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《指尖上的营销》

前言

2012年注定是不平凡的一年，所有的人似乎都想要赶在“世界末日”之前最后一搏1 2012皮鞋很忙
，2012杜甫很忙，2012京东和苏宁电商大战很忙，2012王老吉和加多宝也很忙⋯⋯所有忙碌的身影都
聚集在了一个地方——网络!网络时代的到来，创造了一个新的江湖，一个新的奇迹，一场场全新的网
络暗战!    据统计2011年，整个互联网产业的总体规模超过2600亿元人民币，预计到2014年将突破7700
亿，过去10年里，中国互联网经济的平均增速在60％以上，是国家GDP增速的5倍以上；2000年，中国
互联网上市公司只有4家，总市值仅4．2亿美元，到了2011年，这个数字已经超过了40家，上市公司的
市值总额也超过了1460亿美元，增长近350倍⋯⋯如此庞大的数字，如此庞大的蛋糕，也难怪人人都盯
紧了这块蛋糕，想要分吃一口!    一个新的领域开辟，第一个插上旗帜的人永远被载入史册，成为其永
恒的标志，但是随着历史潮流的不断前进，后浪终有一天会盖过前浪，就像曾经传统媒体“三足鼎立
”牢不可摧，随着网络时代的到来，也渐渐地露出疲态，甚至有些举步维艰的感觉⋯⋯如此强势的网
络时代，也为营销行业带来了一个新的时代，所有的人都清楚地知道，利用网络去进行营销，有其不
可预估的影响力和事半功倍的高效性，但知道终归为知道，面对网络这个如此巨大的空间，想要游刃
有余地操作，确实需要一定的技巧。    网络营销刚刚开始，有人打响了第一枪，有人紧追其后，有人
在抓耳挠腮，有人在网络营销的大潮中似乎迷失了方向⋯⋯那么究竟该怎么做?如何在网络营销的浪潮
中扬帆远航?    网络媒体史无前例地将传播的平台与销售的平台合二为一，也承担了越来越多的任务，
一个企业若不只想图一时之利，而是想要把企业做得更大更强，终究还是要顺应时代的发展选择网络
，将自己的企业和品牌在网络媒体上进行延伸和发展，这样不仅省去了很多在传统媒体上营销的成本
，也能够利用网络媒体自身的优势帮助企业快速地树立品牌的形象，提升企业的整体形象。    正所谓
“成也网络，败也网络”，在信息爆炸和产品丰富的信息社会中，再香的酒也怕巷子深，如何抓住网
民的注意力，成为了网络营销成败的关键。当然这里的“抓”也不是盲目地抓，在目标确定之后，会
有一系列的方法来加油助威。现在的营销已经不是单纯的质量、价格竞争了，更多的是品牌的竞争，
这也决定了网络营销对营销的效果会有更高的要求，不仅要注重提高品牌的知名度，更要注重通过提
高产品和服务的质量来提高产品的美誉度，通过整合和优化品牌形象的构成要素，最终树立起大众信
赖的品牌。    网络营销早已硝烟四起，弱肉强食的时代已经到来，在互联网时代的品牌角逐战中你准
备好了吗?你有百分百的信心抢占市场吗?天下熙熙攘攘，皆为利来利往。网络是一个信息与服务泛滥
的江湖，营销流动若不能为目标受众提供利益，必定寸步难行。    请看我如何玩转“网络暗战”⋯⋯  
 编者    2012年12月
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《指尖上的营销》

内容概要

《指尖上的营销:网络时代的营销暗战》介绍了一个新的领域开辟，第一个插上旗帜的人永远被载入史
册，成为其永恒的标志，但是随着历史潮流的不断前进，后浪终有一天会盖过前浪，就像曾经传统媒
体“三足鼎立”牢不可摧，随着网络时代的到来，也渐渐地露出疲态，甚至有些举步维艰的感觉⋯⋯
如此强势的网络时代，也为营销行业带来了一个新的时代，所有的人都清楚地知道，利用网络去进行
营销，有其不可预估的影响力和事半功倍的高效性，但知道终归为知道，面对网络这个如此巨大的空
间，想要游刃有余地操作，确实需要一定的技巧。网络营销刚刚开始，有人打响了第一枪，有人紧追
其后，有人在抓耳挠腮，有人在网络营销的大潮中似乎迷失了方向⋯⋯那么究竟该怎么做？如何在网
络营销的浪潮中扬帆远航？先来看看《指尖上的营销:网络时代的营销暗战》各个知名的企业是如何操
作的吧！
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《指尖上的营销》

作者简介

张继明
改革开放30年中国策划标志人物
中国十大营销策划专家
桑迪营销咨询机构首席咨询官
品牌6力营销实战理论创始人
深耕研究并成功实践品牌营销15年，发表论文200万字以上，著有《谋定市场》、《智揽天下》、《营
销无规则，执行有标准》、《透视》(与人合著)、《借力共赢》、《医药营销那些事儿》等实战营销
专著，全国进行过上百场
营销专题讲座，擅长创建六力营销实战体系、构建差异化品牌战略与营销策略，倡导“不做无销售力
的策划”的行销理念，连续五年被业内评为最富有销售力的实战派营销专家成功服务过清华紫光集团
、脑白金、东药集团、神威药业、交大昂立、红豆集团、香港新世界、滇虹药业、广药潘高寿、君山
银针、欧诗漫集团、南京同仁堂、利君制药、人福医药集团、三金集团、老百姓集团等诸多知名品牌
或企业，并成为众多企业的常年营销顾问。
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《指尖上的营销》

书籍目录

上篇  网络里跑出的“黑马”
王老吉：网络营销一战成名
网络情感营销，红了王老吉
“奥运”营销
相宜本草：步步“织网”走近你
让消费者发现中药的关
精准定位，才能有的放矢
步步为营，步步打动消费者
把握网络营销，传奇仍将继续
仁和闪亮：“娱乐+网络”霸气来袭
仁和的战略定位
滴眼液市场分析
仁和闪亮的战略
结  语
合生元：“妈妈100”网润无声
服务型营销。需网络助力
桑迪点评
绿瘦：走进“电商”春天里
绿瘦国际建立电子商务营销模式的可行性分析
⋯⋯
中篇　黑马的“抢跑”策略
下篇　网络营销：你也可以
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《指尖上的营销》

章节摘录

版权页：   插图：   3.快乐男声，闪亮网络 试水网络后，初尝网络营销甜头的仁和药业自然不会放过这
样一个营销领域，而作为医药行业中运用娱乐营销的先锋者，仁和药业也没有放弃娱乐营销这一切合
闪亮滴眼露目标消费者的营销方式，自然是将娱乐营销与网络营销结合运用。 继东方卫视《加油！好
男儿》这一男生选秀节目开始红火，仁和药业再次与湖南卫视联手打造了一款同类型的男性选秀节目
《快乐男声》，作为《超级女声》的姐妹节目出现在大众视线中。 在《快乐男声》比赛过程中，仁和
闪亮也充分利用网络进行营销、宣传。仁和闪亮首创全方位网络宣传，冠名了腾讯、新浪、搜狐、网
易、猫扑、金鹰等大型网站活动专题，配合大量的网络常规广告投放，确保了每天上千万的浏览量
。6个网站的“快乐男声”活动专题，仅一个月就有3000多万独立IP浏览。再配合报纸、电视、户外广
告等线下宣传，网络上也形成声势浩大的宣传阵容，几乎随处可见仁和闪亮滴眼露的宣传。 同时，仁
和迅速建立了闪亮网站，并开展了“有奖注册”和“一千个闪亮的理由有奖征集”等活动，吸引更多
的用户来到闪亮网站，让更多的用户接触到仁和闪亮产品。同时闪亮网站上还推出“快乐男声晋级竞
猜”活动，赢取数码大奖、闪亮礼包和现场门票，丰厚的奖品吸引了更多的人注册闪亮网站，每周都
有几万人热情参与。这样不仅推动了网络广告的点击量和“快乐男声”专题的访问量，而且也将节目
推向更高潮。不少赢得门票的外地观众，也都赶往长沙参加现场录制，更是让节目影响力不断扩大。
当然，这种营销方式成功的基础必须建立在闪亮网站的设计上。闪亮网站的设计也做得十分出色，突
出显示“快乐男声”，让用户能够一眼看到注册以及投票按钮，同时，网站新闻更新速度快，内容准
确翔实、图片和视频资料也十分到位，成为不少观众获取“快乐男声”信息的主要渠道。 同时，这次
活动开通了网络线上收看节目的方式，在几大合作网站上都有观看网点，这样更符合年轻人喜爱上网
的特质，也利于他们一边观看，一边在网上进行互动。而网络投票方式更是让活动在网上瞬间火爆，
金鹰网、互联星空、QQ投票让粉丝能够更直接、快速投票，更是扩大了节目的影响力。
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《指尖上的营销》

后记

谁已经插上了胜利的旗帜    阿里巴巴的马云曾经说过：概念太多，使电子商务看起来眼花缭乱，今后
电子商务不能再造新的概念，要务实、创造价值，你建立的这个网站提供了什么样独特的价值，这才
是关键。的确，网络销售同传统销售在本质上并没有什么区别，网站的运营和公司运作的手段及目的
大致相同，生存的根本都在于满足客户需求，为客户提供价值。也就是说，网络销售的竞争优势的来
源同样是来自于客户价值。线上线下同步运作是大势所趋    传统医药企业进军网络销售，可以充分借
势于原有线下运作所形成的品牌、成本等资源。同样，网络销售渠道的开拓，同样可以促进线下销售
的提升与渠道的开拓。现在很多消费者都有这样的购物习惯：从网络上收集相关信息去实体终端实现
购买，或者，去实体终端现场体验产品后回到网络实现最终购买。    对于纯网络起家的B2C企业而言
，如果只有一条腿走路，也是不稳定、不安全的。从运营的角度，对于这些B2C．企业来说，仅仅依
靠线上运营是不够的，加上线下运营这条腿，才会走得更稳健。纯网络起家的B2(：企业从线上向线下
延伸，除了线上线下可以相互借势之外，另一个主要的价值在于突破网络销售最大的瓶颈——消费者
信任。这才是真正意义上的“鼠标+水泥”模式。    现今中国的电子商务要解决的首要问题是消费者
的信任问题。信任问题不解决，什么都做不下去。信任问题是中国电子商务必须经过的一个独木桥。
有了实体终端的支撑，纯网络起家的B2(：企业才更容易获得消费者的信任。事实上，很多B2C企业也
认识到了这一点，并进行了卓有成效的实践。    “得终端(渠道)者得天下”。在同质化竞争成为基本
竞争形态的今天，某种程度上说，终端(渠道)竞争的成败决定着企业营销的成败。抢占终端(渠道)制
高点、提升终端(渠道)竞争力几乎成为所有企业的基本选择。然而，随着企业终端竞争的日益残酷、
随着终端运作费用的日益上升、随着零售企业集中度的提升，企业运作终端投入产出比日益下降成为
不争的事实。    传统企业开拓网络渠道的优势    传统企业开拓网络销售的渠道，既可以借助综合类或
者专业的网上商城，也可以自行构建网络销售系统独立运作。无论采取何种模式，传统企业发展电子
商务，开拓网络销售渠道，因有原有线下业务、品牌、渠道、顾客等多方面资源的支持，更容易获得
成功，相对于纯网络型电子商务企业而言也更有竞争力。主要体现在两个方面：    价格成本优势。传
统企业因为线下业务的支撑，能在与上游供应商的谈判过程中获得更大的议价权力，而在这方面纯网
络型B2c无法与传统企业相比。同时，传统企业在供应链管理、仓储及配送体系等方面也相对完善，
而且这些资源都是既有的，充分发挥这些优势以后，能为众多网络购物人群提供高效低成本的物流配
送服务。    品牌及顾客群体优势。传统企业从事实业运营，从资金规模、品牌诚信、社会知名度方面
拥有先天的优势。当传统企业进入电子商务领域，它们的推广和渗透都能获得原有品牌的支撑，也有
一定的顾客基础，更容易突破诚信和推广障碍，获得高速发展。    网络营销。现在起步仍不算晚    不
管是否第一个插上胜利的旗帜，顺规律而行，终究不会错的。曾有人说过：得网络者得天下。这不单
单是因为网络时间和空间上的无限性，网络在全民化的道路上越走越快，若现在还没有起步的打算，
那产品甚至是企业的发展终究会离“全民化”越来越远，最后消失在大众的视野中⋯⋯
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《指尖上的营销》

媒体关注与评论

网络传播和新媒体营销是全球化信息时代的产物，是市场营销传播的新生力量。《指尖上的营销》及
时切入。结合经典案例对其进行系统的研究和探讨，同时还总结出了全方位的实战方法论。开卷有益
。值得一读!    ——林建宁SFDA南方医药经济研究所    《左传》日：“言而不文。行之不远”。这些年
来，继日月老弟在做好医药营销策划工作的同时，笔耕不辍，相继推出《谋定市场》、《智揽天下》
、《借力共赢》、《医药营销那些事儿》等六本可谓字字珠玑之著，受到同仁的推服。即将付梓的《
指尖上的营销》，通过对精典案例的深入分析，娓娓道来科学的网络营销方法论体系，对行业彻底终
结网络整合营销的混沌局面起到很好指点。希望读者能学有所获。    ——郭云沛  中国医药企业管理协
会副会长一台电脑，你可以足不出户游遍世界各地，一台电脑加一本网络营销实战手册，你可以创造
一个属于自己的奇迹。通过这本书，你增长的不仅是知识，而且是将专家的多年经验“移花接木”⋯
⋯    ——张伟良康恩贝集团总裁
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《指尖上的营销》

编辑推荐

《指尖上的营销:网络时代的营销暗战》由张继明著。相信您在看了《指尖上的营销:网络时代的营销
暗战》后会有所判断，有所感悟，并知道该如何去营销！
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《指尖上的营销》

名人推荐

网络传播和新媒体营销是全球化信息时代的产物，是市场营销传播的新生力量。《指尖上的营销》及
时切入，结合经典案例对其进行系统的研究和探讨，同时还总结出了全方位的实战方法论。开卷有益
，值得一读！ ——林建宁 SFDA南方医药经济研究所 《左传》曰：“言而不文，行之不远”。这些年
来，继明老弟在做好医药营销策划工作的同时，笔耕不辍，相继推出《谋定市场》、《智揽天下》、
《借力共赢》、《医药营销那些事儿》等六本可谓字字珠玑之著，受到同仁的推服。即将付梓的《指
尖上的营销》，通过对精典案例的深入分析，娓娓道来科学的网络营销方法论体系，对行业彻底终结
网络整合营销的混沌局面起到很好指点。希望读者能学有所获。 ——郭云沛 中国医药企业管理协会
副会长 一台电脑，你可以足不出户游遍世界各地，一台电脑加一本网络营销实战手册，你可以创造一
个属于自己的奇迹。通过这本书，你增长的不仅是知识，而且是将专家的多年经验“移花接木”⋯⋯ 
——张伟良 康恩贝集团总裁
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精彩短评

1、写的很不错的一本书  深有启发  力挺
2、昨天在当当上买的，一晚上看了20多页，很专业！
3、适合入门级的策划.....
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