
微博營銷是剛剛推出的一個網絡
營銷方式，因為隨著微博的火熱，既
催生了有關的營銷方式，就是微博
營銷。每一個人都可以在新浪、騰
訊、網易等等注冊一個微博，然後利
用更新自己的微型博客。每天的更新
的內容就可以跟大家交流，或者有
大家所感興趣的話題，這樣就可以
達到營銷的目的，這樣的方式就是
新興推出的微博營銷。

微博營銷特點
1、立體化

微博營銷可以借助先進多媒體

技術手段，從文字，圖片，視 頻等

展現形式對產品進行描述，從而使

潛在消費者更形像直接的接受信

息。

2、高速度

微博最顯著特征之一就是其傳

播迅速。一 條關注度 較高的微 博

在互聯網及與之關聯的手機 WAP

平台上發出後短時間內互動性轉

發就可以抵達微博世界的每一個

角落，達到短時間內最多的目擊人

數。

3、便捷性

微博營銷優於傳統的廣告行業，

發佈信息的主體無須經過繁復的

行政審批，從而節約了大量的時間

和成本。

4、廣泛性

通過粉絲關注的形式進行病毒

式的傳播，影響面非常廣泛，同時，

名人效應能夠使事件的傳播量呈

幾何級放大。

微博的作用
微 博成為了一個繼博 客之後的

全新信息平台 ! 長期從事網絡整合

營銷研究的網層科技品牌微博營

銷 (www.wangceng.com) 在 實 踐中

總結：以個人面向網絡的即時廣播，

通過群聚的方式，每個人都可以形

成一個自己的聽眾群落 ; 用微博客

的方式，將個人的見解和觀點發佈

給自己的聽眾，以最精煉的詞彙來

表達最高深的觀 點。某 種程 度上

來 說，這 種 將 微 博 客和即時通訊

軟件的兼容並包，以群廣播的模式

來形成自己的意見圈子的做法，與

之前一味模仿的同質手法相比，在

形式上確實有了進步，感覺較為新

穎 ; 但能否繼續下去，人氣在短時

間之內是否可獲得快速突破，盈利

模型是否有新的發展，僅靠一款內

測產品目前尚難做出判斷 ; 微博客

即時廣播的方式能否真正的形成

一種意見領袖的圈子，以類似名言

警句的模式來發展成社會圈子的

大舞台，也未可知。

微博營銷的優點
1. 操作簡單，信息發佈便捷。一

條微博，最多 140 個字，只需要簡

單的構思，就可以完成一條信息的

發佈。這 點 就要比博 客 要方便 的

多。畢竟構思一篇好博文，需要花

費很多的時間與精力。

2. 互動性強，能與粉絲即時溝通，

及時獲得用戶反饋。

3. 低成本。做微博營銷的成本可

比做博客營銷或是做論壇營銷的

成本低多了。

微博營銷的缺點
1. 需要有足夠的粉絲才能達到

傳播的效果，人氣是微博營銷的基

礎。應 該說在沒有任 何知名度 和

人氣的情況下去通過微博營銷，很

難。

2. 由於微博裡新內容產生的速

度太快，所以如果發佈的信息粉絲

沒有及時關注到，那就很可能

被埋沒在海量的信息中。

3. 傳播力有 限。由於 一 條

微博文章只有幾十個字，所以

其信息僅限於在信息所在平

台傳播，很難像博客文章那樣，被

大量轉載。同時由於微博缺乏足夠

的趣味性和娛樂性，所以一條信息

也很難像開心網中的轉貼那樣，被

大量轉貼 ( 除非是極 具影 響力名

人或機構 )。

微博營銷優勢
微博是手機短信、社交網站、博

客和 IM 等四大 產品 優 點 的集成

者。

1、微博上有許多信息是在傳統

媒體上看不到的，而公眾對公共話

題天生有一種關注心態，在微博上

更容易形成互動。

2、微博可以通過手機以及短彩

信 隨 時 隨 地發 佈信息，與短信 相

近，但是短信傳播方式是“One To 

One”，而 微 博 則 是“One To N To 

N”。同時微博資費比短信低廉。

3、中國微博網站的主要優勢在

於支持中文，並與中國移動通信服

務商綁定，用戶可通過無線和有線

渠道更新個人微博。

4、微 博的傳播速度更快，關注

的人更多，時效性更強。微博的實

時搜索結果融入搜索引擎，從而增

加用戶的實時體驗。

“你的粉絲超過一百，你就好像

是本內刊 ; 超過一千，你就是個布

告欄 ; 超過一萬，你就好像是本雜

誌 ; 超過十萬，你就是一份都市報 ;

超過一百萬，你就是一份全國性報

紙 ; 超過一千萬，你就是電視台，

超過一億，你就是 CCTV 了。”

微博預示著個體的力量不再孱

弱，它在影響和改變這個世界上正

發揮越來越大的作用。直觀、便捷、

高效的傳播，使微博大受青睞。

微博營銷的優勢就在於時間就

是金錢，速度取決於一場營銷戰是

否勝利。海爾首先在新浪上打開了

營銷戰，但缺乏互動導致效果很是

不理想，所以微博營銷 [1] 裡還有

一個重要的條件就是要多與粉絲

或是被關注的人互動，那樣才能更

好的運用好微博營銷。

微博營銷價值
微 博的價值在 於簡練，在 於面

向最普通的大眾，意義在於廣播形

式。

微博營銷模式至少有 4 種：1) 活

動營銷 ;2) 植入式廣告 ;3) 客戶服

務的新平台 ;4) 品牌宣傳。

微博營銷很可能需要第三方的

介入，第三方就是微博的運營商。

第三方首先是給出一種策劃，然後

需要對三類微博做組合，就是企業

微 博、代言人微 博、用戶微 博，用

一種受眾能夠認同的，並且是受歡

迎的方式，對新產品、新品牌等進

行主動的網絡營銷。

微博作為營銷平台的入口有待

進一步開發。微博用戶對微博上信

息的信任度 高，對 微 博上的商業

信息、商業活動也都有較高的信任

度，並且對關注的人或粉絲推薦的

產品更是具有好感，微博具有較大

的潛在營銷價值。

 

  源自：Techweb
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New Home Corp.
oho928@gmail.com

您有想出手的住宅用地嗎？請速與NEW HOME聯絡。

我們有一流的專業建築師團隊，為您細心服務建築設計，

土地規劃，地產投資及施工管理。

TEL:626-278-1785  

崇尚綠色產業 共建明日家園

 綠色概念 住宅開發商  

徵 求 建 地：

2011

泰翁網不想抄襲別人，我們用

的是反向思維，目標是成為藍海

的大船，載 著中小商家，快速達

到目標。越是市場不好的時候，

泰翁的機會越大。為什麼？歷經

了 5 年的浮沉，泰翁團隊早就練

成了處變不驚的素質，然後在驚

險中找機會。為什麼會有機會呢？

因為在不景氣的時候，一些在好

時機時制度陳舊，決策緩慢，人員

不利的公司，在壞的時機每每禁

不起考驗，它們的沉潛，造成了產

供銷鏈的斷裂，給泰翁這種公司

一個莫大的機會。

泰 翁 網提 供的是 一站 式的服

務，因為是 一 個跨國的大 網，又

提供了產供銷的全套服務。每天

自動上門來 的 求購 或 求售的 商

家，比比皆是。這 期中有很多 是

在金融危機時期，產供銷鏈斷裂，

市場還存在的大批發商。泰翁網

及時進入，補其不足，提供服務。

就像拉美，北美，是中國工廠 觸

角較弱的市場。因為地緣之故，

泰翁網在美國不同語種的貿易經

理人，及時提供人性化的服務，與

商家達成完美結合。

泰翁網先行一步，打造市場，

把市場給客戶，為什麼做得到？

是因為泰翁團隊是在美國主流，

西班牙語系裡有著幾十年商貿經

驗的經理人，洞燭市場先機。在美

國的泰翁公司，每定期舉辦講座，

把經驗分享給商家，泰翁的 CEO, 

也定期在中國主要城市演講，為

中小商家解憂。不斷的延伸觸角，

不斷的吸收新的資源，也不斷的

把好的資源再回饋給商家。

泰翁不斷的與中國，美國各大

會展合作，不斷的與各大商會簽

定協議，豐富現有的網絡，提 供

更好的資源，讓商家可以免費，

或更廉價的在對口的會展把新產

品面世，取得訂單，泰翁網的貿易

經理人，也會亦步亦趨，協助市場

開發。泰翁的網絡，實實在在的

為商家解決問題。

www.tyloon.com

細說泰翁網（四）：
創新，創新，再創新

電子商務的兩個
“中間機會”

30 到 50 電子商務公司創始人、

原走秀網副總裁龔文祥獨白：如

果有人跟我說計劃進軍電子商

務，我會跟他說沒 2000 萬就干

脆別玩了。

不久前我發了一條微博，在美

國，網絡零售排名前十位中有 8

個是實體線下企業運營的 B2C

網站 ( 如沃爾瑪 )，純 B2C 只有

亞馬遜。而 2010 年英國前 10 的

網上零售企業中，也有 6 家開設

有實體連鎖店。

但在中國，還 沒 有一家傳 統

零售商或者品牌商的銷售網站

進 入 前 10 名。就 我 預 測，未 來

5 年中國電子商務將是“淘寶、

B2C 平台、傳統零售渠道、傳統

品牌商”四分天下的格局。

在 淘 寶上，給傳 統 品 牌做 網

上銷售的分銷商、利用身邊的傳

統店面資源網上賣貨這兩種模

式聚集了大量的創業者；另一方

面，現在電子商務很火爆，推高

了創業者進入的門檻，尤其在 B 

2C 平台這一塊。如果 有人 跟我

說計劃進軍電子商務，我會跟他

說沒 2000 萬就干脆別玩了。

所以，未來的機會，就在傳統

零售渠道、傳統品牌商這兩者當

中。你不相信？我給你講兩個真

實的故事。

劉先生，曾任某華南電子商務

公司的服裝品類經理，對於服裝

行 業 非常熟 悉，也熟 悉 電子商

務。他發 現很多深 圳的服裝品

牌要在淘寶商城開店，但苦於沒

有專才。有一家線下年銷售 2 個

億的服裝公司老板找到劉先生

負責該品牌的電子商務，但劉先

生不願意打工，主動提出承包其

淘寶旗 艦 店的運營，合作條件

是：劉承諾淘寶旗艦店銷量每年

200 萬，廠 家 按 銷 售 額 的 20%

將服務費支付給他。由於這個服

裝品牌知名度較高，劉第一年完

成 100 多萬的銷售額，基本能養

活他自己的“電商團隊”。

李先生，曾是 4A 廣告公司的

總監，對電子商務雖然無實際經

驗，但他拉來幾位做電子商務的

朋友，合資成立一家電子商務公

司做電子商務“外包代運營”。

因為之前的業務往來，李先生和

一個要發展網絡銷售的化妝品

牌的老板私交很好，於是他充當

這家化妝品企業的線上經銷商：

淘寶店、B 2C 網站 等所有線上

經銷渠道。第一年李的新公司銷

售近 500 萬元，新年開始他准備

再發展幾個知名品牌“承包”其

網絡經銷商的角色。

我 查了一些 數 據，歐 萊 雅 的

淘寶旗艦店 2010 年 10 月開業，

第一個月的銷量接近百萬；我上

周發現曼秀雷敦的淘寶旗艦店

開業至今半年，月銷售額已近千

萬。而這兩家旗艦店的運營商都

是來自廣州的一家剛剛注冊成

立 的電 商公司。傳 統 企業 特別

是“知名的”、“大型的”企業，

對於電子商務的出發點已經不是

“是否要做”而是“如何做”的

問題，這意味著電子商務在傳統

企業中真正成為“標配”。

然而，由於很多傳統企業沒有

人才也沒有能力做，如此一來，

選擇外包的企業會很多。

我講的這兩個故事，比起淘寶

上做“分銷商”或者利用身邊的

傳統店面資源開網店的“掌櫃”

們起 點 要 高，而對於純 B2C 平

台來說，起點又比較低，算是“經

濟適用型”的創業機會了。

為什麼說是經濟適用型？來

看 看 我 給出的 抓住這“兩個機

會”的創業途徑：1、以企業名義

在淘寶商城 先開個店；2、建網

上商城，而 不是現 在 的企 業 網

站，以此來整合供應鏈；3、建立

線上渠道：讓自己的商品進入當

當、卓越等 B2C 平台；4、小規模

先試水 SEM +C PS 推廣，同時

鍛煉自己的團隊，銷量達到 100

單 / 天之後，開始發力。

也 就 是 說，為 傳 統 企 業做 網

上銷售將經歷 5 個層面的由小

而大的過程：一賣圖片，無倉無貨；

二賣營銷，有貨無倉；三賣商品，

有貨有倉；四賣供應鏈：吃庫存，

現金“進貨”，實力開始變得“靠

譜”起來；五賣品牌：讓廠家為

你獨家設計生產有增值概念的

商品品牌。

獨白：龔 文 祥，30 到 50 電子

商務公司創始人、原走秀網副總

裁

整理：南都記者余濤
源自：南方都市報

微博營銷
2011 最給力的網絡營銷方式

【騰訊科 技訊】2 月 9 日消息，

全球最大的社交網站 Facebook 周

二表示，在中國香港開設亞洲第二

家辦事處之後，Facebook 將可以從

中國大陸公司手中贏得廣告訂單。

Facebook 香 港 銷 售 業 務 主 管

傑 恩•梁（Jayne Leung）表 示，尋

求在海外市場銷售產品的中國公

司，可能會 在 Facebook 上 投 放 廣

告。不過傑恩•梁同時表示，目前

Facebook 的直銷部門還沒有獲得

來自中國大陸的客戶。Facebook 周

二宣 布，該公司將在 香港 開 設 辦

事處。這 將 是 Facebook 在 亞洲地

區開設的第二家辦事處。Facebook

同時宣布，公司香港辦事處還將為

中國台灣市場提供服務。

Facebook 首席執行官馬克•扎克

伯格（Mark Zuckerberg）在去年 12

月曾訪問中國，並與百度等網絡公

司的高管舉行了會談。傑恩•梁表

示，Facebook 香 港 辦 事 處 將 專 注

於台灣和香港。傑恩•梁並未證實

中國公司是否已通過其它渠道訂

購了 Facebook 網站的廣告。

Facebook 亞 太、拉 美 和 新 興市

場副總裁兼商務總監布萊克•錢德

利（Blake Chandlee）在周二表示，

扎克伯格在去年 12 月訪問中國是

出 於 個 人 原 因。除 此 之 外，他 對

Facebook 的中國計劃未予置評。

根據中國互聯網信息中心的統

計數據，中國目前是全球最大的互

聯網市場，去年年底的網絡用戶總

數已達到 4.57 億人，數量超過了美

國和日本人口綜合。錢德利表示，

按照用戶數量計算，印度尼西亞是

美國本土之外 Facebook 最大的市

場。Facebook 目前在全球的用戶總

數超過 5 億，該公司正在巴西、印

度、俄羅斯等新興市場進行擴張。 

Facebook 設香港辦事處意在贏得大陸廣告訂單


