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連結經濟時代興起

《Google會怎麼做？》

方繼德 ◎ 亞洲新動力股份有限公司商務運營部總監

從Internet正式轉向商用開始，透過新聞

媒體不斷報導網路的各種傳奇創業故事開

始，網際網路這個名詞早已開始蔓延到全世

界。不管是企業、政府或是社會組織，無不

想善加利用這個新興的媒體，而每個企業或

其管理層也都幾乎認同網路所代表的開放、

民主、自由、無遠弗屆、分散等概念。

然而諷刺的是，幾乎沒有任何企業、高

階主管或是任何的機構團體，真正瞭解如何

在現階段的網路時代裡持續生存與壯大，當

然這其中也包含已是網路公司的雅虎跟美國

線上（其失敗案例可到維基百科查閱）。

原因很簡單，因為他們一直保持著舊時

代的思維（這不能怪他們，因為企業要改變

作為與思路，需要面對極大的挑戰！），只

想著控制內容、控制通路，以為這樣就可以

擁有消費者、顧客關係和注意力，繼而讓消

費者瘋狂的造訪他們的網站。

根據2009年6月2日的美國報業協會的報

告。今年第一季度，美國新聞報業廣告

業務銷售收入與去年同期相比縮水了

28.3％，縮水金額達到26億美元（請參

閱下圖）。

如果上述的數字還無法讓你有所警覺，

看看這些傳統媒體現在的處境：擁有《洛杉

磯時報》和《芝加哥論壇報》的論壇報業集

團已經宣佈破產；全國性日報《基督教科學

箴言報》由日報改為週報發行；《紐約時

報》集團旗下的百年老報《波士頓環球報》

身陷鉅額虧損。

上述的慘痛教訓，是否讓傳統報業開始

正式面對，網路所造成的整體閱報率下降、

廣告主思維逐漸改變、媒體呼風喚雨的日子

已不再的現實？他們的回答令人遺憾：傳媒

巨擘、新聞集團總裁默多克在日前在芝加哥

美國報業論壇中明確表示，免費網上閱讀的
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時代即將結束；時代華納高層認為電視媒體

收入情況還說的過去，原因是這些電視節目

還沒有開放免費給用戶收看。

本書作者Jeff Jarvis認為報業媒體所面臨

的困境都是來自於，傳統的內容經濟逐漸被

開放的連結經濟侵蝕替代。在傳統內容經濟

是靠控制和販賣內容來賺錢，但在連結經

濟，只要輕敲滑鼠就能連結到內容，賣內容

已經不能再賺錢了。

◆	 傳統經濟退潮，連結經濟逐漸興起

投資大師華倫巴菲特說過：退潮之後，

你才會知道誰在裸泳。傳統經濟所帶來的利

益將逐步減少，我們已經可以看到誰開始在

裸泳（媒體業尤其明顯）。除了媒體業首當

其衝外，各行各業真的可以無視已經到來的

連結經濟浪潮？

作者認為連結改變了每一種產業、每

一個機構。連結迫使所有的產業和機構幾乎

都必須專門化，一體適用的制式商品已經成

了舊商業的邏輯。以媒體業為例，現在報社

不能再把自己視為新聞的終點，而是要拿出

具備獨特價值的新聞報導，並透過大量的連

結，來產生連結的經濟效益。

除了媒體產業之外，零售業者應該連結

到製造商，取得商品資訊；製造業應連結到

網路上討論他們的消費者，作家應該連結專

家；人才公司、研討會、產業協會、大學等

都該使用連結，將那些有共同需求、知識和

興趣的人串連在一起。

連結經濟同時更把「專門化」的重要

性，提到了一個非常顯目的位置。過去提供

制式商品的大賣場或百貨公司，逐漸被鎖定

特定銷售對象的網路零售業者所侵蝕。專門

化也創造了對品質的要求，如果你只想專注

於一個市場或服務，你一定要做到最好，人

們才會連結到你，你在搜索結果中的排列位

置會上升，人們更容易發現並點選到你。

零售業、媒體業、教育業、醫療產業，

所有產業都是如此，連結提高了專門化、品

質，改變了產業與社會的基礎架構。

◆	 加入網路，學Google創造價值

每個企業都想控制網際網路，零售商把

網路看做店面；媒體把網路看做是媒介；政

客認為網路是選戰信息和募款的管道。企業

或組織對網路又愛又怕，因為發現它根本不

受控制。也因為如此，傳統的企業與組織千

方百計想要控制網路，但卻很難從網路上產

生效益創造價值。

作者提出的解藥是，學學Google創造開

放的網路。Google用廣告來支撐點選與連結

的經濟模式。越多人從Google連到有Google廣

告的網站，Google就賺得越多；那些網站賺

越多，就會創作更多更好的內容讓Google來

蒐集整理。此外，Google提供多樣的服務與

工具，來協助這些網站創造出更棒的內容，

如：Google map、Youtube等等。

接下來打造一個「開放的平臺」，開始

建構與大眾彼此的連結。過去舊商業的語言

是集中與控制，然而成為開放的平臺，則要

交出「控制權」，讓任何人都可以在這個上

面創造自己的價值。

有兩個極端的例子可供借鑑：Facebook與

微軟。Facebook開放自己的基礎結構與部分機

密，讓外部用戶能夠在他們的平臺上建立應
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用程式；微軟雖開放自己的操作系統給外部

開發人員建置應用，但卻收取「不合理」的

高價，2008年歐盟就對微軟處以14億美元的

高額罰緩。

另外，開放的程度與先後，也讓Facebook

與MySpace這兩個平臺服務出現了戲劇化的

發展結果：我們用Google Trends for Websites、

Compete、Quantcast來觀察Facebook以及MySpace

在美國地區的網站流量統計。Google Trends 

for Websites 在2008年11月時產生交叉，Compete

在2008年12月時產生交叉。Quantcast 在2009

年3月產生交叉。這幾個流量統計網站都證

明，在美國地區，過去社交網站到達率最高

的MySpace已被Facebook超越了！（Facebook於

2007年5月推出開發平臺，此舉史無前例為

獨立開發商提供了在社交網站經營的機會；

Myspace則到了2008年2月5日才宣布提供開放

平臺）

這說明了「開放與協作」是未來的趨

勢，只要稍一遲疑，「封閉與寡佔」將會讓

自己逐漸凋零。

◆	 如果Google經營其他產業？

本書另一個值得關注的部分，就是作者

試著把Google對於連結、開放平臺的理念思

維，延伸到各行各業的經營上。作者試想，

如果Google經營這些產業會如何來經營，這

其中包含了：媒體業、廣告業、零售業、公

用事業、製造業、服務業、金融投資業、社

會公義、公共機構等等。

如果Google經營報社，它將許多內容與

資料開放，讓用戶在上面產出更多有價值的

內容。作者認為未來2.0的報社會跟一群部落

客、創業家、社會大眾以及社群一起合作，

蒐集新聞，分享新聞，形成為一個網路，則

其影響力將超越傳統媒體，能深入社群，創

造更多的價值。

如果Google經營傳統的廣告業，它將以

「相關性」來鎖定目標顧客，而非內容或年

齡來區分顧客，如此一來將提升效果、效

率，也能降低成本。

如果Google經營餐飲業，它會盡力營造

快樂的顧客，同時加入相關的線上討論和團

體，聆聽消費者的想法和期望，並加以實

現。因為Google會認為活躍的網路社群有助

於提升餐廳生意。充滿社交性質的餐廳會因

為用餐者美好的經驗，透過線上討論和連結

它的食譜，而在「搜尋引擎」上名列前茅，

進而再增加餐廳實體的人氣與收入。

如果Google經營房地產，傳統房地產經

紀人的產業將一去不復返。房屋買家可透過

網路公開的資訊，瞭解附近的地址或是房屋

相關資料：例如犯罪、營建許可、在地部落

格文章、鄰居的話題、學校資料、當地新

聞、交通狀況等等。所有的這資料都勝過經

紀人，因為經紀人會告訴你，每個鄰里都很

棒、每間房子都潛力十足。但Google可不會

這麼做！

如果Google開銀行，它將讓過去只能看

銀行臉色的貸款，透過更多的管道與方式

獲得。它透過小規模的方式進行直接連結，

摒除了銀行貸款經紀人的職能。書中舉例

了許多以Google精神為核心的貸款服務：例

如，prosper.com網站（目前共有75萬會員，總

借貸已經超過1.5億美元）；借貸俱樂部透過

Facebook使貸款變成社交活動；kiva.com可以對
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全世界的企業提供少到只有25美元的小額貸

款（已在43個國家提供3500萬美元的貸款）。

◆	 邁向連結經濟之路

本書所討論到的Google法則：關連、連

結、透明、開放、公開、聆聽、信任、智

慧、慷慨、效率、市場、小眾、平臺、網

絡、豐富。這些法則隨著網路的日漸普及，

已逐漸影響我們對世界的看法與世界的互

動，同時，也影響了民眾與企業、政府、機

構的互動。

因此，企業應該徹底改變對事業的認知

了！本書作者為了讓企業組織在連結經濟的

浪潮中不致遭受滅頂，針對尚未轉型以及正

在轉型中的企業提出了一些忠告與建議：

一、別只看見搖錢樹：大把大把的現

金流容易造成企業決策的迷失，因而錯失機

會，或是讓敵人有機可乘。最聰明的方式，

就是在那些新模式即將取代你之前，自己逐

步毀掉過去的商業模式。

二、讓顧客幫企業脫穎而出：商店的救

星是顧客，從買家社群得到的資訊會比較可

靠。協助社群進行組織，持續提供有用的資

訊。你會發現你的顧客就是你的品牌，也是

公司成長的動力！

三、靈活運用Google法則：企業不需要

模仿Google的所作所為，或是立志做第二家

的Google。而是要以Google的角度來審視觀察

世界，找到屬於公司自己的世界觀，並以迥

異於前的眼光看世界。

所以，我們應突破過去的傳統，以全新

的思維與行動，乘著連結經濟的巨浪，再一

次邁向成功之路。




