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产品详情

一、推广培训机构的课程的常见方式

1、SEO

SEO是常见的推广方式，也是贴合消费者搜索习惯的方式，即利用关键词优化，如“培训机构课程”，
让用户快速找到自己想要的培训机构课程。

2、视频推广

利用碎片化和移动化时间刷视频，是大多数小伙伴们的爱好。所以，可以把培训机构的相关信息点，通
过有趣的视频画面展示出来，这样不仅能够“解锁”培训教育枯燥乏味方式，反而让培训教育推广更加
形象。

3、社交渠道

QQ和微信社群是好的社交推广渠道，利用群筛选垂直用户群，通过给用户发资料、输送培训话题内容，
增加用户对网站的好感和口碑，从而提升度。

4、内容种草

内容种草是利用他人的人际关系，个人影响力来推荐产品/服务，终帮助企业达到宣传效果。所以，培训
机构课程的实质是内容的变现，可以从用户进化的痛点需求和用户痒点需求两种维度进行创造，进而提
炼出来。用户口碑营销初的形式就是耳口相传，后来，随着媒体行业的不断发展，用户营销有所改变，
但其成本低廉、拥有强大的传播力量的优势保留下来。相较于传统的广告营销而言，用户口碑营销在教
育培训行业的作用毫不逊色，甚至是培训行业的主要营销手段。主要原因在于用户营销独有的两大特性
：倍增特性和信息的正面性。但很多机构都对用户营销存在误解：他们认为用户营销就是提供优质的课



程和服务，让学生家长产生满足感，建立起良好的口碑，进而引导家长口耳相传。事实上，提供优质的
课程和服务，让学生家长产生满足感仅是用户营销的基础条件。这个条件是必须具备的，但仅拥有这个
条件还不足以开展用户营销方案。1、怎么做产品推广和宣传

2、如何给公司网站做推广

3、新公司推广渠道应该有哪些

一、怎么做产品推广和宣传

我就拿我在培训机构的经历举例，当时我们上线了一种关于销售的培训课程，对于我们来说，这个销售
培训课程就是属于我们的产品。那我们当时怎么推广的呢？我粗略的告诉下大家，我们老板带着我们去
参加中小企业论坛，各种找关系获得演讲的机会，这是老板资源做的，而我带领团队怎么做的呢？去找
网上不少培训平台合作，获得培训资格和培训邀请，同时我们也在网上做了一些推广，当然是推网站和
做付费广告。那总结下来，排除掉老板的资源去参加中小论坛外，我们做的就是上下游资源整合和免费
付费推广。

由于培训机构是按照课程销售提成的，所以新产品出来，我们个月都很惨淡，但不至于挂零，但新产品
也就磕磕绊绊的起来了，这就是一个新产品启动的过程。

我总结这个过程，我们做对了上下游整合和免费推广这块。获客来源付费推广和中小论坛效果并不是很
好。

二、如何给公司网站做推广

就拿这个培训机构来说，我们之前是没有网站的，在我和同事的努力下，我们用织梦给公司做了一个简
单网站，然后推广我们的业务，我和同事们日常就是做外链、做站外和站内优化，并且每天日报以数据
形式汇报，但老板是一个不太看重这块的人，他认为这些东西都是看不见的，只有客户才是真的，但他
并不知道，一个客户不可能凭空出现，背后有人付出，后面在老板的提议下，我们也开通了SEM，但老
板选择了充值5000元，到我从那家公司离职，这个账号里还是躺了将近5000，也就说，这个SEM几乎没
有起到什么作用。

在我接下来的几年中，我陆续接到合作电话或者客户咨询电话，虽然早已不在那家公司任职，但我还是
把一些资源提供给前老板。

免费推广虽然你觉得开始没有做什么事，但是时间久，免费推广的威力就出来了。

三、新公司推广渠道应该有哪些

新公司推广渠道有哪些？其实公司做推广，渠道都是固定的，除了现有的腾讯系的腾讯广告、头条系的
巨量引擎和百度系的百度SEM外，也有不少针对本行业的上下游推广渠道，除了这些还有自运营的新媒
体平台。

1、搜索推广即SEO，它是对行业中的词优化，使得名靠，获得关注及点击，实现转化。所以，其中需要
优化网站布局、优化内容、提供优质的内外链等作支撑，以使得推广获得较好的效果。

2、搜索竞价推广即SEM，是种通过出价把在线教育平台
推广到某个位置上，这种费用较高，但一样需要不断去调整内容，才可以使效果更好。

3、信息流推能通过挖掘、分析行特征，可以有多种形式进行投放，如图、文、视频等，而且较接近原生
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态的，比较易让用户接受。

1、清晰定位、针对性推广根据不同年龄阶段，有针对性的推动书籍、内容等。并结合用户不同的意图和
属性不同，有针对性的进行内容，如按照培训、职业教育、学历等分类，做到精投推广，取其转化好的
主攻。

2、文案创意提炼分析属性、紧抓关注点和痛点进行撰写。记住原创永远是有看头的，重点多突出优势，
吸引着用户往下看，刺激消费、提高转化。

3、借助热点进行结合受众群体，项目优势等因素搭建账户，需要哪类方面的书籍等进行推送;例如：现
在的年轻人都喜欢看新闻。所以，可以把内容多结合热点，借助高人气，为推广增更多的流。

4、活用功能，用价引流，是用户感兴趣的那部分。所以，想要为教育引流，可以活用特色功能，如用价
格吸引他们，99元限时特惠指导、99元限时10节课程的指导等等，进行推广。

5、植入要巧妙和慎重推广并不是单纯多推而是还在推的时候走好后续多引转化。所以，在推时，植入要
自然，不要太过生硬，好用情节来宣传上风，或者只在结尾体现下机构的名称和logo即可。

其实，教育培训行业想做推广，大家可以考虑通过不同的搜索平台，各种渠道去投放付费的推广，这些
都是做行业推广的方式，当然，也可利用免费的流量去进行推广，这些都是非常不错的方式。

(一) 竞价模式策略

品牌模式：投入过大，以宣传品牌为目的(不适合目前阶段)

关键词模式：投入小。合理控制，可快速收益。是目前适合的模式。

(二) 竞价目的

扩大招生为本次竞价的主要目的。辅助目的：推广品牌，提供加盟招商的展示。

(三) 用户定位

目前我中心针对幼儿教育，潜能开发，培养孩子习惯为主要研究方向，集合我中心用户学员中3-7的家长
占65%的生源，竞价用户定位可全部集中在优势资源的配比上，定位用户：3-7岁的家长。

(四) 关键词定位策略

关键词的选择定位决定竞价广告是否能做成功。起到核心的决定因素。

关键词的选择分热词和长尾词2部分组成。

热词可选择：幼儿早教，学前教育，幼儿教育。多4-5个词语

重点以长尾为主，根据家长特性组合50-200个长尾词语，这部分需要分析。

(五) 竞价关键词模式

只选择选择匹配广告模式。

(六) 区域定位



定位：武汉市

(七) 时间区域

根据当地习惯作息制度，区分周六，周日，限定好开放时间

(八) 预算方案

地方性热词每次点击在2-3元。

热词1-3个。长尾词组50-100个，预算每日100-150元。

热词4-6个。长尾词组100-200个，预算每日200-250元。

暂时设置后台控制上限100-150元消费比较合理。百度具备及时性交易。

(九) 配合性工作

竞价对应的网站电话独立单独上一个电话监控效果。网站单独配置QQ。

(这些联系方式电话，QQ好是没有其他广告做过的，方便监控效果)

(十) 效果监控

每天下班整理电话咨询表，qq咨询表。详细记录客户问题。成交比例，意向比例等。统计好转化率的比
例。竞价为及时性广告。3天一个单位，做一次针对性的调整。
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