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销售与市场营销 / 营销战略
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实用性
创新性

要点速记
	鉴于谷歌的极大成功，其营销策略值得一学。
	比起促销信息，网络上的搜索用户更青睐社会化网站上的评论内容。巧妙地将二者融合，你就能抓住受众的心理。
	帮助你的顾客实现自我帮助，围绕你的品牌创建一个网络社区。
	你对网络内容测试得越是频繁，就越是能带来效益。
	复杂的事物容易引发困惑，所以不妨一切从简。
	抓住人们购买欲的最佳时机，就是他们上网搜索产品的时候。
	充分利用现用数据，策划你的网络广告，做到追踪一切。
	想方设法把产品的独特卖点设计成一个精炼的口号，比如，谷歌的广告语：“一切为了结果。”
	热心社会公益的具有责任感的公司也是生意场上的赢家。
	推广你的公司传奇故事。


导读荐语
谷歌的顶尖营销策划经验值得各大公司学习。凭借最卓越的互联网产品——搜索服务，谷歌成为了网络世界的掌门人。它开发了无数的产品和服务，支持三十六种语言，其中包括中文、北印度语、吉尔吉斯坦语及来自《星际旅行》（Star Trek）中的星际语。互联网经济专家亚伦·古德曼将谷歌的营销奥秘提炼成了若干基本原则，可供所有公司增加销量之用。古德曼似乎与那些智商过人一筹的谷歌明星不相上下，尽管他承认，当初谷歌上市前请他担任芝加哥广告营销代表时，他曾拒绝了邀约，他的确付出了昂贵的代价。getAbstract认为，本书见地深刻，是所有营销专业人士必备的首要读物。

浓缩书
追随领导者的脚步
谷歌堪称互联网营销之王。作为相对年轻的品牌，其拥有的品牌价值现已超越其他任何一家企业。谷歌的年收入超过200亿美元，年利润达80亿美元，并手握250亿美元现金。其公司使命阐述得十分清晰：“整合全球信息，使人人皆可访问并从中受益。”
运用以下二十条“谷歌式”经验，你也可以改善推广公司及品牌的方式：
	“投其所好”——谷歌之所以取得了成功，是因为其搜索结果贴合用户的需求，后者能利用这些搜索结果做出购买某个产品、阅读某个书籍或追踪某些调查等方面的决定。你的公司也必须做到投其所好，满足客户的需求，帮助他们解决问题，改善他们决定的质量。投放最令他们受用的诱饵，苹果公司就精通此道，它创造了自己的代名词（“苹果是炫酷的代表” ），并透过这一代名词开展营销。你不妨考虑你的公司代名词能是什么？
	“开发大众的智慧”——谷歌对网页的排名是根据网站在互联网用户中的受欢迎程度，通过其内部实行的排列“网页级别”（PageRank）的一个程序，排列用户的搜索结果。转接到每个网页的链接越多，其链接质量越高，网页在互联网上的受欢迎程度越高——结果就是网页排名越靠前。谷歌依赖的是大众的智慧。网络上，你的品牌就是你的平台，发挥大众智慧的力量，为你的公司提高声望。帮助顾客做到自我帮助，并非只是从单一的顾客的角度考虑问题，而是从建立网络社群的角度来服务顾客。
	“简单至上”——谷歌主页的设计是简约的典型。把这一原则应用到你的企业网站的经营中去，包括你的品牌建设和营销推广，均应围绕一个简单而独特的卖点。企业的网页要设计得整齐有序，不妨利用谷歌的网站优化工具。
	“利用顾客思维模式至关重要”——营销的最佳时机是人们购买兴致浓厚的时候，而且这往往是在他们搜索产品以及与供应商联系的时候。要学会利用顾客的这种思维模式，把网络对产品的评价内容运用到企业营销的内容中去。
	“切勿插播广告”——人们在上网浏览时，无论是阅读新闻、观看视频，还是阅读播客文章，或浏览社交网站的时候，对你插入的商业广告都会毫无兴趣。这时，你的广告在他们眼里是一种打扰。最有效的销售时机是网络用户搜索产品信息的时候。选取与你的产品虽不直接相关、但代表你产品特性的关键字，策划关键字广告。
	“充实内容”——如果你将网站明显地进行商业化，且内容空洞，谷歌搜索的网站排名就不会将你的网站排名提前。要最大限度地吸引搜索用户，就要提供充实而有益的网站内容。提供与搜索相关的信息是越专业越好。美国著名视频网站《笑死人不偿命》（Funny or Die）的经验值得借鉴，该网站专为广告商创作幽默风趣的在线视频，它为产品“绝对伏特加”（Absolut Vodka）量身定做的系列视频就创下了五十万的点击量。
	“测试一切”——谷歌用尽一切方法测试所有网上发布的内容，包括谷歌网站的标志，包括它的广告语AdWords的报告界面，甚至工具栏的颜色等。要不断地全面测试你所有网站上的重要营销模块内容，包括关键字、广告文案及登陆页面，等等。《始终测试》（Always Be Testing）一书的作者布莱恩·艾森伯格（Bryan Eisenberg）说道：“在营销的世界中，不做测试就意味着灭亡。”
	“追踪一切信息”——谷歌网站所使用的工具，如广告语（AdWords）、广告管理工具（DoubleClick）和分析工具（Google Analytics）等，都能确定广告效果，因为它们依靠的是客观数据。如能恰当地诠释这一数据，结果还是可靠的。许多数据点都可以追踪，比如“点击、互动”和“转换”等。许多并非由谷歌开发的技术，如Kenshoo、Atlas、Omniture和其他供应商开发的工具，也可以用来追踪你的网络广告效果。谷歌通过“质量分数”（Quality Score）工具，密切关注广告追踪，该工具衡量的是用户对关键字广告的反响。因而，谷歌能确保它仅向搜索用户呈现与搜索内容最相关的产品广告。
	“用数据说话”——如依据谷歌的数据做决策，数据所占的分量则最重。谷歌既是最大的搜索公司，也是机智过人的媒体运作商。但最根本而言，谷歌是一家工程公司，工程师最看重的是客观数据，谷歌也因为对事实的真心捍卫而蓬勃发展。正如热播电视剧《广告狂人》（Mad Men）所示，二十世纪六十年代，广告商对研究数据的兴趣不大。但现在，随着这么多复杂的网络广告信息可供选择，负责任的广告商在做出重大决定时，理应依靠硬性数据——而非依据各自的品味、判断、本能甚至是经验。
	“品牌即答案”——谷歌极为信任品牌的力量。谷歌董事长埃里克·施密特（Eric Schmidt）就曾表示：“品牌对人性具有天生的、根本的吸引力。”品牌代表了信任、权威和声望。用户在上网搜索的时候，希望得到对具体问题的解答：如“看什么电影？去哪里吃饭？买什么型号的车？”等等，知名品牌就是这些问题的答案。要使你的品牌成为回答受众这些问题的答案，就需将作为搜索广告的字数，限制在谷歌的上限“95个字或以下”，从“推特体”的140字开始再进行删减。VISA信用卡前广告副总裁乔恩·拉吉（Jon Raj）曾表示：“尽管各个品牌大都认为自己是顾客问题的答案，但究竟是不是，最终仍取决于顾客的问题是什么。”
	“独特卖点（USP）至关重要”——把你的独特卖点锤炼成一句口号。谷歌为其关键字广告（AdWords）服务设计的口号是“一切为了结果”，就不失为一句漂亮的箴言。短短的六个字概括了谷歌成为在线广告商青睐对象的全部理由：负责的态度、卓越的性能、高额的投资回报。说到醒目的广告语，令人难忘的优秀例子还有德国拜耳公司出产的Alka Seltzer牌消食片的广告语：“药片扑通、扑通地进水，嘶嘶、嘶嘶地溶解，一口喝下去，胃胀的感觉顿时得到缓解！”（Plop, plop, fizz, fizz, oh what a relief it is!）；苹果产品的广告语：“另类思考”（Think Different）；宝马汽车的广告语：“登峰造极”(The ultimate driving machine)；汉堡王的广告语：“吃出自己的风格”（have it your way），以及劲量电池的广告语：“永不止步”（It keeps going and going...），等等。你的独特卖点是什么？它应激起顾客的购买欲，应该是概括的、及时的并永恒的。
	“知己知彼，百战不殆”——谷歌的竞争对手包括雅虎、微软、苹果及Adobe公司，尽管乍一看上去，Adobe出现在这里似乎有违直觉，但与谷歌一样，Adobe公司也提供网络分析产品。AT&T电话公司是谷歌在电话号码查询服务领域的竞争对手；柯达公司提供在线照片分享平台；Rand McNally提供地图服务，谷歌也同时在其他领域与无数其他公司直接博弈。在你创作广告、选择媒介组合之前，要在每个市场模块都做到知己知彼。调研公司comScore能帮你评估竞争对手。调查对手的网站、确定其日访问量、他们的用户正在购买什么产品，以及这些将如何影响你的市场份额。
	“利用用户的查询问题开展营销”——自2005年起，谷歌为其用户提供了命名巧妙的“个性化搜索”服务。这使谷歌能够根据用户此前的搜索记录，优化今后的搜索结果，其中包括根据电脑的IP地址或谷歌地图显示的用户“默认位置”确定你的搜索位置。此外，当你输入搜索词的时候，谷歌会立即推荐一些链接。你完全可以利用“搜索引擎营销”（search engine marketing）的数据，来提高公司的营销能力、瞄准主要受众、开发竞争能力，好处数不胜数。
	“利用情欲增加点击量”——互联网总免不了成为色情帝国的命运，研究表明，四成互联网站的访问都涉及色情的站点。谷歌研究发现，五分之一的手机搜索与性有关。2010年2月，如果用户在谷歌搜索栏中输入“性”一词，将得到5740亿个结果。过去的五年中，世界第一大域名注册商GoDaddy，每年都会投放价值数百万美元的“超级碗”（Super Bowl）广告，均以衣着暴露的性感女郎为招揽。根据家庭录像服务和研究先驱TiVo公司的调查，这些广告的产出远远大于投入。如果你决定在广告中加入性感元素，需仔细考虑你的主要受众会作何反响，投放这类广告之前，请先收集相关数据，然后再做决定。
	“利他主义是张好牌”——谷歌大力宣扬的公司信条是“不作恶”（Do no evil），这为企业广告打出了一张漂亮的公关牌，表明谷歌立志成为世界上一股为善的力量。很多其他公司也推出了利他主义的活动，因而促进了近来绿色营销的极大增长。你的公司参与了哪些社会公益活动？都有多少人知道这一事实？
	“分享你的资产”——正如谷歌的使命所述，谷歌希望成为服务全球的基本信息资源，这解释了，如2009年谷歌为什么扫描1000万本图书供用户搜索的原因。2006年，谷歌开始利用车顶装有摄像头的街景专用车，扫描美国的街头景象；2007年，谷歌开始扫描电话信息，并收购Imaging America（印象美国）公司，以确保航拍照片的来源。追随谷歌的脚步，把你的企业信息资产数字化，并尽可能与更多的人分享。这是个有益于服务大众、推广公司品牌的绝妙办法。
	“广告席位越多越好”——试想，如果某一地方的超市里，谷类食品的货架上只有一种品牌——即Cheerios麦圈品牌供顾客选择，结果将会怎样？想必除了通用磨坊食品公司（General Mills）的营销经理和Cheerios牌谷类食品的粉丝们之外，没人会选择这样做。谷歌致力于确保其提供的搜索结果总是能满足用户的要求，因此，针对每个关键字搜索，网络广告商只能在谷歌网站上购买一个广告位。用这种方法，谷歌避免了同一家公司用相似的广告内容，充斥用户搜索结果页面的情形。为避开这一广告位的限制，不妨为你的广告购买不同的可替换的关键字。
	“缔造一个公司传奇”——人人都爱听谷歌公司成长的故事：两个斯坦福大学的博士生发明了一个“网站排名搜索系统”（最初名为“Backrub”）。短短几年后，他们的公司变身为最成功的互联网搜索引擎。又过了几年，这家公司成长为一家拥有近2万名全职员工、广受欢迎的公司，即谷歌公司。这是个伟大的传奇，正是那些为谷歌效力的卓有远见的人士，抓住了每个摆在面前的机会去传颂这个故事。你的公司有着怎样的传奇？你记录下来了吗？公司的成长经历和发展成为人们口耳相传的故事了吗？你也应该这么做，因为这是一种绝佳的公关手段。
	“不要单靠搜索引擎开展营销”——谷歌当然相信“搜索引擎营销”的作用，但同时也运用传统的广告媒介，去推广产品和服务，例如通过购买“超级碗”广告媒体席位的方式。研究表明，接近七成在线用户的搜索行为是因为受到了此前传统广告的影响，其中最突出的就是电视广告。如果连互联网广告之王都要依靠传统广告及在线推广这两种形式，你的公司也应效法其道。
	“未来的考验”——谷歌最终是一个搜索引擎，但将来，信息的搜索始终不及信息的效用重要。这就是应用程序发挥作用的地方：它们为你找到所需信息，然后代你利用这一信息实现你的最终目的。随着应用程序占据支配地位，得到广泛普及，你的意图，即你利用信息想要实现的愿望，将变得比搜索到的数据信息更加重要。加拿大搜索营销公司Enquiro Search Solution总裁戈德·霍区基斯（Gord Hotchkiss）为此解释了个中缘由：“试想一下，如果有个应用程序能自始至终地铭记我的主要意图，即它了解我的最终目标，从我个人的特别喜好出发，运用搜索功能，去收集我所需的所有信息。”谷歌已经可以提供应用程序执行这些工作所需的内部搜索框架，这将把谷歌深深地禁锢在一个搜索应用行为的背景之中，但这并不是它的可取定位。或者，谷歌可以成为应用程序或平台的提供者，从而根据用户的意图传递搜索信息。

机器之间的对话
未来，其他一些高科技成果包括将射频识别技术（RFID）嵌入到产品、财产、宠物和人身上，使所有人和事物的踪迹立即可循。有了这项新技术，把不可见的微型电脑植入各式各样的产品之中将成为可能，信息和客体之间的界线将日渐模糊。
“不过十年而已，谷歌已成为世界上最有价值的品牌，持续主导业界，季度收入达60亿美元。”

信息工程师彼得·默非（Peter Morville）解释道：“客体自己将处理自身的元数据。”为形象地解释这一现象的实际结果就是今后你的汽车、冰箱、其他机器和设备将在无人介入的情况下彼此交流。这一“应用编程界面”（API）的经济形式将带来翻天覆地的改变。
谷歌，一个才思敏捷、足智多谋的公司，将帮你找到适应新环境的那条途径。因此，让我们整装待发，去追随谷歌的发展脚步。

关于作者
亚伦·古德曼（Aaron Goldman）：担任数字营销软件公司Kenshoo的首席营销官。
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