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https://www.100test.com/kao_ti2020/65/2021_2022__E7_BD_91_E

7_BB_9C_E8_90_A5_E9_c40_65002.htm 传统的营销策略非财大

气粗者才能胜任。为什么这么说呢？一种新产品崭新面市，

要想更多的人知道并去购买，往广告上大量烧钱是必然的，

也是第一的。所以说首先你要“财大”。所谓气粗，逛过街

的人都知道，哪些铺子里人的“嗓音”越洪亮，人群就在哪

里“繁衍”。 然而互联网带来了时代的急剧变化，一者市场

饱和了，任何随意的“创新”看起来象苍蝇盯无缝的蛋。再

者顾客品牌忠诚度降低了，他们上当受骗够了，在心里已经

彻底产生抗体了。任你铺天盖地华丽诱人的广告都不好使了

；他们习惯铺子里小喇叭招揽客户的声音了，他们已经上过

譬如男同胞跟着人流走进卖女士专用品店的洋相当了。在他

们看来，这些传统的营销方式是那么的惹人心烦。他们需要

不被干扰，他们有权自己选择满意的产品和服务。而你，你

也“无法将东西推销给一个不愿听你说话的人。” 时代变了

，客户观念变了，传统干扰式营销策略当然也要变个法子玩

玩。要知道，不是客户讨厌你，而是你让客户觉得讨厌。网

络时代的“病毒式”营销策略讲究的是悄悄改变商家和客户

的关系，最好让人人（包括你自己）“搅活”到最后都分不

清楚谁是商家谁是客户了。之所以称它“病毒”，因为大家

都知道病毒可怕的传播性能，是任何东西都无可比拟的。 最

先用也可堪称最经典的案例是Hotmail.com公司（点这里查看

详情）。前车之鉴，后世之师，但如果盲目造访，死搬硬造

地抄袭别人成功的做法，是不可举的。我们要从这样的例子



里挖掘其精髓，并为我所用。有美国专家提出“病毒式”营

销六个基本要素：1、提供有价值的产品或服务。2、提供无

须努力地向他人传递信息的方式。3、信息传递范围很容易从

小向很大规模扩散。4、利用公共的积极性和行为。5、利用

现有的通信网路6、利用别人的资源。Hotmail.com公司可以

说是完美地做到了这六点。现在“病毒式营销”的方式越来

越多，象那些爆笑FLASH动画，有意思的图片，文字等。客

户往往会被一些免费东西所吸引，例如免费打折券，免费邮

箱等。把你认为有价值的并想要地毯式扩大宣传的产品或服

务巧妙地用这些方法诱导到客户眼前，更“致命”的是，客

户如果觉得很满意，他会产生空绝的积极性向他身边的人不

断地传播开去。你无法阻止这样的“病毒”传播，有可能还

会招来漫骂，但是至少是你出名了，你的产品和服务出名了

。这种“滚雪球” 效应是任何传统媒体都无法比较的。还要

记住，普通的“病毒”一般很会被人识破并扼杀，越是出奇

的并让人难以抗拒的“病毒”就越容易制胜。这离奇的“病

毒”怎么想出来，当然笔者智力有限，俗话说三个臭皮匠，

顶个诸葛亮，这还是要靠各企业主们如何发挥手下员工的积

极性了。 不过，在做这些之前，笔者认为要好好研究这里面

所体现出的一种“博弈”观念。现在没有谁彻底亏谁彻底赚

的营销方式了，讲究双赢才是制胜之道。 100Test 下载频道开

通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


