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前言

很多年之前就有人断言，以后将不再有“网络公司”这一分类，因为所有的公司都将成为网络公司。
这个预测未免过于乐观，事实上，先行一步的企业，先行获得了因特网赋予的力量，网络成为他们的
竞争优势之一。
如果放眼未来，因特网可能将不再是企业的一种竞争优势，但脱离因特网的企业一定意味着被淘汰。
截至2013年3月底，中国已经有超过5亿因特网用户，并且仍然保持较高的增长速度，越来越多的人将
越来越多的时间分配给了因特网。
这已经为中国企业拥抱因特网提供了极佳的商业基础。
随着因特网基础设施的不断改善，以及技术的不断进步，企业上网的技术门槛、资金门槛已经空前降
低。
现在，借助因特网，偏远山区的果农可以将他们的水果卖到全国，个人也可以一年把数亿美元的鞋卖
给美国人。
2008年年初，雪灾封路，湘西40余万吨椪柑积压。
果农在网上发帖，呼吁当时的阿里巴巴首席执行官马云出手相助。
其实，果农们无须求助任何人，他们自己就可以救自己，借助各种现成的网络手段和工具，他们自己
就可以开展网络营销。
但是，因不了解而产生的恐惧，成为阻碍人们充分利用因特网的一个现实障碍。
人们倾向于把网络营销看得过于高深、过于技术化，以为这只是专业人士才做得了的事。
我一向认为，因特网是继电的发现和使用之后，人类最重要的发明。
我们无须了解有关电的专业知识，只要使用它，就可以为我们带来实际的利益。
因特网也是一样，对绝大多数普通人来说，因特网既不神秘，也不高深，它只是一种可以为我所用的
现代化信息工具。
只要用，就可以为我们每个人带来实际的利益。
也许，我们需要一本书手把手教我们利用因特网，就像《怎样养鸭》、《怎样照相》那样的书一样。
Zac这本书来得正是时候。
多年来，Zac做了大量普及网络营销知识的工作，他是我非常敬重的一位网络营销专家。
Zac的书从市场与产品研究、网站转化率、带动网站流量三个角度介绍了很多网络营销实战技巧。
最值得推荐的是，Zac介绍的技巧简单、实用，只要愿意，绝大多数普通人都能看得懂、用得上，不
需要懂HTML，更不需要懂得编写程序。
我和本书作者Zac是通过因特网认识的，他大部分时间待在新加坡，我们迄今尚未见过面，我们之间
所有的交往，都是通过网络进行的。
我想，他普及网络营销知识的过程，也是对自己最好的营销，同时也是对网络营销价值的最好证明。
Keso（洪波）五季咨询
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内容概要

《网络营销实战密码:策略、技巧、案例(修订版)(第1版)》是畅销书修订版，第1版服务几万读者，荣
获中国书刊发行协会“2010年度全行业优秀畅销品”称号，连续4年获得电子工业出版社最畅销图书奖
。
《网络营销实战密码:策略、技巧、案例(修订版)(第1版)》是作者几年来网络营销实战的总结，与其他
网络营销书籍最大不同之处在于，全书只专注于实战，不谈理论。
全书分三部分详细介绍了网络营销实用策略和技巧，并分析了大量实战案例。
第一部分介绍市场与产品研究，包括用户、市场和竞争对手的调查；产品、目标市场的确定；价格策
略；赢利模式等。
第二部分讨论以网络营销为导向的网站设计，包括怎样在网站上卖东西、提高转化率，以及网站目标
设定等。
第三部分研究怎样给网站带来流量，详细讨论了电子邮件营销、博客营销、联署计划营销、免费策略
营销等，并简要介绍了事件营销、目录登录、PPC、文章营销、社会网络营销、展示广告、链接交换
、流量交换、电子书推广、Wiki推广。

《网络营销实战密码:策略、技巧、案例(修订版)(第1版)》适合所有对网络营销、电子商务感兴趣、想
在网上开展推广和销售工作的人们，尤其对大专院校网络营销及电子商务专业学生、企业网站的网络
营销人员、希望开始进行网上销售的传统企业营销人员、网络服务公司等更有参考价值。
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作者简介

昝辉，网名Zac，1992年毕业于北京航空航天大学电子工程系，1995年北京电影学院硕士研究生毕业。
1997来到新加坡在后期制作公司担任编辑和项目经理等职务。
Zac于2006年开始写中文博客《SEO每天一贴》。
几个月内《SEO每天一贴》成为中国SEO领域被引用最多，最受欢迎的行业博客之一，很多文章在网
上广为流传。
Zac也多次受邀在新加坡及中国举办的搜索营销大会及网络营销研讨会、讲座中演讲。
2006年6月Zac与其他三位志同道合者共同发起成立SEO研究团队“点石互动”，现已成为中国SEO研究
的旗帜性平台。
2003年创建中新网络科技，是新加坡发展最快的主机供应商之一。
在没有广告预算及社会关系的情况下，中新网络科技的发展完全依靠网络营销。
除了主机和服务器服务外，Zac也向新加坡、中国及英国、美国、马来西亚等国家数十个客户提供网
络营销顾问咨询服务。
在运营自己网站及为客户提供顾问服务过程中，Zac积累了大量网络营销实战经验。
由于工作语言是英语，Zac在了解、实验国际最新网络营销趋势和手法方面有独特优势。
从2009年开始，原创及翻译的图书服务了十几万读者，深受读者欢迎。
出版的图书《网络营销实战密码——案例 技巧 策略》，荣获中国书刊发行协会|”2010年度全行业优
秀畅销品称号”，连续4年获得电子工业出版社最畅销图书奖；《SEO实战密码——60天网站流量提
高20倍》连续2年获得电子工业出版社最畅销图书奖。
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8.4.2 网站上列出联署计划统计数字 8.4.3 推广联署计划 8.4.4 客户及电子杂志订阅者 8.4.5 E－mail联系站
长 8.4.6 多级联署计划 8.4.7 帮助联署计划会员 8.4.8 站长是生意伙伴 8.4.9 超级联盟站长 8.5 联署计划风
险管理 8.5.1 发布虚假信息 8.5.2 联署网站使用垃圾手段推广 8.5.3 品牌及注册商标的正确使用 8.5.4 竞价
排名中可能产生的冲突 8.6 站长怎样通过联署计划赚钱 8.6.1 你需要很多流量 8.6.2 选择适合网站主题的
联署计划 8.6.3 不断测试 8.6.4 联署计划广告商的选择 8.6.5 不要把网站做成旗帜工厂 8.6.6 多写个人化评
论 8.6.7 售前说服 8.6.8 附加价值 8.6.9 使用各种方法推广联署计划链接 8.6.10 与电子邮件营销的结合 8.7 
应用联署计划监测网络广告 8.8 联署计划蕴含商机 8.8.1 创建权威第三方联署计划服务 8.8.2 提供联署计
划程序 8.8.3 联署计划作为无限后续销售手段 第9章 博客营销 9.1 博客营销的本质 9.1.1 博客和博客营销
9.1.2 博客营销就是争夺话语权 9.2 博客的个人化及风格化 9.2.1 内容个人化 9.2.2 写作风格化 9.3 企业博
客 9.3.1 专人负责，坚持写作 9.3.2 确立博客目标 9.3.3 个人观点与企业立场 9.3.4 沟通和反馈 9.3.5 企业博
客外包 9.3.6 谨慎处理负面评论 9.4 博客平台的选择和优化 9.4.1 免费博客托管服务 9.4.2 独立域名博客
9.4.3 博客设置和优化 9.5 怎样推广博客 9.5.1 经常定时更新 9.5.2 在其他博客留言 9.5.3 Blogroll 9.5.4 讨论
其他博客 9.5.5 专家访谈 9.5.6 客座博客 9.5.7 撰写教程 9.5.8 社交 9.5.9 博客目录 9.5.10 免费插件、小工具
、模板 9.5.11 监控其他博客 9.5.12 回答评论 9.6 博客本身的赢利 9.6.1 国外博客赚钱案例 9.6.2 国内博客
赚钱案例 9.6.3 博客赚钱的艰辛 第10章 线下营销 10.1 线下营销影响网络营销 10.2 线下营销与网络营销
的有机结合 10.2.1 域名超级重要 10.2.2 突出和适当重复公司名称、产品名称及口号 10.2.3 线下广告直接
鼓励搜索 10.2.4 产品名、公司名或口号在搜索引擎的排名 10.2.5 网站消息应该与线下广告相同 10.2.6 印
刷媒体的重要性 10.3 传统媒体广告及曝光 10.3.1 Godaddy经典电视广告 10.3.2 电视广告与网络营销整合
有待提高案例 10.3.3 电视、报纸曝光 10.4 无所不在，见缝插针 第11章 资源合作营销 11.1 资源合作无所
不在 11.2 善用资源开拓新产品 11.2.1 联署计划作为资源合作 11.2.2 寻找技术高手 11.2.3 为客户提供全套
服务 11.2.4 确保收到佣金 11.3 互惠利用伙伴渠道和客户群 11.3.1 寻找非竞争的合作伙伴 11.3.2 怎样说服
对方 11.3.3 利润的分享 11.3.4 其他资源交换方式 11.4 产品交换 11.4.1 产品交换大大提高企业购买力
11.4.2 不同产品的交换能力 11.4.3 不要设时限 11.4.4 三角交换 11.4.5 产品交换成为收入来源 11.5 与竞争
对手合作 11.5.1 你不能满足所有人 11.5.2 外包给竞争对手 第12章 其他网络营销手法概述 12.1 目录登录
12.1.1 提交前的准备 12.1.2 寻找网站目录 12.1.3 网站提交 12.2 付费搜索竞价广告 12.2.1 什么是搜索竞价
12.2.2 PPC的优势 12.2.3 PPC应用 12.2.4 投资回报率计算监测 12.3 文章营销 12.3.1 文章写什么 12.3.2 文章
的推广 12.3.3 抄袭的尴尬与软文 12.4 事件营销 12.4.1 典型网络事件营销 12.4.2 事件营销特征 12.4.3 渡虎
谷SEO大赛 12.4.4 事件营销之后 12.5 社会网络营销 12.5.1 社会化网络与网络营销 12.5.2 社会化网络给网
站带来什么 12.5.3 怎样进行社会化网络营销 12.5.4 有效利用社会网络流量 12.5.5 危机管理 12.6 网络展示
广告 12.6.1 展示形象突出品牌 12.6.2 效果监测 12.6.3 提高点击率 12.7 电子书推广 12.8 链接交换 12.8.1 目
录式友情链接页面 12.8.2 软件使用 12.8.3 寻找交换链接目标 12.8.4 交换链接步骤 12.8.5 交换链接中的小
花招 12.9 流量交换 12.9.1 覆盖面与质量控制 12.9.2 适合的交换率 12.9.3 目标网站选择 12.9.4 多种广告形
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式的支持 12.9.5 完善的统计 12.9.6 广告显示速度 12.10 维基百科推广 12.10.1 维基百科推广价值 12.10.2 维
基百科编辑原则 12.10.3 维基百科营销 第13章 网络营销效果监控评测 13.1 网络营销效果评测 13.1.1 网络
营销效果评测的一般模式 13.1.2 网络营销效果评测为什么重要 13.1.3 更广泛的网络营销效果 13.1.4 销售
数字的监控 13.2 客户的终身价值 13.3 原始日志文件分析 13.3.1 用户IP地址 13.3.2 日期／时间 13.3.3 时区
13.3.4 服务器动作 13.3.5 返回状态码 13.3.6 文件大小 13.3.7 访客来路 13.3.8 浏览器类型 13.3.9 跟踪用户轨
迹 13.4 流量统计分析软件 13.5 流量统计分析基础 13.5.1 访问量（Visits） 13.5.2 绝对唯一访问者数
（Absolute Unique Visitors） 13.5.3 页面访问数（Pageviews） 13.5.4 平均页面访问数（Average Pageviews
） 13.5.5 网站停留时间（Time on Site） 13.5.6 文件访问数（Hits） 13.5.7 弹出率（Bounce Rate） 13.5.8 
访问深度（Depth of Visit） 13.5.9 用户浏览器及电脑信息 13.5.10 用户地理位置（Network Location）
13.5.11 流量来源（Traffic Sources） 13.5.12 访问最多页面（Top Contents） 13.5.13 最热门着陆页面（Top
Landing Pages） 13.5.14 最热门退出页面（Top Exit Pages） 13.5.15 转化率（Goal Conversion） 13.5.16 销
售通路（Funnel） 13.6 从流量统计发掘机会 13.6.1 首先抓住网站基本流量信息 13.6.2 深入了解流量来源
13.6.3 寻找网站弱点 13.6.4 关注于转化及最终效果 13.6.5 重要的是相对值及变化 13.7 线下效果测量
13.7.1 为什么要测量线下效果 13.7.2 怎样测量线下效果 主要英文参考文献
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章节摘录

版权页：   插图：   第一个例子是把姓和名分开，再加上电子邮件，不过并不太适合中文网站。
之所以把姓和名分成两栏，是因为在写邮件时，为了充分个性化，邮件标题或正文中可能会直接用到
订户的名。
英语中仅称呼名，比如David、Alice等是一种亲切的称呼，能拉近与读者的距离。
但是在比较正式的地方，比如页脚的用户注册信息，又需要用到全名。
 所以将姓和名分开，有利于不同情况下的灵活运用。
但在中文中，这一点不太适用。
中文读者的名字是“李明”的话，你不可能称呼读者为“明”。
 第三个案例中要求填写得比较复杂，用户还需要选择想收到HTML版本还是纯文字版本，以及订户所
在国家。
这些信息是否需要询问，视网站具体情况而确定，通常并不需要，也不推荐。
要注意，第三个例子已经是询问信息的极限，不必再多问其他问题。
 2.隐私权政策 这三个例子有一个共同点，那就是都以明显的方式显示隐私权政策。
第一个例子是以链接形式提供订户查看隐私权政策的机会。
后两个都是以非常简短的文字做出一个承诺：用户的邮件地址是安全的。
 第二个例子的隐私权文字说明是：工具包将会E－mail到有效邮件地址。
我们绝不出租或出售您的信息。
要求收到工具包的同时，您也注册了我们的免费电子杂志。
您可以在任何时候退订。
 第三个例子的隐私权说明是：我们尊重您的隐私，绝不会出售或出租我们的邮件列表。
注册后，您绝不会收到垃圾邮件，我们保证。
 现在大家在网上一旦透露电子邮件地址，总会收到很多垃圾邮件，这也是很多人不愿意订阅任何东西
的原因之一。
以简单坚定的语言向用户承诺绝不泄露用户信息，绝不发垃圾邮件，会在最大程度上打消用户的这个
疑虑。
 3.文字及图片展现形式吸引人 大家可以看到，这3个例子都包含有一幅电子书的图片。
虽然电子书本身并不像图片上展现的是实体形态，但是这些图片无疑对浏览者产生某种价值暗示，会
让人觉得所送的东西是有价值的。
 在文字的写作上也同样有讲究。
像前面网站文案写作中所讨论的那样，尽量站在用户的角度思考，怎样用简短的几行文字展现给用户
带来的好处，并且使用含有积极意义的词汇，诸如免费、你、成功、立即等。
 在文字的颜色及格式上也力求突出这些好处。
比如，这3个案例中对单词“免费”的加粗，甚至加上背景颜色。
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编辑推荐

《网络营销实战密码:策略、技巧、案例(修订版)(第1版)》是畅销书修订版，第1版服务几万读者，荣
获中国书刊发行协会“2010年度全行业优秀畅销品称号，连续4年获得电子工业出版社最畅销图书奖。
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名人推荐

电子商务是未来互联网的最大应用，所有企业和营销人员都应该学习如何有效进行网络营销。
Zac身在异国他乡，没有背景，没有人脉，从零开始，已经成功靠网络为生四五年，他的网络营销实
战经验相信会给国内企业网站和中小站长们带来不少帮助和启示。
——蔡文胜 北京联网时代科技有限公司董事长Zac的这本书和他的“搜索引擎优化SEO每天一贴”博
客一样，信息量大，通俗易懂，内容充实，专业而详细地阐述了网络营销方方面面的细节。
在阅读的过程中，书中的不少观点带给我很多启示和思考，介绍的各种实用技巧也令人跃跃欲试，是
一本难得的指导中国互联网从业者的好书。
——月光 “月光博客”作者我经常到学校去讲解网络营销的经验与成功案例，我认为唯有实战经验才
能有助于面对不断改变与创新的网络营销环境。
本书的作者不吝于将他多年来在网络营销的宝贵经验与大众分享，实乃有志成为网络营销专业人士的
必备宝典。
——张志弘 台北市网际网路广告暨媒体经营协会理事长网络营销重要的是思路、技巧，更重要的是实
战，在实战中决策、把握，最重要的是坚持。
本书的一些经典案例希望能给读者亲身的感受。
——图王（章征军） 站长网创始人Zac成名于搜索引擎优化（SEO），但他对互联网的认知远超于此
。
本书以网络创业开头，贯穿网络营销的方方面面，特别是将营销的理念融入在所有互联网资源和技术
的应用中。
如果你有任何创业的冲动，如果你的冲动源于互联网和生意，在冲动之后，建议看看《网络营销实战
密码》再出发。
——倪英伟 厦门游家网络有限公司4399副总裁这是一本真正全面系统的实战网络营销书籍，我隆重建
议所有从事网络营销服务的厂商、代理商都来认真阅读，也建议所有希望利用网络开拓生意的中小企
业主都能够好好阅读。
——曾荣群 厦门时义浩维科技有限公司总裁人们过多地注意了网络营销的差异化，缺少网络推广技术
在各种营销方法中应用的研究。
本书的作者在网络营销的实战和技术的交汇上做了开创性的研究，这是本书的亮点。
——上海伟雅（宋小林）“上海伟雅网商故事网商研究”博客作者，网商研究专家，天猫智囊团成员
，著有《我们是网商》等14本网商专著网络营销需要有一本专著，来解释目前互联网上扑朔迷离的各
种营销方法，说明它们的同一性，它们的差异性，它们的局限性，以及它们的可操作性。
感谢作者写了这样一本操作性极强的书。
——指间柔沙（齐春霞） 专业研究企业社会化媒体营销，企业博客微博培训师，著有《120个发现让
你的营销博客飙起来》、《微博营销一本通》我所见过的最实用的网络营销书籍。
Zac作为实战派网络营销专家，本书结合了他本人的实战经验及众多经典案例，还包括了许多领先的
、优秀的网络营销方法及技巧，使复杂的网络营销技术变得浅显易懂，非常值得一读！
一书在手，网络营销不用愁！
——何旭明 杭州思亿欧网络科技有限公司 CEOOnline marketing在中国现在才刚刚开始，甚至对于世界
来说，很多的网络营销方法都是在摸石头过河。
掌握的技巧和知识越多，知晓得越多，那么离未来电子商务成功之路可能越近。
系统地读这本书，它几乎涵盖了现在网络营销的方方面面，是提升技能的好帮手。
——小鹏（付必鹏） 点石互动联合创始人Zac出书，对于自己和点石互动，都是一件好事。
我曾几次去国内一些城市的大书店里逛过，有关网络营销方面的书籍并不多，虽然有几本陈列在书架
上，但是可读性和实战指导性均不强。
Zac撰写的这本书涵盖了当前的主流网络营销方法，并附加了大量详实的案例，值得我们去阅读。
最后，希望购买本书的读者能从中获益。
——Robin（柳焕斌） 点石互动联合创始人，前麦包包在线营销主管
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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。
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