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如何利用网络、社交媒体和传统印刷方式，通过关联且高质量的内容技巧来创造和吸引
客户，并以客户喜欢和信任的方式与他们取得联系

如何利用网络、社交媒体和传统印刷方式，通过关联且高质量的内容技巧来创造和吸引
客户，并以客户喜欢和信任的方式与他们取得联系

内容推荐

对于今天更加睿智、多疑、社交关系广泛的客户来说，传统的营销方式正在一点点失去

http://www.allinfo.top/jjdd


效用。从白纸到网络、从博客到推特、从信函到视频的转变，让内容成为了营销工作的
重中之重。不要再一味地将烦人的销售信息硬塞给客户了，而要以客户喜欢的方式分享
他们认为既有关联性又有价值的内容，这样他们便会很快主动找上门来。

内容营销是一种不需要销售话术就能够与目标客户有效沟通的艺术，是信息的共享，而
非兜售产品和服务。《内容营销：有价值的内容才是社会化媒体时代网络营销成功的关
键》向读者展现了在当今的商业环境中应该如何通过创造和有效传播有价值的营销内容
来取得理想业绩。作者讲述了如何利用网络、社会化媒体和传统印刷传播方式创造和分
享客户、搜索引擎真正需要的信息，并以客户喜欢和信任的方式与他们取得联系。

读者将学习到：

如何选择有价值的内容；

如何选择正确的传播渠道；

将哪些信息挂在推特、Facebook、LinkedIn、企业官网和博客上；

如何准确定位市场；

如何进行搜索引擎优化等。
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媒体评论不要过于自我。（除了你自己之外）没有人会关注你的产品和服务。人们真正
关注的是他们自己以及需要解决的问题。

——《公关与营销新规则》一书的作者，戴维 米尔曼 斯科特

我们的新网站内容丰富，开张后仅仅几个月的时间就得到了业内领先企业的认可，在他
们的网站上张贴我们的文章。这对我们来说是极大的成功：我们的支持者名单在不断壮
大，每天都会有数千名读者。这为我们带来更高的曝光率，提升了我们的商誉，拓宽了
我们的传播范围。几个月后，很幸运我们的一篇关于信息安全的文章被BBC的网站转载
了。这些机遇完全来源于我们分享的有价值内容的权威性。结果自然是业务滚滚上门了
。

——Ascentor信息风险管理公司市场总监，戴夫 詹姆斯



不要浪费钱财去印制那些销售手册了，用这些钱来为你的销售团队创造更多有价值的内
容吧。销售手册无法为你带来互动的机遇，只有在营销最困难的环节过去后，它才开始
发挥作用。它们只是一种可以在线下载的便捷材料，对商誉的提升有一定好处，但不是
可以获得见面机会的工具。

——《完美营销》一书的作者，布莱恩 托马斯
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广告

评论

太空洞 全是提纲

-----------------------------
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已走马观花读完后半本。整理了一些，比较实用的营销方法，具体还要实际操作～

-----------------------------
这本书为啥都没人点过呢，感觉还行，起码重温了下要使用多种手法，这已不是一个单
一营销渠道的社会啦。人都喜欢猎奇和新鲜的玩意儿嘛~

-----------------------------
一句话来说，就是在互联网时代，必须提供干货。

-----------------------------
内容堆砌，没啥干货，不值得一看

-----------------------------
垃圾，其最大价值就是副题那句话。

-----------------------------
其实并没有那么多“应该怎样” 拨出一些精力专注于“出其不意”可能事半功倍

-----------------------------
无底层逻辑，无宏观方法论，反复去聊怎么写文案，做视频，做设计…整本书乱七八糟
。更致命的是一直强调怎么个人出名，吸引更多客户。这么重的乙方思维，怎么做内容
营销。切。

-----------------------------
大众书物

-----------------------------
选取了自己比较关心的几个章节看了（1，2，3，5，12，13），本书关于内容营销的
主旨和概念是提得很清楚的——在教育知识性，娱乐性和帮助实用性的基础上，做好品
质和人性化。全书也是围绕着这个概念来展开的。但方法论很浅显，除了5个商业要点
通过对读者的自问略有一些些启发，除了十三章对文案构思和标题有明确方法论之外，
其余我看的内容都是空洞的--作者阐述的是理想的内容营销带来的“好结果”，然而无
法通过好的方法以及充足的案例来告诉读者怎么达成理想的效果，只是一味的让读者自
己去想……要什么样的结果是人尽皆知的，大多数人都是不知道方法才来看的，如果只
是玩概念和告知结果，谁还需要看书学习呢？



-----------------------------
根据内容有无效性来决定内容

-----------------------------
非常好，很适合我，而且很细节，有些表格可以照着一个个对，而且很鼓舞人心，告诉
你坚持这样做没错

-----------------------------
还买了纸质……web2.0时代古董

-----------------------------
没学到东西

-----------------------------
很全面的参考书

-----------------------------
三分吧

-----------------------------
书中的内容感觉理解了40%，以后还要再读。

-----------------------------
创造有价值的内容是互联网时代营销的重要手段之一，这有点像放鱼饵钓鱼，而传统的
寻找客户的方式有点像是拿着鱼叉去找鱼，孰优孰劣很难说，在有些行业找到鱼群去叉
，效率也很高。不过从长效性来说把鱼引过来的做法会更有效，因为你的高质量的内容
一旦放在网上，它会持续发挥作用。
这本书有理念，有方法，喜欢内容营销的人可以作为一本工具书来用。

-----------------------------
一般般

-----------------------------
框架比较细碎和零散，内容上更像是一个指南书。尽管如此，实际工作上很多思路还是
能用上的喔



-----------------------------
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书评

找客户难，新客户怎么找？现在人不忠诚，咨询十几次竟然跑到竞争对手那里成交了。
怎么让自己与众不同，在竞争中脱颖而出？ 怎么让更多人知道我？
如何让别人主动加我为好友？ 如何培养铁粉？ 如何让别人经常关注自己动态？
这些问题都是你我最头痛的，是的，做营销就是...  

-----------------------------
新媒体运营，几乎是每一个产品都需要考虑的推广方式，毕竟成本比较低，同时也能更
好的触达用户，简单来说新媒体运营分为3个模式。
1、文章内容推广：主要是通过发布文章、图片、以及视频等内容，向用户分发产品信
息，增加曝光与流量转化，比如微信公众号，百家号等平台。 2、问...  

-----------------------------
要把产品推广出去首先你要让大家知道你的产品，产品的宣传信息传播的越广，订单转
化率才会越高。我是做茶叶，前期主要在电商平台运营，半年前曾经听朋友的介绍，和
易促宝合作，易促宝帮我们店铺把我主推的产品信息编辑成软文，发布在百度、微博、
头条、论坛、贴吧等各类网站，...  

-----------------------------
入门级，因为是翻译过来的原因，很多案例都是国外的。不过国内也有很多模仿产品，
可直接代入替换。关于内容营销的核心理念：创造对用户有价值的内容。已经阐述的很
清楚，也非常认同。里面很多方法，可能还需要在实践中整理归纳才能更好的领会。  

-----------------------------
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