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前言

　　有一个很特别的地方，顾客每天在这里聚集，很乐意去寻找能为他们提供帮助的公司。
他们想买小汽车，想找水管工帮忙，想下载音乐。
他们还想缴纳假期租金，购买草坪修整工具，进行税务咨询，甚至更多。
你只要告诉人家产品或者服务的名称，这个地方自然会派人寻找它。
　　你如果想寻找拥有某方面技能的人，那么这个地方也很适合。
在那里，所有人随时都准备购买或者交换物品，都公开要求和别人建立联系。
他们甚至愿意参与到市场调查中，引导某一业务向前发展。
最妙的是：作为一种业务，进入这个地方一分钱都不需要花。
　　这当中有什么秘密呢？
其实并没有，只不过大家都发现这个地方提供给他们大量的机遇，因此想好好利用一下。
　　这到底是个什么地方呢？
　这就是每天都有上百万人使用的重要搜索引擎。
雅虎！
，微软&ldquo;必应&rdquo;，以及它们中最大的一个工具，谷歌。
消费者对这些工具的依赖性与曰俱增。
他们使用这些工具来定位产品、服务和信息。
搜索引擎继续侵占着获取客户的&ldquo;传统&rdquo;方式，比如报纸、电话簿和电视等。
然而，和这些传统方式不同的是，利用搜索引擎去拉客户并不需要巨额营销开支。
　　搜索引擎使用网页和其他数字内容自动为那些搜索提供答案。
获取答案一点也不费事。
许多公司会自动出现在搜索列表中&mdash;&mdash;完全免费。
　　公司只要略微思考一下就可以提高它们的代表性。
你曾想过人们搜索你们的产品时究竟使用什么样的确切手段吗？
你能保证搜索引擎能正确解读你们公司的网站吗？
你曾考虑过你们公司在自身网页之外的排名吗？
比如在视频搜索结果等这些地方。
　　要想利用搜索引擎取得成功，最难的一部分并不是其中所涉及的策略变化或者技能，而是首先要
有&ldquo;搜索意识&rdquo;&mdash;&mdash;即了解搜索的重要性，并确保你没有错过那些较为容易争
取的机会，或者说给自身潜力的发挥制造障碍。
　　这就是作者写这本书的原因所在。
它能帮助你克服最困难的阶段：培养搜索意识。
书中，瓦妮莎&middot;福克斯（Vanessa Fox）诠释了如今搜索对商界人士的重要作用。
她将搜索营销切分成常识性知识，从而避免读者对行话或各种策略的生疏感。
　　迄今为止，关于搜索营销的话题我已经有将近15年的写作历史了。
然而，让我不解的是，如今仍然有很多人不了解其所具有的巨大价值。
试着在本书中发掘搜索的重要性，看看它可以如何帮助你找到客户，为企业开拓新的发展方向。
继续了解营销新时代&mdash;&mdash;以及谷歌新时代、搜索引擎新时代。
　　&mdash;&mdash;丹尼&middot;沙利文（Danny Sullivan）
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内容概要

　　你曾想过人们搜索你们的产品时究竟使用什么样的确切手段吗？
你能保证搜索引擎能正确解读你们公司的网站吗？
你曾考虑过你们公司在自身网页之外的排名吗？
比如在视频搜索结果等这些地方。
　　要想利用搜索引擎取得成功，最难的一部分并不是其中所涉及的策略变化或者技能，而是首先要
有&ldquo;搜索意识&rdquo;&mdash;&mdash;即了解搜索的重要性，并确保你没有错过那些较为容易争
取的机会，或者说给自身潜力的发挥制造障碍。
　　这就是作者写《搜索营销》这本书的原因所在。
它能帮助你克服最困难的阶段：培养搜索意识。
《搜索营销》中，瓦妮莎&middot;福克斯（Vanessa Fox）诠释了如今搜索对商界人士的重要作用。
她将搜索营销切分成常识性知识，从而避免读者对行话或各种策略的生疏感。
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作者简介

　　瓦妮莎&middot;福克斯是搜索引擎策略方面的重要专家和咨询师。
她之前是谷歌搜索引擎的发言人，负责向人们传达谷歌搜索算法如何为上百万的网站提供服务。
她经常在众多媒体露面，包括《华尔街日报》、《当今美国》、《伦敦时报》、《财富日程》以
及CNN等。
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　搜索引擎优化之上
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第七章　与网站开发人员合作：如何才能将企业策略转化为高科技言论
　检索
　发现
　索引
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第八章　如何利用数据轻松得到你所需要的可操作度量法
第九章　社区媒体和搜索
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超越谷歌和Blue Links之上
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章节摘录

　　eBay是如何利用分析告知人们应该做什么，而不只显示他们已经做了什么　　eBay拥有世界上最
大的网站之一。
如果从每个查询搜索出的付费搜索广告来看，eBay也算是最大的关键词投标人之一。
eBay除了拥有有关搜索对象以及点击对象的付费搜索数据和访客如何导航网站的信息之外，还拥有网
络用户行为最大的数据系列之一。
几年前，eBay的工作人员每6个月就会将大多数信息清除一次。
2006年，他们意识到自己拥有宝贵的数据，可以帮助他们更好地了解客户，创建更优的购买和销售体
验，改善eBay现状。
如今，他们开始谨慎保护这些数据，并重新调整企业进程和目标，以便优化企业分析。
&rsquo;　　格雷格&middot;范特（Greg Fant）是客户意见和营销副经理。
他认为分析数据不仅告诉eBay它表现如何，还告诉它应该怎么做。
过去要花好几周的时间才能从双方意见中作出抉择，如今则是由数据驱动的。
网站的测试平台可以帮助确认决策。
利用数据来驱动策略是解决问题的一种组织性转变，这一转变并不容易。
但是，利润却很丰厚。
范特说，之前eBay的工作人员忽视了这些问题，但是，如今他们不再对其置之不理了。
之前需要花3到4个月时间才能搞清楚的问题现在一周就能查明原因了。
金融度量到网站度量的转变也帮助员工更好地和客户建立联系，并将买方和卖方的幸福指数最大化。
他们发现，数据非常关键，因此有时为了得到所需的数据还会改变网站的基础结构。
　　eBay的工作人员迅速强调搜索和网络分析数据可以帮助他们做出决定，并且不只是营销相关类的
决策。
有机搜索和付费搜索数据都可以帮助他们识别搜索者意图，找出查询模式，了解各种分类和兴趣，这
些分类及兴趣比之前他们监管现场行为得到的范围要更广。
他们特别关注搜索者查询时寄予eBay的期望。
他们遇到了哪些问题呢？
希望eBay给他们提供些什么呢？
他们通过识别&ldquo;沉默受害人&rdquo;，可以了解问题，并在这些问题恶化之前将其解决掉。
　　按照查询类别进行分组可以帮助eBay员工识别不同的忠诚度，了解激发不同群体人们的方式，并
更好地了解分析功能&mdash;&mdash;客户的终身价值所在。
　　eBay是如何转型为数据驱动的公司，将搜索数据添加到产品策略，并分析数据库的呢？
这是一个相当漫长的过程。
eBay的工作人员信任高层的决定：董事会层面的一致意见引发企业转型以及制定决策的分析平台。
公司其他成员则在整个公司内部就共同度量和见解达成一致意见。
大家都朝着同样的目标努力，也在评估同样的对象，这样分享数据就变得相当容易。
对于eBay而言，共同度量即为每周的购买量。
过去，分析分散在多个不同部门，如今也得到了集中，并集中关注实际、可操作数据。
　　eBay员工集中实施长期方案，比如新的基础结构以及A／B测试平台，而另一面则设法达到短期目
标，以寻求快速效益。
他们在独立基础设施的基础上快速实施其他行动，这对主要网站也不会造成太大影响。
他们进行优先选择（当然是基于数据）。
而且他们还组成内部有机搜索小组，集中关注谷歌是如何搜索、添加索引以及进行排名的。
丹尼斯&middot;古德戈博（Dennis Goedegebuure）是搜索引擎优化的高级经理人。
他成功创建了一个集中的有机搜索团队，并在公司内部开发了一些利于搜索的最佳实践。
　　范特谈到了一批新生的数据驱动营销人员和领导团队。
这些人将eBay推向了客户分析、市场调研以及产品策略并存的新时代。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<搜索营销>>

在eBay，所有人都明白，用户体验往往始于谷歌，于是他们花费了大量的时间，努力去探究谷歌搜索
者到底在寻找什么。
　　eBay花费了大量的时间探究搜索者的意图和归因问题。
eBav客户互动案例如图8.5所示。
　　在这个例子中，搜索者一开始寻找[谷歌Android]，并点击eBay付费搜索广告。
这就将搜索者带到一个eBay网页，上面列举了和谷歌Android相关的各条信息，包括手机、手机壳及充
电器等。
之后，搜索者返回谷歌。
这次，他想起来eBay也有相关信息，而且之前的搜索不够具体，结果中不只出现了手机。
于是，第二次搜索他输入的是[eBay Android G1]。
这次，搜索者点击了eBay显示的有机搜索结果。
登陆到另外一个搜索结果页面，但是却还是不够详细。
于是，搜索者在eBay网站内部继续搜索，尽可能地优化结果，最终点击了产品列表。
　。
在这个过程中，如果eBay只追踪引发点击产品列表的那次搜索，那么他们只能了解到访客曾搜索过[G1
HTC Andmid手机]。
假使他们只追踪返回初始搜索的路径的话，那么就会认识到显示在有机搜索结果中非常重要，但是却
无法得知付费搜索广告对于品牌而言非常重要，并且促使搜索者在二次搜索中将eBay这个词包含进关
键词里面。
eBay通过全程追踪访客行踪，直到初次搜索，就会发现&ldquo;谷歌&rdquo;这个词最初比较重要，后
来却被更具体的关键词所替代。
了解整个过程对于了解客户来说更有帮助，而不仅仅局限于最终查询结果。
　　但是，这一普通的导航路径引发了许多深奥的归因问题。
究竟谁有功于销售呢？
付费搜索还是有机搜索？
还是内部网站搜索呢？
事实上，它们都有助于促进客户的实际转化。
缺乏其中的任何一方，销售都不可能实现。
　　eBay在开始基于类似的用户数据修改其产品网页时，搜索量却下降了。
eBay这时再高兴不过了。
为什么呢？
　因为它在搜索结果列表中拥有较高质量的描述性网页，如今访问质量也明显得到了提高。
搜索者如果真正对购买和出售感兴趣，就会点击搜索结果，访问网站。
他们所访问的网页正是那些最有可能转化的网页。
eBay不再出现不合格、转化率低的网页访问现象了。
它认识到单单查看访问量是没有意义的。
访问量再大也不一定就是最好。
　　eBay通过将搜索数据贯穿整个公司，制定了更好的企业策略以及更有效的产品策略，和客户之间
的联系也更紧密了，而且在问题恶化之前就得以解决。
它创建了团队之间更有效的工作关系，最终提高了客户每周的购买量。
　　&hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

　　之前的谷歌员工瓦妮莎&middot;福克斯对搜索营销有着独特的全方位了解。
这么多年来演讲也好，写文章也罢，她一直都向人们介绍谷歌和搜索营销这一美妙的世界。
如今，她将自己所有的知识整理成一本书，深思熟虑引领该行业新手以及有经验的人绕过所有行话和
旁枝末节，集中关注在如今搜索文化中获取成功的最佳方式。
　　&mdash;&mdash;丹尼&middot;沙利文（Danny Sullivan），《搜索引擎天地》主编　　这或许是第
一本成功识别并解构当今以搜索引擎为中心的新世界的书籍。
本书为当前紧密联系世界中任何处于企业领域的人提供了独到的见解和建议。
它或许是二十一世纪第一本必读的企业书籍。
高度推荐这本书。
　　&mdash;&mdash;约翰&middot;德沃夏克（John C. Dvorak），PC杂志，道琼斯　　市场的专栏作家
瓦妮莎&middot;福克斯不仅思维敏锐，而且对搜索市场有独特的见解。
　　她在谷歌乃至整个搜索行业的经历，加上她能够将这些见解以容易理解的一个个版块展示给大家
，使得这本书成为任何人必读的书籍，即使这些人对网络世界发生的事情只有略微的兴趣。
　　&mdash;&mdash;理查德&middot;兹维基（Richard Zwicky），Enguisile创始人瓦妮莎&middot;福克
斯　　拉起你的手，指给你通往搜索营销这个大黑匣子的道路，然后为你打开灯。
想要证实搜索相关的某个项目吗？
这里什么都有，无论是真实数据还是有用目录。
想自己承受搜索优化的挑战吗？
你读完这本书后，不仅可以了解到借助搜索发展企业的可能性，而且知道如何去做。
　　&mdash;&mdash;塔玛拉&middot;阿德林（Tamara Adlin），Fell Swoop的合创人，《基本角色周期
：创建并使用角色指南》的作者。
　　瓦妮莎&middot;福克斯的这本《搜索营销》无疑是那些寻求通过搜索引擎营销使企业增长最大化
的高级经理人的搜索营销圣经。
这是一本必读书。
如果你错过的话，竞争力肯定会下降。
　　&mdash;&mdash;李&middot;奥登（Lee Odden），Top Rank Online+Marketin9首席执行官
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编辑推荐

　　你怎样才能制定一种全面的搜索策略呢？
你如何才能很好地利用搜索得来的关于潜在顾客的大量数据呢？
搜索文化变革是人们行为方式的一种重大变化。
同样的，全面认识搜索的巨大潜力通常也需要企业发生类似的转变。
这种转变会帮助你更好地和潜在顾客建立联系，制定有理有据的业务决策，并跟随世界不断变化的脚
步。
瓦妮莎&middot;福克斯编著的《搜索营销》这本书会帮助你做到这一点。
同名英文原版书火热销售中：Open Leadership: How Social Technology Can Transform the Way You Lead
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