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挣脱传统营销模式的红利娇宠，在平等、开放、互动中吸引用户追逐

你和你的公司是否面临以下难题：
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◆ 凭运气营销或营销效率低下？

◆ 等着有需求的潜在客户打电话？

◆ 从来不知道下一单生意会在什么时候出现？

◆ 在营销这个无底洞上砸钱太多，却收效甚微？

传统推播营销的难题始终是事先无法预测、事后无法评估。崭新的集客行动营销针对这
一点提出了解决方案，让你轻松掌控营销和销售的结果，并确保每1美元的营销投入都
能产生至少30美元的回报。

◆ 建立一劳永逸的营销语料库

◆ 利用“3P销售对话”解决问题

◆ 依靠“3R”公式促进社交媒体的成功

◆ 远离“IDIOTS式致命思维”

◆ 运用“防御系统”对付“销售导弹”

◆ 将服务或产品“美元化”

本书语言幽默风趣，包括79个简便易学的低成本、高回报营销建议以及一套“21天集
客行动营销实战演练”课程。

作者介绍: 

戴维•纽曼（David Newman）

引领时代的“集客营销”推手

◆ 致力于30倍回报的顶尖营销教练

◆ 全球闻名的营销战略演说家

◆“一次付费，无限服务”的集客营销机构CEO

22年来，戴维涉足市场营销、科技和专业服务等多个领域，服务过44家《财富》500强
企业。

他主持过600多次讲座、演示会和战略培训课程，帮助客户花100万美元解决价值1
000万美元的问题。想要参加他的培训课程，必须事先通过一项严格的申请审查流程。

戴维曾受《纽约时报》、美国国家广播公司等多家媒体专访报道。
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效率

评论

还算可以，当然我最这方面完全没基础，不确定判断是否准确

-----------------------------
移动互联网时代已经来临，人与人之间的连接越来越紧密。作为一个企业，应该利用这
种连接的深度和广度，加大对客户真实需求的理解和研究，打造出更具实用性、专业性
和个性的产品与服务，并通过各种社交媒体进行宣传和展示，从而获得企业吸引力，以
便快速聚集人气，以低成本获得高销量，打动客户，吸引他们来倒追商家。

-----------------------------
前面内容还是不错的，到后面有点烂尾的感觉

-----------------------------
2018-48。销售员的实战操作指南

-----------------------------
刚开始的时候觉得又是辣鸡 看下来觉得不错 虽然主要针对2B的social层面
还是有所启发

-----------------------------
前半部分OK，后半部分很水

-----------------------------
成功不是偶然！

-----------------------------
唉…真是不能省钱啊…这种书的中文版真是不能看啊



-----------------------------
书中有成体系的方法和节凑。前半部分的内容优于后半部分，授人以鱼不如授人以渔来
形容不为过。对身营销人来说，新手可以启迪，老手可以提炼。推荐。

-----------------------------
营销的互联网实践。

-----------------------------
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书评

集客行动--即可有效 文/陈香香 信息网络时代，销售模式也与时俱进。
有幸拜读了由接受过《纽约时报》、美国国家广播公司等多家媒体专访报道的全球闻名
的营销战略演说家戴维•纽曼（David Newman）著作的《集客行动营销》（四川人...  

-----------------------------
查了一下书的英文名字《Do It! Marking:77 Instant-Action Ideas to Boost
Sales,Maximize Profits,and Crush Your
Competition》没有集客二字，只能说翻译实在是太不诚恳了。原作者确实是书里写什
么就叫什么名字。 如果书名叫《行动营销》而非《集客行动营销》，那么读者会少...  

-----------------------------
营销和武术有异曲同工之妙，有很多的共同点，其中之一就是实战性强，前阵子上映的
《一个人的武林》，有句话就很残酷：武功是杀人技，一句话道破了武术的本质。而营
销最终的结果是把产品卖出去，卖不出去，一切扯淡。之二就是越发展花样越多，反而
抑制了效果，成了耍嘴皮子，忘...  

-----------------------------
集客营销不是什么新概念，但能运用成功并达到实效的，恐怕非巴拉克·奥巴马总统的
竞选战略莫属了。
奥巴马在成为总统之前是一个州的联邦参议员，这种参议员在美国可谓数不胜数，而他
的竞争对手是克林顿家族和财团资源雄厚的约翰·麦凯恩，如何与有钱、有背景资源又
能力和有人...  

-----------------------------
现在是一个营销时代！不管是一家公司，还是一个品牌，或者个人，在浩如烟海的信息
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中，想要脱颖而出，想要更多的人认识你、知道你，就需要广而告之。在传统媒体时代
，广而告之的途径仅有几种：广播、电视、报刊杂志，因选择余地少，营销的手段、方
式都稍显简单。因互联网的兴起...  

-----------------------------
《集客行动营销》是一本教人如何在移动互联网时代，选择各种社会化媒体平台上进行
精准定位，从品牌、产品、包装、环境、服务、口碑等方面去吸引顾客，从而获得企业
吸引力，以便快速聚集人气，以低成本获得高销量，达到让顾客倒追商家的营销类书籍
。 作者戴维...  

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