDB国际的总裁兼CEO。
DDB国际是全球最大、获奖最多的广告和营销公司之一。
查克曾任英特品牌集团的总裁，也是顶尖的品牌和营销专家之一。
他还与许多享誉世界的公司合作过。

　　DDB在全球100多个国家和地区都设有分公司。
凭借着一些在世界上广受好评的营销活动，该公司得到了业界的一致认同。
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书籍目录

序  言/ 1序言  001第1章  个体的力量和社群的力量 在我们看来，一个人的影响力是十分有限的。
如果把100万左右的人集合在一起，那么他们很快就会形成各种复杂的社会集体，并且很快学会改善我
们的生活环境，增强集体的运作机能。
全球数字社群的诞生  剖析社群  同类与捕食者：如何影响一个社群  从个体消费者到消费社群  第2章  
剖析数字社群 在遇到某人后，我们会在Google上搜索他们的名字；在我们购买某件商品或服务之前，
总会去看看其他人的相关评论。
最重要的是，很多人都会忍不住同他人分享自己的经历。
网上的信息越多，我们就越是容易被吸引。
数字社群遵循简单的规则  数字社群的集体智慧  数字社群对细微变化反应迅速  数字社群有自我增强的
能力  数字社群能对事物产生一致、快速的反应  整体效应的形成  从瑞维尔到电冰箱：号召社群行动起
来  意义何在  第3章  告别盲从，迎接自主信息时代 一个社会网络通常不是由声音最大的观点所左右的
，而是代表着其各个成员的一种集体世界观。
某个很不爽的顾客不见得点击一个“恶评”就会摧毁你的品牌，但是如果人们都同意她的意见的话，
她就可以做到了。
  Web 2.0是如何培养出People 2.0的  自主信息时代对营销的意义  领航自主信息时代 第4章  为什么速度
会成为新宠今天，营销的速度和影响力能让你和你的品牌平步青云，也能让你和你的品牌直落地狱。
数字社群的特性在于它能迅速捧红你，也能更快地封杀你。
  透析博客风暴  飞利浦洁身器：数字营销风暴  成也速度，败也速度  细分社群：如何快速打进小社群
内部  从规模到速度：一个数字化的世界 第5章  吸引社群的第一招：信服力Google从不在电视上打广告
。
它既不投放Google广告飞艇，也不赞助建设什么Google体育馆⋯⋯但是通过简单的使用规则和大量免
费的好东西，Google成功地吸引了大批用户，并一举成为世界上最强势的品牌之一。
  信服力和数字社群  Amazon.com  苹果公司的iPod  Google  将你的品牌形象同社群联系起来  营造“品
牌偏爱性”  将信服力落到实处：如何打造出全球品牌 第6章  吸引社群的第二招：协作力耐克和哈雷
都知道，我们生活中需要的并不一定是一双跑鞋或一辆摩托车，而是一种同伴感与亲密感。
通过将自己包装成能给人们带来同伴感和亲密感的品牌，满足消费者共同的爱好，它们成功地培养了
一批忠实的用户。
倾听大众的声音：不流血的政变VS合作关系更仔细地倾听：客户关系管理和数字社群  让消费社群成
为你商业模式的一部分  将虚拟社群变成真实的社群  与你的内部社群进行合作  开始合作  第7章  吸引
社群的第三招：创造力 以针对某些特定消费社群的产品特性为基础，设计一条产品信息，任其自由散
播并在社群消费者之间引发讨论。
这是品牌身份建设经久不衰的原则，而且这个原则在如今的数字时代也愈发显得重要了。
塑造品牌身份：大众汽车风靡大街小巷  一门为男人享用百威淡啤支招的毕业课程  你耳朵里的高科技
时尚用品：峰力的“奥德欧”助听器  为一个本土公司打造一个国际形象  传统广告与社群影响之间的
联系  互联世界的创造力  第8章  吸引社群 如今，电影营销的方向已经转向了寻找影响者上。
有些时候，那些有望获得奥斯卡奖的影片会选择在年底的时候小范围上映，其主要的目标观众就是影
评家，目的在于让他们发表影评，并制造蜂鸣效应，最终获得奥斯卡评审的投票。
如何吸引新观众：《地产大亨》  找准影响者  针对所有人营销  寻找吸引点  第9章  首席社群官：品牌
的新代言人 社群营销的一个关键特点在于你能找到放之四海而皆准的影响点，而一个好的首席社群官
就应该研究这些影响力是如何形成和消失的。
当一场公关灾难导致成千上万的人在博客上发表评论时，你该如何应对呢？
  社群层面的执行案例  改变公司的运作思维  理解并运用杠杆点  监视并回应社群的活动  成为社群代言
人 第10章  消费者驱动型社会的蓝图我们正在变成一个相互连接的、可自由出入的公共社群，同时，
我们也越发的开始回归人性的本源，成为了一群拥有集体智慧的人类。
我们正在掀起一股史无前例的变革浪潮，同时，我们也在为即将影响好几代人的社会变革积蓄力量。
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  未来的行动纲领 致谢
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章节摘录

插图：是谁勾勒出了城市的天际线?可能没人能做到。
在世界上的大多数城市里，不同组织在不同时期建造出不同的独立建筑，这些建筑最后便像一组马赛
克，拼出了我们所在城市的景象。
这些建筑中，有一些很与众不同，例如巴黎的埃菲尔铁塔，而其他的建筑则混在一起，连成了一片广
阔的天地，例如像东京或曼哈顿这样的大都市。
但是单凭一个人的力量，是无法决定这些城市景观的模样的。
这就是整体效应。
这个整体的力量要远远大于它组成部分的力量。
从蚁群或“蚁冢”身上，我们可以看到整体的力量。
蚁冢便是由这些自然中的社会网络齐心协力地搭建起来的。
在人类历史中，你还可以从参与式民主中看到这种整体概念的影子。
200多年前，当美国建国的时候，没有人能决定版权法或公共卫生项目的具体条款会是怎样。
但是通过创建一个政府系统，我们便可自由行使我们的投票权来搭建所有这些社会框架。
互联网时代的飞速发展就是整体功能性的一个绝佳例证。
仅仅10余年时间，电子商务、社交网络等就已经勾勒出了互联网的“天际线”。
互联网在我们的生活、工作和娱乐中都起着核心作用。
我想象不出没有黑莓手机(B1ackBerry)的日子会怎样，甚至不愿去回想多年前，我还在用父辈时代的钢
笔、纸张和邮票进行通信。
正是这种网络的高连接性和发展速度才使得我们的行为更加有组织，更像一个整体。
凡事皆有利弊，整体效应对动物或人类来说，亦是如此。
在动物世界里，整体效应可能意味着弱肉强食或灭顶之灾。
在当今数字社会里，整体效应的后果可能就是人们被各种不请自来的信息淹没。
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媒体关注与评论

一直以来，营销方式都只局限在倾听消费者声音上面。
而查克·布莱默则让我们认识到，社交网络也能极大地促进消费者之间的相互沟通。
　　——唐·劳斯，高乐氏公司董事会主席兼CEO社交网络的兴起为营销者们创造了无数的新机会。
查克·布莱默凭借他对营销的全新认识，实现了对营销最有效的驾驭。
　　——安德里亚·拉格内第，飞利浦优质生活业务全球CEO在我们所处的新世界里，营销的游戏规
则已经发生了变化。
查克·布莱默对此十分了解，而此书也向我们展示了如何利用社会营销的竞争优势打造出成功的营销
活动。
　　——玛丽·迪兰，麦当劳全球首席营销官社会媒体的诞生使得品牌发展和培养的方式发生了翻天
覆地的变化。
这种变化中既有许多的机遇，也存在着巨大的风险。
查克为我们应对这种变化指明了道路。
　　——布莱恩-博金斯，强生公司全球副总裁本书是一本充满智慧的杰作!查克·布莱默教会了营销
者们如何了解同类社会群体的需求，以及这些社群中的个体需求。
而他的社群理论也将影响今后好几代人的营销战略。
　　——鲍勃·里欧戴斯，美国国家广告客户协会(ANA)主席兼CEO
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编辑推荐

《互联网营销的本质·点亮社群》：用最小的投入、准确链接目标顾客、用完美的创意，三招实现强
大的口碑营销。
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