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线上全网营销推广整体总结：
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１． 一个有效的线上产品推广方案的要素和渠道是什么？２．如何选择推广渠道，才能最大限度地抵达你想要的人群？３．对于线上渠道推广，有哪些需要避开的误区？４． 在产品的不同时期，如何建设推广渠道？

首先要明确一点：流量是带来转化、实现变现的前提条件。毕竟只有当人们来到你面前，认识你、了解你，后续的使用、购买行为才可能发生。

那么在这之前，我们需要考虑的是，应该搭建什么样的通道，引导大家过来？用专业术语来总结就是，选择合适的渠道，创建流量入口，引导目标用户抵达你的产品。为了便于理解，你可以简单粗暴地把渠道＝通道、把流量＝人群，而产品可以是你运营的公众号、网站或者ＡＰＰ。

但这是不是就意味着，渠道越多越好？渠道覆盖的面越大越好呢？把所有热门的平台都运营起来就等于成功？

并不是！你会发现有时候我们辛辛苦苦吸引了大把人过来，产生的实际利益却不高，投入大于产出，亏本了。

我们真正需要，是那些能带来大批有效流量的渠道。

有效流量，对应到网站，它可能是停留时间超过１０Ｓ，产生了实际浏览动作，而不是点开就马上关闭页面的访客；对应到营销角度，它指的是可能产生购买的人群。

一、关于渠道，需要避开的３大误区

１、把了解多少营销渠道和营销能力划等号

出于获取流量的考虑，很多人会把精力放在拓展推广渠道上，甚至把知道很多渠道和营销能力强直接划等号。

营销的目的是为了给企业带来价值，这个价值可以是盈利，也可以是用户的美誉，前提是带来有效流量。但其实有效流量和渠道并没有直接关系。

做过多少渠道并不代表什么，能挖掘出多少有效流量才是我们应该看重的，这就需要我们把工作做精深，把一个具体渠道的流量挖掘方式吃透。

运营的渠道太多，不仅会分散你的精力，还意味着持续消耗你的精力，增加运维成本。比如你运营微博已经有半年时间了，但效果平平，抛弃的话太可惜，继续运营下去又没有好的方法，这时该如何选择？

https://www.wsyguanyun.com/


２、随大流，哪个渠道做的热就做哪个

２０１１年新浪微博很热门，很多人排着队去开官微；２０１４年微信兴起，大家都开始做公众号；２０１８年起，抖音快手很火。。。

问题是你有没有验证这个营销渠道实际上能帮到你的业务吗？这个渠道热门，就意味着跟你有关系吗？

答案是“不一定”。

无可厚非，热门渠道汇聚了大量关注度，也汇集了多种用户。你需要想清楚的是，就你的业务来说，需要什么样的渠道以及挖掘方式？论坛营销在今天已经没什么人追捧了，但是在一些特定的业务领域仍然是热门的，比如说孕妇妈妈的论坛、游戏论坛仍然活跃着。

从来都没有一个渠道对你的业务一定有帮助，只有数据测试才能给你答案。

３、在产品初级阶段就用品牌的宣传方法

大家最爱干的事情就是评论、脑暴某些大品牌的品牌广告语，好像营销的精髓就在于这个“创意”，但是在业务发展期，可以评估的营销效果，对我们来说更实际。

地铁每天有千万次的客流量，你会觉得把广告投放在这个渠道上效果会好，但没有办法监测具体的流量和转化率，也无从知道有多少受众看到了你的广告，真正进行了付款操作。

所以在产品初级阶段应该选用可以监测效果的营销渠道，这样才能根据数据调整产品和营销内容，才能尽快地摸索到用户的行为方式，从而尽快实现盈利。

以上三点是渠道选择中最常陷入的误区，之所以会出现错误的观点，根本在于从营销思维到方法都没有掌握。

二、不同产品阶段，如何建设推广渠道

１、项目萌芽期

重点：铺面——一开始的时候多选择渠道进行测试

目标：快速筛选出最容易获得有效流量的渠道

思维重点：多个渠道、用户质量、数据回收、快速见效

① 选择多个渠道进行测试

因为在一开始我们并不知道哪个渠道会带来的效果更好。

在这个时间段，测试的维度没必要太多，只需要选择一个具体渠道里的具体内容形式，就可以着手去做了。

这里的重点是用户调查。在产品萌芽期做大量的用户调查，结果会告诉我们用户从哪些渠道关注了我们。用户调查是渠道选择的依据。

② 关注用户质量

获取高质量的用户是营销工作的核心目标，在这里你可以把高质量用户理解为有效流量。那么如何判断呢？你可以看用户有没有付费行为。营销渠道的好坏并不仅仅要看它为你带来了多少流量而已，还要看它的转化率。如果流量足够垂直，带来的都是目标用户，才可能有好的转化率。

③ 通过回收数据来获得反馈

用户付费的结果要通过数据的形式给你反馈，数据会告诉你用户从哪个渠道来，不同渠道的转化率分别是多少。

④ 进行成本核算，快速看出效果

花了多少钱，进行了多少投放，带来了多少流量，其中有多少产生了实际的付费⋯⋯关于成本、收益的数据你都应该掌握。

通过以上思维的指导，我们可以得出的具体方法如下：

�方式：选出３－４个渠道快速测试

�时间：１５－２０天

�维度：免费渠道＋付费渠道的组合

�费用：３０００元人民币以内

�目标：快速筛选出最容易获得有效流量的渠道１－２个

⑤ 具体的操作步骤：

１）根据产品人群选择３－４个渠道。

有三点需要把握：

和用户沟通，从用户的反馈中去找渠道，知道用户从哪儿找到你对我们选择渠道来说很有借鉴意义。当



然如果你很明白在某些主流渠道中有大量的用户群，所以去选择，也是没问题的。（比如微博微信）

在选择的渠道中，怎样去挖掘你的目标用户是关注的重点，免费和付费的渠道都是可以的。

３－４个渠道同步测试，这里指的是要测试内容＋渠道组合起来的效果

２）设置ＫＰＩ，明确你的渠道目标是什么。

有目标之后，工作起来才能有的放矢。这个时候付费和非付费产品要分开来看。

比如付费产品，目标显然是盈利，那么目标就是确定通过这些渠道能跑通盈利模型。

对于非付费产品，比如社交产品，你的目标很可能是用户的活跃度——用户的停留时间、增长速度等等。

３）回收数据。

如果在测试阶段就能发现一些渠道所带来的收益大于支出，说明它的优化空间非常大，值得你在后期深耕细作，这是我们的目的所在。

２、项目发展期

重点：专精——找到了少数效果很好的推广渠道，把这些渠道的目标流量统统挖掘出来

目标：把少数渠道做专精，为你带来持续的有效流量

思维重点：核心渠道、用户质量、稳定引流、持续见效

① 关注核心渠道

一味地扩充运营渠道是很多运营者容易犯的错误，会导致精力分散，没有核心渠道为你带来持续稳定的渠道。

② 稳定引流

让核心渠道为你带来持续稳定的流量，让用户可以持续地消费你所提供的内容。

③ 持续见效的意思是持续地带来转化

�方式：１－２个渠道做专精挖掘流量

�时间：１－２个月

�费用：回报大于付出，你可以无限制地花钱获得用户

�目标：持续带来有效流量，把工作流程化

④ 具体的操作步骤：

１）把选好的１－２个渠道能做的工作都列出来

这其实就是你在分解目标的过程。在开始工作之前你可以拿出一张纸，在纸上把你能做的事情都列一列。

拿微博和微信来举例，你可以尝试以下几种方式。

２）制定渠道内每一个具体方式的测试周期

我们需要有一个计划，在一定时间内完成一个结果，我们需要知道不同的流量挖掘方式是好还是不好。

拿微博粉丝通来举例，我们可以拿不同账号这一维度测试，比如说测试公开课账号和营销名人账号哪一个效果更好。当然也可以从账号的地域维度、内容维度等等去测试。我们需要测试出在这些组合中，哪一个维度对推广来说是最划算的。

３）回收数据，把钱砸在效果最好的推广渠道上

还是拿微博粉丝通来举例。在同一天，我们拿出相同的费用给不同维度的账号花钱做推广，假设是地域、兴趣、内容三个维度，一天之后，通过数据我们就会知道这三个维度分别带来的效果如何，哪一个的转化引流效果最好。

这是定性到定量的过程，先确定目标，再把目标分解，最后测试结果，把钱花到效果最好的渠道。然后再开始新的测试工作。

３、项目成熟期

重点：专精＋铺面——不仅要把渠道做好，还要把渠道铺开

目标：营销效果最大化

思维关键点：多渠道、用户质量、稳定引流、持续见效

当稳定地给项目带来流量的渠道有很多的时候，它们会形成一个矩阵，我们的业务会更加稳定。同时我



们也要重视用户质量、稳定引流、持续见效这几个方面。

① 我们可以得出的具体方法如下：

�方式：持续测试投放，优化已确定的渠道投放

�时间：持续

�维度：免费渠道＋付费渠道＋品牌

�目标：稳中求变，动态营销（在优化已有渠道的同时，发现新的流量来源）

② 具体的操作步骤：

１）测试新渠道，优化旧渠道

新渠道的测试其实是跟产品处于萌芽期所做的工作是一样的。

关于旧渠道的优化，我们要已经运营的渠道的数据，根据收益来调整你的投放，这是一个动态的过程。

２）ＳＥＭ、ｂａｎｎｅｒ硬广告测试

当我们已经跑通了整个业务流程，确定页面以及转化路径都已经设置得很好的时候，可以采用更稳定更规模化的方式去获取流量。

包括ＳＥＭ百度竞价排名、ｂａｎｎｅｒ、网盟等在内的渠道，都是建立在已经验证项目转化能力的基础上，去进行测试的。在项目成熟期，可以进行更多的能回收数据的硬广投放。

这里要补充的是硬广投放不一定非得在产品处于成熟期时再开始投放，要看具体的业务模式。比如阳澄湖大闸蟹礼品卡、月饼卡在线预售，在一年的某一个月份需求特别大，那么这个时候去进行硬广投放，能取得立竿见影的效果。

３）进行品牌内容测试

在产品成熟期可以进行品牌内容的测试，我们知道品牌内容很多时候无法回收数据，所以要看像月度利润、季度利润甚至年度利润这样整体的数据，去看品牌的投放有没有效果。

以上，我们总结出了产品处于不同的阶段，应该用怎样的思维和方法去建立营销渠道。如果你是一个互联网市场、运营工作者，可以将你负责的产品进行分析，定位到不同阶段，运用上述思维指导行动，找到适合你产品的渠道，实现高效投放。

选对渠道还不够，做好运营工作还需要前期的用户调查、内容制作，以及后期数据反馈、调整优化的配合。只有这五点相互配合，才能形成一个良性循环的闭环，推动工作向前发展，这是互联网市场、运营人员应该具备的营销思维。宣传稳赚不赔，当然前提是你的营销内容经过测试是好的．
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