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E7_BB_9C_E8_90_A5_E9_c40_516098.htm 首先，请区分推销和

营销的关系。个人理解，所谓推销，是站在生产商的角度，

把自己生产的产品送到客户的面前。而营销，则是基于客户

导向的，为客户提供需要的，性价比合格的产品。中国的商

业界，除了极少数厂商之外，多是没有资格谈营销的企业。

是为资质不够，先天不足，后天不察，所以，谈营销属对牛

弹琴，不说也罢。 其次，网站推销有什么意义？ 网站自网络

潮起，俨然新经济的代表，说到底，新旧经济无非做生意，

进大于出就赚，出大于进就赔。按常规，赚赔之比将在20

：80的横线上达成平衡，现在还是从无序走向有序的进程中

。 网站推销，是一个购建商业基础，圈定潜在市场份额的必

由过程。 虽然世易时移，目前一些蠢货一般的媒体和喉舌对

所谓流量或者用户数等等量化标准颇多非议，但是，不要忘

记，如果一个网络企业连潜在的市场都不存在，又谈什么做

买卖赚钱。 鉴于众多网站从一开始就闭门造车，是异想天开

的商业计划的化身，所以必须明确，即便做好了推销工作，

得到了流量和用户，因为无法提供合适的产品，同样还是要

破产的。 这样的错误是先天性的，不在本文讨论。 总之，推

销的成功只能导致潜在市场的份额占有和准客户人群。要达

成最后的销售和盈利另文再说。 所以说，推销是一种行为，

而营销是一种战略。百考试题整理 其三，网站推销基本篇：

1、心定。这是对推销人员的基本素质要求。 多数的网站推

销人员文化程度较高，自以为是的见解不少。很多都是眼高



手低的典范。总是具体的事情不做好，先对企业的产品线和

内部配合种种来一番指点。这种人，通俗的说：多事。现代

地说：越权。六根不定，输个干干净净。 2、事长。这是对

推销管理的基本要求。 许多网站因人成事，没有流程也没有

制度。铁打的营盘给流水的兵冲得根基不固，走一个丢一摊

事。况且，很多事情因为目前无法和现钱挂钩，认为没什么

，丢了也就丢了，结果，狗熊掰苞谷，走一路丢一路。企业

的价值是一点点积累的，面对一个复杂的系统的建构，每一

点都值得珍惜。3、套路。一家之言，最基本的推销套路，希

望对有事者有用。尤其对中小网站可能会有帮助，至于大网

站，英雄成群，各出机抒，事务繁杂，难说乐。 方法一：搜

索引擎注册 很简单的事情，但是做好的极少。究其原因，这

是个简单的重复劳动，且必须持之以恒。就这两条，无数公

司无数人，能推则推，变动几回，多数没人负责了。 从网民

行为看，使用搜索引擎查找自己需要的讯息和商品几乎是第

一选择。这样的入口怎能不重视？况且，绝大多数搜索引擎

是free的，省钱又有效的事情为什么不做好？ 建议一个省钱的

办法，可和各职业中学，中专等联系，使用实习生吧，省钱

。对流量的影响指数：25-50%，尤其对于新网站狠重要。 方

法二：建立邮件列表和电子杂志 这个比较复杂些。因为一个

基本具备商业基础的网站动辄注册用户以6，7位数计算，要

保证稳定的用户邮件发送，并非容易的事情。 尤其建议不要

使用那些发送电子杂志的网站，因为他们都已经被大的email

系统列入垃圾邮件列表。维护邮件列表需要一定的带宽和软

硬件支持。 再说明一点：垃圾邮件该不该发？个人意见是，

新起的网站一定要发。 所谓垃圾邮件，就是未经许可，向非



注册用户发送广告邮件。网络上有许多地方廉价提供数百万

计的邮件地址。建议你买了就发，不要怕人骂。 对于广大新

上网的菜鸟来说，打开新申请的email信箱，突然接到一封网

站的邀请，不知道是多么开心（解了寂寞冷落）。这样的客

户一定要争取，而且非常多。 不过，如果一个网站具备一定

的知名度和较为稳定的流量之后，发垃圾邮件这类事情最好

少干，坏名声。富贵再立品吧。 对流量的影响指数：20-30%

，但在网站推销后期起的作用狠微。 方法三：在门户网站投

放广告 坚决建议，所谓logo,banner之类的，包括超大广告，

千万不要投，除非是大的不得了的企业，在任何地方都要讲

排场的那种。 经验中，曾经有个设计特别好的banner广告达

到过9%点击率，多数在千分之2，3之下。基本这类广告除了

烦人之外，没有神马直接效果，即贵又不对，性价比极其恶

劣。 在门户网站投放广告，有些小诀窍。最有效的莫过投放

文字链接。大约到达率不低于4%。 如果你是追求流量和注册

用户，建议在搜狐做广告，搜狐自己的内容不深，网民结构

幼稚，是个很好的流水井。 如果你需要出钱购买的真正用户

，那么，投放广告最好的地方是新浪。基本上有纪录，新浪

放出来的流量，成为客户的比率不会低于1%。 三大门户投放

广告可以保证的是很大的流量。 对流量的影响指数：5-30%

。百考试题提供 需要特别指出：关于oicq上的各类广告，对

网站的独立ip有较大帮助，但是对pv的帮助明显下降，更谈

不上含金量。究其原因，qq的用户众多还是交流型的网民，

连浏览型的都不是，更遑论购买型的了。 方法四：传播式营

销 这个法子有许多种称呼，举几个例子，在中国有8848

的ushop，博库的伙伴计划，当当和网大搞的巴颜克拉也做过



，始作俑者是美国的亚马逊。 因为利益推动力太小，或者商

业信誉不够，这类所谓伙伴营销基本上只是概念，而没有导

致什么大的效果。具体原因，另文再说，不赘。 在新闻、搜

索引擎方面，曾经有些发展，但是因为管理条例的问题，好

像也陷入低潮。这类技术多数通过在网页上内嵌上线的代码

或者使用cookie技术实现，难度不大。不过商业模式存在很多

值得商榷的地方。 方法五：网络连锁 网络连锁的做法，最好

的应该是百度。作为一个后起的搜索引擎服务提供商，百度

引擎靠这个法子几乎统治了中文门户的绝大部分市场。 百度

提供后台服务器，同时也提供基于客户要求定制的整体解决

方案。尤其令人敬佩的是，百度自己主动放弃了在网站领域

占有一席之地。这非常符合社会分工的基本规则。 另外一些

做得不错的包括云网卡屋（贩卖各类通讯卡和其他卡的ec网

站），七彩谷（主营包括印度神油之类的个人用品），当当

，卓越，硅谷，博库等等。 可以发现，这些都是一些ec网站

。他们采取的策略是通过购买频道或者合作频道，借用门户

网站的流量来实现更大的销售。 譬如博库，从2000年10月开

始，连续与fm365，163.com，脉搏，新华，国中，china.com

，21cn等及各类电讯信息港，如上海热线，贵州热线等等十

数家门户建立专卖店，以内容换流量。首先省钱，其次赚钱

。 方法六：开展不间断的活动 所谓市场活动，并非在公共汽

车上刷油漆。必须是目的明确的。 印象中好像是800buy和某

电视台搞的一个知识比赛那样的活动比较成功。类似的活动

不少。譬如搜狐和北京电视台搞的那个ceo英雄对话节目，造

了影响，出书赚钱，等等。 活动的关键是必须不停地活动，

放一枪就歇了，显然是缺乏计划性脑袋发热的行为。其次，



要目的明确。再其次，则要商务导向明确。 一个好的市场人

员策划出来的活动计划，归根到底是赚钱的不是烧钱的。这

里就不细说了。 如上，关于网站推销的方法林林总总，运用

之妙存乎一心。但是千万不要忘记，计划，管理和制度才是

真正的保证。否则，和心血来潮没什么区别。 F8F8" 100Test 
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