
二○一一年七月三十日至八月五日　總185期　July 30 ～ August 5 2011　www.ChineseBizNews.com 7•營銷會展

Google+ 將改變搜索及營銷產業格局
Facebook 與 Google+ 之間的競爭 廣告主將具備更多選擇

編者按】近日，美國知名營銷雜誌《廣告時代》網絡版刊登美國廣告代理公司 Blinq 
Media 首席執行官戴夫．威廉斯 (Dave Williams) 的評論文章，稱 Google+ 社交網絡服
務將使谷歌獲得更多有關消費者興趣愛好、社交圖譜及其他相關數據，從而進一步加
強谷歌搜索業務的實力，並最終改變搜索及搜索市場營銷產業的現有格局。以下為威
廉斯文章摘要。
Google+用戶增長速度超過了此前的任

何社交網絡。在經過多次摸爬滾打後，

谷歌終於成功開發了一款能夠給消費者

帶來巨大價值的社交網絡產品。正因為

如此，Google+ 將向 Facebook 發起前所未

有的挑戰。

由於所站立場不同，目前外界對

Google+ 價值的看法也不盡相同。但較少

被外界關注的一個事實是，Google+ 推出

後，將進一步提高谷歌互聯網搜索業務

的優勢地位。借助Google+，谷歌將獲得

有關消費者興趣愛好、社交圖譜、意願

數據以及對話數據。

需求和喜好

目前谷歌和 Facebook 的最大差別在

於：由於谷歌能夠獲得搜索意願數據，

該公司瞭解消費者的具體需求。另一方

面，Facebook 對用戶的喜好及好友圈子

可謂了如指掌。而Google+ 的推出，使谷

歌在瞭解用戶喜好和好友圈子方面拉近

了同Facebook 的差距。Google+ 希望為谷

歌用戶建立起完整的頁面資料，從而使

谷歌獲得用戶喜好、興趣及好友圈子等

相關數據的訪問權。

Google+被整合到谷歌所有產品和服務

當中後，不但可使用戶更輕鬆同他人共

享信息，而且也為谷歌搜索帶來了新價

值。如果谷歌能夠將Google+數據整合到

搜索結果當中，其市場競爭力將高於微

軟必應 (Bing) 搜索整合 Facebook 用戶數

據。在回擊必應發起的挑戰事宜上，谷歌

必須加強搜索結果的相關性和個性化，

而Google+ 將在此過程中發揮關鍵作用。

谷歌推出Google+服務的根本目的，是

希望建立起用戶資料數據，從而加強谷

歌搜索結果的相關性和個性化，並最終

提高谷歌搜索廣告收入。谷歌收集的用

戶數據越多，反過來又能在各項產品中

( 探索、社交網絡、移動服務以及 Gmail

電子郵件服務等 ) 為消費者提供更佳體

驗，同時在這些產品中投放更多廣告。

參與和回報

目前Google+ 面臨的一個主要問題是：

沒有開通品牌廠商和企業用戶頁面。如

果谷歌希望同 Facebook 展開市場競爭，

品牌廠商和企業用戶頁面就至關重要。

由於 Facebook 廣告模式已遠遠超出傳統

顯示廣告，該網站已充當著廣告平台的

角色。更為重要的是，Facebook 為品牌

廠商和消費者提供了互動交流的平台。

Google+增加品牌廠商和企業用戶頁面

後，將使谷歌也獲得一個能夠使廠商和

消費者共同參與的平台。就目前而言，

谷歌主要收入來源為文本搜索廣告。廣

告主購買相關關鍵詞後，他們的廣告將

出現在谷歌搜索結果頁面當中 ( 與正常

搜索結果分離開來)，廣告主再依據用戶

對這些廣告的點擊次數向谷歌付費。

如果Google+ 品牌頁面能夠取得成功，

谷歌下一步該做的工作就是組建一個廣

告平台，以鼓勵用戶參與並整合用戶社

交圖譜等功能。通過這種方式，廣告主

和消費者就能在谷歌廣告平台中展開互

動交流，其模式與 Facebook 大致相似。

但區別在於，谷歌可根據用戶意圖數據

來投放針對性更強的目標廣告，其針對

性將高於 Facebook 目標廣告。用戶參與

模式與搜索意圖數據整合後，將提高社

交廣告的投放速度和效果。

成功關鍵

在Google+用戶量迅猛增長的同時，還

必須重視用戶參與度和使用時間這兩項

指標。社交網絡的成功，並不僅僅以用

戶量多少為唯一標準。Twitter 用戶總量

很高，但活躍用戶量的比率卻較低。從

這個角度上講，Google+ 必須採取有效措

施，促使用戶能夠經常使用該服務，否

則就達不到提高谷歌搜索相關性目的，

同時 Google+ 也無法成為品牌廠商的營

銷工具。

如果沒有用戶的廣泛和頻繁參與，則

Google+提高谷歌網絡廣告收入將成為一

紙空談。

Facebook取得市場成功的關鍵，並不僅

僅是社交興趣和社交圖譜數據，而是用

戶在 Facebook 網站上停留很長時間。正

是用戶停留時間的延長，給 Facebook 帶

來了大量網絡廣告商機。

雖然外界對Google+的預期值很高，但

該產品也存在一些不足。如Google+無法

識別企業用戶Gmail郵件地址，這顯然與

Google+“易於使用”的承諾不相符合，

尤其是對頻繁使用 Gmail 的企業用戶而

言非常不便。由於美國聯邦貿易委員會

(FTC)最近開展的調查，谷歌還對數據和

用戶隱私進行了限制。

再一點，目前谷歌也面臨著“戰線過

長”的潛在威脅。此前雅虎既希望成為

門戶網，又提供搜索業務，並希望同時提

供大而全的所有互聯網服務，然而這種

戰線過長的戰略，最終導致雅虎品牌影

響力被“稀釋”。與雅虎不同，Facebook

一直致力於做好社交網絡業務，其用戶

忠誠度也不斷提高。

但是谷歌有著成功超越科技巨頭的

歷史，因此不排除 Google+ 今後取代

Facebook 成為美國第一大社交網絡的可

能性。最為重要的是，Google+ 的推出，

意味著 Facebook 在社交網絡領域內一家

獨大的局面將結束。

Facebook 與 Google+ 之間的競爭，不但

將對消費者有利，而且廣告主也將具備

更多選擇。總而言之，Google+ 有其市場

價值，我們希望該服務能夠繼續加強技

術創新並實現市場增長。

近千嘉賓聚集鄭州 共話會展
中國國際會展文化節時隔 6 年再回發祥地鄭州舉行

【本報鄭州專訊】7月23日至24日，

由鄭州市政府和中國會展雜志社聯辦的

第七屆中國國際會展文化節在鄭隆重舉

行。以“包容與會展文化”為主題，來

自海內外 50 個城市的近千名嘉賓齊聚

綠城，共謀會展發展大計。

國際展覽局名譽主席吳建民，中國國

際經濟交流中心秘書長、商務部原副部

長魏建國，國家發改委國際合作中心主

任曹文煉，國際展覽業協會當選主席陳

先進,中國會展理事會理事長劉海瑩，中

國會展雜志社社長倪瑋等有關嘉賓出席

開幕式。

本屆國際會展文化節組委會執行主席

倪瑋致開幕詞。他說，鄭州會展業取得了

引人矚目的成績。辦展數量一年百場，

鄭州人不自滿；展會面積突破百萬，鄭

州人還想再突破；摘取了中國最佳會展

城市、中國最具潛力會展城市的桂冠，

但鄭州依然在自豪中謙虛地前行，一步

一個腳印，去塑造鄭州會展全新形象。

我們相信，通過本屆會展文化節，眾多

嘉賓可以領略到中國中部會展之都——

鄭州的實力。

吳天君在致辭中說，“十一五”期間，

鄭州會展業主要經濟指標年均增幅超過

20%，鄭州先後榮獲中國十大品牌會展

城市、中國十佳會展城市等諸多榮譽稱

號。

中國國際會展文化節被譽為“會展人

的節日”，2005年 7月，首屆中國國際

會展文化節就在鄭州舉辦，時隔六年，

第七屆盛會再度回到鄭州，這對鄭州是

極大鼓舞和鞭策。鄭州市將以這次活動

的成功舉辦為契機，進一步解放思想，

學習先進，改革創新，著力把鄭州打造

成為中部會展之都和中部會展產業帶龍

頭城市。

劉海瑩在致辭中指出，本屆會展文化

節的主題是“包容”，這與國家倡導的

包容性增長相呼應，包容性增長是一個

新概念，具體到會展業的包容性增長，

是指會展業在保持較快發展的同時，要

保持增長的可持續性和協調性，更多關

注全產業鏈的均衡發展。

陳先進在致辭中表示，七年來，中國

國際會展文化節在國內外的影響力日益

增強，已成為中國會展業交流的重要平

臺，它不僅促進了中國會展企業間的互

動合作和整個行業的健康、蓬勃發展，

也為自身贏得了社會高度讚譽和不可替

代的地位。

開幕式結束後，薛雲偉及來自武漢、

成都的嘉賓分別作了精彩的主題演講。

中國會展研究中心發布了《2010中國規

模以上展覽機構調研分析報告》。

主辦方還舉辦了 2011 中國會展六方

對話、首屆中國會展對接洽談大會、第

三屆會展院校大學生專業技能大賽等活

動。

7月23日晚，在鄭州國際會展中心，隨

著會展文化節專屬歌曲《會展之歌——

文明的使者》的首發，中國會展金海豚

獎陸續頒出，其中杭州、鄭州、長沙、武

漢、成都、義烏、大連、嘉興、余姚、

重慶獲得了金海豚獎“2010—2011 年

度中國品牌會展城市”獎項。

另外，2010-2011 年度中國品牌會展

服務商、品牌展覽工程企業、品牌會議

中心、會展人關注場館、品牌會展場館

等獎項也陸續頒出。

典禮最後進行了節旗交接儀式，鄭州

副市長薛雲偉將手中揮舞的“中國國際

會展文化節”旗幟交與成都市委常委黃

建發，下一屆“中國國際會展文化節”

將由成都承辦。

行銷智慧 買菜送蔥
贈品不對消費者胃口

那送了也是白送
【本報特稿】看完本文的標題，您大概會先想到

台灣在每次颱風過後都會發生蔥價暴漲的事情。

那種時候蔥價比菜還要高，改成買蔥送菜還比較可

行。但是我必須這麼說，如果蔥的價格一直是這麼

貴的話，那「買蔥送菜」的情形是早晚會發生的。

就像 PS，XBox 等電視遊樂器，以後就可能會出現

機器免費，只要買遊戲卡匣就贈送主機的行銷方

式。( 作為什麼傳統菜市場一直保持“買菜送蔥”

的習俗，那是因為蔥雖然是一種不重要的低價商

品，但是少了它卻又缺少了那麼一點對味的感覺，

不但是要婆婆媽媽們花錢購買又覺得浪費，賣菜

的老闆瞭解這種消費者心態，所以索性把蔥用送的

換個人情，也好讓那些買菜的菜籃族建立起長久的

忠誠度。( 在“買菜送蔥”這種例子中“蔥”屬於

“催化劑”，在化學理論裡被歸類於不存在也沒關

係，但是加上去可以讓反應更激烈或合成更完全的

元素。如果放到產品行銷這個問題來看，您的產品

就是“菜”，“蔥”就是可以讓消費者“反應更激

烈”的“贈品”。例如買手機送耳機、買汽車送隔熱

紙、買電腦送印表機、買機票送平安保險等等。企

業會根據產品的特性與成本來考量如何選擇贈品，

但是消費者會自行評論這個贈品送的有沒有道理。

雖然大家都知道“羊毛出在羊身上”的道理，但是

消費者在每次的消費行為中總是會希望爭取到“最

大利益”，所以“贈品行銷”就有很多買賣雙方的

心理拉鋸行為在其中。類似的產品推出時，消費者

會根據價格、贈品、運費、付款方式、售後服務等

因素進行評估，更何況現在網路購物有很多商家賣

的根本是一樣的產品。例如我想買一台雷射印表機

的時候，如果有兩家的報價一樣，那就看他們有哪

些贈品，甚至於能不能刷卡或者分期付款在網路購

物族來說是很影響“消費情緒”的因素。

如果隨著產品附送的贈品被當作是垃圾，那就達

不到促銷的目的，例如當7-11推出消費滿一定金額

送Hello Kitty的磁鐵沒多久，若另一家超商也推出贈

送另外某種卡通人物的磁鐵，如果這種卡通人物的

知名度或需求性不足，那這個贈品送了也是白送。

但是 Hello Kitty 的知名度確實可以讓消費者因為贈

品強化了購買的意願，雖然還不至於產生“買蔥送

菜”的情形，但是如果讓消費者為了要贈品而來消

費，不就跟因為要蔥而來買菜一樣的有智慧嗎？

作者：本報特約撰稿人江亘松

借助事件營銷
快速尋求突破
目前，隨著各類媒體的廣告價格的節節攀升，爭

做廣告標王也沒有往年那般火爆，在廣告邊際效應

遞減的情況下，更多企業的廣告費用在增加，帶來

的銷量卻不盡人意，尤其是對很多新上市的產品而

言，如何獲得消費者的關注和嘗試是至關重要的，

企業可以選擇一些更務實的做法來尋求突破。

我們以著名珠寶品牌通靈翠鑽為例，當年通過店

鋪被競爭對手噴糞這一事件，通過被南京電視台報

道後，博得了媒體和消費者的同情，成為當地響當

當的珠寶品牌，而後推出研制出國內首款鑽石香水

吊墜“午夜妖姬”，迷倒了眾多時尚女性，甚至83

歲的老太也來買。主動製造營銷事件，成為媒體和

消費者關注的焦點，自然銷量和知名度都會有大幅

度增加。在這裡筆者要多說兩句，現在國內不管快

消品也好，還是工業品、高科技產品也好，大部分市

場份額都被跨國公司佔據了，他們不但資本雄厚，

有技術和品牌，更會利用社會事件和突發事件來實

現跨越式發展。

例如20世紀初，雀巢還是瑞士的一家小企業，相

當於我們街道食品廠的規模，但當時歐洲新生兒由

於營養死亡率特別高，不知道是雀巢自己傳播，還

是有人製造謠言，說吃了雀巢的奶粉嬰兒不會死的

新聞，結果一戰成名，奠定了今天年銷售額超千億

美金的市場地位。

同樣值得注意的是營銷事件有時候要把握分寸

和技巧，不能像武將榨菜推出的 2200 元天價禮品

榨菜一樣，產品價值違背了市場價值和認知範疇，

對企業長期發展反而帶來不利影響。

作者：本報特約撰稿人劉拓

邁阿密美國亞洲大展
www.acsshow.org

2011 年 9 月 20-22 日

出口產品到南美，加勒比海，
美國本土市場
EXPORT to South America, 
Caribbean & USA Markets

中華商報，泰翁國際商業網 , 邁阿密亞美商展
簽約成為合作伙伴，主要對拉美市場買家。
      項目內容：
中國電子產品，小商品開發拉美買家。 另提供常年展在保
稅倉庫，由泰翁網提供貿易經理人服務。
利用泰翁網西班牙語的優勢，順利打開拉美市場。淡化美
國不景氣的買氣，達成貿易平衡。
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