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二、如何玩转渠道玩转渠道这块我还是蛮有心得的，毕竟之前做游戏运营时，天天和渠道打
交道，对渠道的理解会比较深刻。现在做toc产品的推广，中心思路是一样的，不管是线上渠道还
是线下渠道，他们都看中一点：产品的吸金能力。玩转渠道原则一：一个不漏，全覆盖覆盖渠道
的过程是挺辛苦的，这个过程就像种树。前期的确很辛苦，一旦树木长起来，后期的维护就省心
多了。企业往往只看到了前面的辛苦，不曾尝到后面的甜头，所以一直不敢尝试全渠道覆盖，这
是极其错误的看法。还是拿电商来说，如果产品出来了，要上哪些渠道呢？淘宝、天猫、京东、
苏宁易购、当当、亚马逊、1号店、唯品会、聚美优品、拼多多、网易严选，上完这些渠道就齐活
了吗？还差的远，因为记忆和篇幅有限，这里简单给大家罗列了11个渠道，仔细去找至少可以找
到100个以上渠道。一对一服务，多行业解决网络营销方案。快手营销推广公司

我上篇文章说过，整个营销体系的根基是客户的行为和客户的心理，所有的营销推广方式都
是以这两个点为基础而建立的。不管是做百度推广、信息流广告、新媒体运营，还是事件营销、
品牌定位、公关营销，都离不开这两个点。掌握客户行为轨迹，我们就可以知道如何做营销布局
这种偏宏观的商业操作。营销整体布局完了之后，我们要以什么样的文案内容吸引客户，客户过
来了之后，我们要说什么样的话打动客户？但是到底要写什么内容，到底要说什么话，很多人都
没有头绪，缺乏一个理论体系来系统的做好这些工作。好，现在开始我们的正文。假设你刚去一
家公务员考试培训机构上班，名字就叫“A公司”。你的职位是销售，领导派了一个老销售老张来
带你。老张多次拿过销售，业务能力很强。这个时候来了一个学生走了过来，老张前去招待，你
赶紧凑在一边跟着学习。快手营销推广公司按效果付费的网络营销服务让您获客不再难，每次点
击的价格由客户根据自己的实际推广需求自主决定。

我在很多企业待过，看着企业发展壮大或是萎靡不振，知道一个公司能够健康成长，单纯依
靠营销见长、或者产品见长、或者服务见长都是不可能实现的，健康成长的公司是多个部门之间，
组成的系统正常运行的结果，不是某个部门，比如营销推广部做的好就能做起来的，那些做“钉
子汤”的营销推广公司只会做“推过揽功”的事情，呜呼哀哉。这样说吧，就算我们
把4P、4R、4C、4I、定位理论背的滚瓜烂熟，面对用户时，一个4P理论丢出去，用户就傻了吧唧买
单了，觉得可能吗？是不是太魔幻现实主义了。来来，大家跟我一起唱：药药药，切克闹，定
位4P来一套，用户买单嗷嗷叫。话说我从来没见哪个人营销理论背得溜的，能把产品卖的好的，
相反，生活中倒是有很多营销推广高手，从来没讲过什么理论，但是写出的文案、做的活动，效
果一点也不弱。接下来，我就用一些接地气的方式，给大家讲下营销推广的两个本质：内容和渠
道。
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值得注意的是，不同的产品与场景都会产生不一样的营销理念以及思路，所以还需有自己的
想法融入其中。当然，由于内容较多，将分为多篇发布，其中会有很多细节可以参考借鉴，希望
对大家有帮助。在刚刚过去的一个月，笔者完成了构建产品营销推广中心的整体设计，在体验了
一个月的996后确实有了诸多不一样的收获。作为半个文字爱好者，还是会选择以文章的形式将这
些经验、错误、教训记录下来，过程固然重要，但复盘也不可忽视。在进入新公司一周后，笔者
开始接到营销推广中心的重担。虽然以前一直在相关领域做营销与内容，但是真到了实战时，心
中还是打鼓，会有一丝质疑自己，到底行不行？初出牛犊不怕虎，也没有什么顾虑，在思考了3秒
后，就接下了这个活。倒不是冲动，是对自己能力的自信，也是想压榨一下自己的潜力。那么接
到任务后，笔者就着手开始以营销中心这个点作为切入，对业务与需求展开了分析，而后面的推
广将会放到下一期内容分析。提供朋友圈定向投放服务，帮助企业轻松实现流量变现。

5G时代的带来，信息时代会演变为信息泛滥时代、信息碎片时代。只有清晰的品牌特性才能
将自身品牌与其他品牌明显区分开来，品牌要善于发展自身突出的差异点，并且这个差异点是要
能吸引用户持续关注的差异点。这样就可以形成品牌的差异化，在品牌同质化的海洋中“翻江倒
海”。5G时代的占领用户，简而言之，就是理解消费者是“高级动物”的概论，如果服务好“高级
动物”，就可以在信息的大环境下快速占领用户心智。无论时代怎样变幻，营销都是基于对人性
的洞察。KOL推广，经验丰富，打造爆款，产品轻松上热门。快手营销推广公司

上海非达文化传播是一家专注于中小型企业网络营销定位。快手营销推广公司

  那么针对上面几个关键性数据，我们不难看出，目前由于10%的客户提供了平台近90%的
商业价值，而还有90%的客户价值没有被开发出来。根据28法则，我们可以将高潜力的10%客户挖
掘开发，帮助平台提升近10%的销售额，由于目前平台缺乏基础的营销手段，没有足够的营销玩法
支撑运营进行客户开发。原来运营是通过技术方通过二次开发进行平台营销功能的迭代，整个过
程复杂。一个活动周期需要时间较长，而且需要多方多次协调沟通，无法根据业务方场景即刻做
出调整，针对一些上线时间紧的场景几乎没有应对之策。由于公司有多条产品线，另外一条产品
线由于刚上线也需要通过一套灵活有效的营销工具进行配合转化客户，基于以上背景需求，我们
需要一套满足各种产品应用场景的营销体系。快手营销推广公司


