
南阳仪器公司产品网络营销推广

产品名称 南阳仪器公司产品网络营销推广

公司名称 河南世耀诚实业集团有限公司

价格 .00/件

规格参数 套餐一:2000
套餐二:15000
套餐三:50000

公司地址 南阳市卧龙区工业路华龙广告二楼

联系电话 13140513661 18338218580

产品详情

仪器行业是非常传统的行业，如果不是中国BAT三大巨头促进互联网的发展，相信很多企业还是沉浸在
自己的圈子中愉快的玩耍着，但是互联网不断的冲击仪器行业，也让很多企业开始思考怎样做好网络营
销。很多仪器企业做网络营销或失败、或被排挤、或输给竞争对手，但是，天然没有互联网基因的企业
又怎么能知道自己失败在什么地方呢？

仪器网络营销你做对了吗？

网络营销与线下营销一样，都需要进行营销策划，就是在策划的过程中，要分析客户是谁？客户在哪里
？对产品的应用场景与消费者的接触点进行匹配，哪里是客户密集集中区，如何做到一次又一次的精
准传播，让每一个客户都能有机会接触到产品，如果没有全网覆盖，根本谈不上网络营销。

“商务信息网”企业研究院针对仪器厂商做了详细的调查研究，首先分析一下仪器厂商的客户到底是谁
？哪些才是真正的客户，哪些只是潜在的客户。

从宏观上讲，政府、高校、事业单位、企业，只要用到仪器设备的都是目标用户，但如果这样分析没有
任何意义，所以要从微观上去分析，仪器厂商真正的用户群体只有两类，一是有采购决策权的终端用户
，二是仪器渠道商。而有采购决策权的用户则很少直接用仪器设备，甚至根本不了解仪器设备，而真正
在用仪器设备的操作人员却没有采购决策权。并而用户分布非常广泛，很难集中进行品牌营销，只有大
型学术交流会才有机会把终端用户集中聚集。因此针对用户群体的品牌营销则显得非常困难。而渠道商
呢！是采购仪器的，换言之，渠道商其实才是仪器厂商比较重要的客户群体。

其实把渠道商理解为用户是不难理解的，根据“商务信息网”企业研究院的调查，国内中小仪器厂商年
产值在3000万以下的企业，第1手出货80%是卖给了渠道商，只有不到20%产品直销到终端用户手中。分



销商在国内仪器行业是一个巨大的群体，也是仪器行业产业链中重要的环节。而针对仪器渠道商的组织
工作目前只有中国仪器仪表行业协会代理商分会指导，仪众国际网主办的“商务信息网”渠道资源对接
峰会在实施。但是综观仪器行业，有多少企业针对渠道商做过定向品牌推广，大多企业的思维还建立在
抓终端用户上，因此针对渠道商的品牌推广显得尤其重要。

前段时间昆明召开“商务信息网”渠道峰会，期间与一个资 深的仪器行业生产商交流，在百度一年投放
多少广告费，他想想了，然后深沉的告诉我大概一个月在两万左右，我说那一年就是25万了，接着我又
问道，您投放的关键词每天有多少点击率，哪些关键词点击率高？另外主要的问题是每天接到多少询价
电话，在线客服与多少访客进行交流，有专人做分析吗？回答基本与我预想差不多，基本没有做过统计
。就如同老师布置了作业不检查一样。根本无法评估网络营销的投放产出比。

仪器网络营销你做对了吗？

“商务信息网”企业研究院曾对多家仪器厂家进行过类似的调查，发现大多企业每天接到的询价电话，
高达90%的都是渠道商，终端用户不足10%，而针对渠道商的品牌营销工作，却几乎没有做过。可以说很
多企业对渠道商没有足够的重视或者说完全不了解渠道商。是因为企业没有设定渠道采购的场景，导致
接到电话报价时因为其采购量小，所报价格几乎是终端用户的价格，直接把渠道商推给了竞争对手。

假设渠道商接到一个30件设备的采购计划时，客户要求一周报出价格，渠道商就需要在网络上查找相应
的产品，通过查询所有做推广的企业都在，按顺序打一遍电话，哪家价格合适就订哪家，根本没有时间
去讨价还价。而企业每年接到数百个这样的电话，但成交率却不尽人意，随着大众创新、万众创业的深
入实施，仪器行业渠道商每年成倍数增加，年销售额500万以下的渠道商更是数不胜数，在网络广告与竞
价推广花费大量营销费用，但效果却差强人意。是仪器厂商不了解市场了，还是市场抛弃我们了？

再回到网络营销话题上，网络营销需要营销者不仅要有营销策划的能力，还要有网络推广技术的能力，
如果不兼备这样的能力都不算是一个合格的网络营销人员。

常见的导致网络营销失败的方法：

1、网络营销方法太死板

有很多仪器企业在做网络营销时，用的方法太死板，说白了就是对网络营销没有深刻的认识，因为，起
初企业在接触网络时就只是网站，网络公司的服务也是通过建站投竞价的方式获取客户，导致企业人员
对网络营销的认知狭隘。

随着，网络越来越受企业重视，网络竞争力也在不断的增加，竞价（SEM），举个简单的例子，同样是
在获取百度首页的5个广告位，同行都在投竞价，你也往里面挤，你出10元，同行出15然后在恶性的循环
下去，不但做不出效果，而且，会失去通过网络获取订单的信息，人总不能在一棵树上吊死，网络营销
的方式有很多，可以根据产品在进行营销方法的调整啊。

2、没有网络营销人才

仪器行业的多数企业，网络营销都是身兼数职，企业网站+网络竞价或行业垂直门户上注册收费会员进
行推广，就简单的理解为网络营销，并且这种烧钱、没效果的方法，已经让企业主认为网络营销是鸡肋
，但是又不得不投放。



没有一个专职的网络营销人才，企业不可能通过互联网获取订单，企业对网络营销的认知会大打折扣。

3、不敢尝试

企业对网络公司的认知，就是拿钱不办事的主，也有很多认为都是骗子，为什么呢？

网络公司服务对象很多，服务质量很差，根本做不出网络业绩，你可以想象一下，一个人服务十家公司
与一个人服务5家或3家或1家，效果能一样吗？

这种做法对企业比较大的冲击就是，对网络失去信心。

80%的企业对网络营销没有系统化考量，专 业化网络营销人才的匮乏，仪器行业招聘的网络营销人员成
本高很难养住，企业并没有大胆的尝试通过发展内部人员，岗位转型在培训等来组建自己的网络营销队
伍。

4、急于求成，早上投放下午就想成交

企业主对网络较大的认知就是，开通网络渠道必须立刻见效，源源不断的获取订单，这种想法是根本上
的错误。

举例：大型仪器

大型仪器的选型复杂，售前交流工作多，采购本身具有采购决策长的特点，采购方通常会通过平台获取
信息后线下进行交易，而企业主，通过网络营销的直接获取绩效是比较大的误解。

由于仪器行业的特点，以及企业主对网络营销的认知就是通过网络营销进行产品销售，这种定性的认知
错误，也是进行网络营销失败的主要原因。

5、网络营销的方法不会用

任何一种网络营销的方法，如果能够用到极 致，都可以做出不同凡响的效果，如果不深入的学习，只通
过片面的认知就进行网络营销，一定会投入与产出不成正比。而移动互联网时代，流量入口已经分散，
对于企业而言产生了更多的机会，通过微信建群圈粉已成为网络营销的新的手段。

6、网络营销方法不系统

网络营销的方法不在于怎么用，我认为在于怎么通过产品应用场景与消费者的接触点进行组合的问题。

有很多网络营销人员，在掌握几十种方法之后就认为自己已经成为了网络营销的高手，殊不知，网络营
销是一门系统的学科，需要宽阔的知识面及有益的思考方式，才有可能做出超过竞争对手的效果。

我国的网络营销方法，并没有系统的方法论，就如何树立品牌而言？你会怎么通过网络营销的方法进行
组合呢？这些都需要不断的实践与方法的系统整理，而后才会出现网络营销系统论。很多网络营销人员
都是偷师学艺，通过断章取义的文字进行学习，估计，非常多的人员并没有系统的学习过网络营销，毕
竟并没有系统网络营销方法让你学。



仪器行业企业在网络营销上要想获得好的收益，必须做好前期的定位，网络营销是针对品牌推广还是针
对订单展开的。如果是针对品牌展开的，就应该多增加企业在网络的曝光率，找到对标关键词，提起凉
茶，想到的就是加多宝，提起液相色谱就想到伍丰，提起培养箱就想起一恒。品牌推广就是针对客户密
集的地方增加曝光的范围和曝光的频次。只有针对性、系统性的网络营销才能对企业起到助力的作用，
以上分析希望能帮助企业对网络营销建立客观的认知与了解。
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