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案例正文：

上海天擎：坚守还是转型？1

摘 要：本案例回顾了上海天擎信息技术有限公司（以下简称“上海天擎”）从两

人创业的小企业到成长为上海地区搜索引擎营销代理服务业务领导者的发展历

程及其面临的决策选择问题，记录了上海天擎创业机会选择、创业团队组建、创

业企业发展等起起落落的曲折成长过程。2013年9月16日，随着腾讯搜搜并入搜

狐搜狗，上海天擎再度面临生死抉择，下一步该何去何从？接下来该如何发展？

是坚守搜索引擎营销代理服务还是进行战略业务转型？上海天擎未来应该走向

哪里，这将是关系到上海天擎未来发展的重要战略选择，战略选择的好坏也将直

接决定公司发展方向和未来。
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0 引言

2013年 9月 17日清晨，上海天擎公司总经理王文斌比平时更早地来到公

司。虽说此时已经是夏末，天气却还炎热，但此时的王文斌手心却是阵阵发凉，

匆匆忙忙的脚步声，暗示了他内心的焦虑和不安，那双布满血丝的眼睛，透露

出他昨晚的彻夜未眠。就在昨天下午，在市场没有任何消息的情况下，腾讯从

2006年开始经营的搜索品牌“搜搜（SOSO）”突然宣布并入搜狐的搜狗。这样

一来，作为代理了腾讯搜搜（SOSO）搜索引擎营销产品三年的上海天擎，又一

次站在风口浪尖。搜搜并入搜狗，意味着上海天擎代理的搜搜引擎营销业务要

终止，企业又处于生死攸关的时刻。昨天下午的时候，王文斌紧急电话给公司

高管和各部门负责人，通知大家明天上午在公司会议室召开特别会议，商讨上

海天擎应对方案和未来发展战略。

王文斌走进会议室后，公司各部门高管、负责人也都陆续赶到会议室。“都

到齐了吗？”王文斌急切地问道，大家都轻轻点了点头。王文斌一边招呼大家坐

下，一边说道“没想到今天会是这样，既然现在搜搜已经并入搜狗，搜搜已不存
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在了，事情来的非常突然，我昨晚连夜做了一个我们公司未来发展的战略方案，

请大家讨论讨论，我们集思广益，看看哪种方案更适合上海天擎目前的现状。”

此时王文斌已经按耐不住，抓起话筒就汇报起来了，看的出来，他很想把昨天

一晚上思考的公司发展战略方案尽快展现给大家。半小时后，王文斌向大家说

道“我的汇报结束，请大家看看哪个方案更适合我们公司情况”。话音刚落，公

司各位高管和各部门负责人马上就上海天擎未来发展之路展开了激烈地争论，

大家你一言我一语，不一会儿整个会议室“火药味”也越来越浓。

上海天擎 2006年创立于上海，刚开始是由王文斌和张建两人合伙成立的公

司，成立伊始就定位于网络营销服务公司，同年获得 Google 搜索引擎营销

（Search Engine Marketing，SEM）代理服务权，进入到网络搜索引擎营销的业

务领域。公司目前定位于中国专业搜索营销服务商，从网站分析、营销策划、

账户优化到效果提升，为客户提供全方位搜索引擎营销服务。上海天擎依托完

善的项目管理体系和拥有多项核心技术的研发中心，并经过多年的发展，已经

成为上海乃至长三角地区搜索引擎营销行业的领跑者。

从 2006年创业开始，作为创始人的王文斌就坚定地相信自己对网络营销前

景的判断，并一路用敏锐的洞察力和果断的执行力带领着上海天擎发展到今天

的规模。然而，上海天擎一路走来并非是一帆风顺，期间面临着多次曲折，公

司的发展也是起起落落。经过多年发展，王文斌也认识到搜索引擎营销服务是

个充满变数的特殊行业，不但受到国家宏观政策的影响，而且受到搜索引擎平

台商企业的影响太大，牵制太多，而搜索引擎营销代理业务就像是悬在公司头

顶上的“达摩克利斯之剑”，公司随时都有可能面临“灭顶之灾”。现今腾讯搜搜

（SOSO）事件又迫使上海天擎要做出公司发展方向的一些战略调整和业务变

革。未来几年内，作为上海搜索引擎营销行业的领跑者，是继续专注坚守搜索

引擎网络营销代理服务，还是面向市场和消费者需求，进行业务战略转型和商

业模式变革？这是关乎上海天擎发展方向和未来的重要战略选择问题。

不过王文斌也清楚地意识到，公司业务转型并非易事，谈何容易，稍有不

慎公司必将陷入更深的泥潭。想到这里，王文斌不禁皱了皱眉头，从创业到现

在的七年多的时间里，虽然上海天擎一路走来并不顺利，风雨兼程，但也都“挺

过来”了，但这次，他还没有像这样犯愁过，望着墙上挂满的 Google、腾讯、

微软等颁发的各类奖状，陷入了沉思……

1创业起步——实现最初的梦想

1.1 创业前的准备

王文斌祖籍广东潮州，潮州人素有“东方犹太人”之称，潮州人擅长做生意，



中国管理案例共享中心案例库 教学案例

3

精明干练、刻苦耐劳。也许是地缘因素，王文斌身上也带着潮州人的性格特征，

喜欢折腾。大学二年级的时候，他就开始在大学校园里面做点小生意，卖过电

话卡，发过传单，贴过小广告，摆过小摊卖生活用品给新生，也做过一些品牌

的校园代理等等。这一系列的经历锻炼了他良好的口才和销售技能，也培养了

他良好的销售潜能和心理素质。

潮州人性格中那种敢闯敢拼的精神以及大学期间的经商经历，使得王文斌

大四毕业的时候不是去找工作，而是毅然选择自主创业。2002年王文斌自己一

个人注册了一个公司，主营业务就是做互联网公司“3721”的产品代理运营。

“3721”公司由周鸿祎 (现奇虎 360董事长)创立的，3721公司产品的功能主要是

企业将公司名、产品名注册为 3721网络实名，客户输入自己的名字就可以直达

自己的网站，3721可以为企业带来更多的商业机会。3721网络实名统一了企业

网上网下名称，把企业品牌、字号等网下的知名度和影响力扩大到网上，在保

护品牌资源的同时，成为企业的网上招牌。由于当时互联网热潮刚刚开始，注

册 3721网络实名已经成为企业“触网”的第一步。因此，3721网络实名产品广

受中小企业主的热爱，在此背景下，王文斌所代理的网络实名 3721产品做得也

顺风顺水，不到两年时间，就与 100多家企业建立起了的合作关系。然而，正

当公司业务蒸蒸日上的时候，2005年 3721公司以 1.2亿美元卖给了雅虎，这让

王文斌陷入了绝境，由于准备不足，经验欠缺，几经周折之后 2005年 10月公

司宣告倒闭，王文斌第一次创业失败。虽然第一次创业失败，但这次创业过程

使王文斌积累了不少创业经验和互联网行业经验。

1.2 上海天擎的创立

在第一次创业失败的灰暗日子里，王文斌并没有气馁，他仍然在网络营销领

域中寻找新的创业机会。人生总是充满着奇妙的变数，这正是生活的神奇所在。

2006年初春的时候，一个偶然的机会王文斌参加了上海互联网营销论坛会议，

其中一位主讲嘉宾的报告深深吸引，该嘉宾的主讲报告名称，王文斌现在都记

得很清楚，“我记得当时报告的题目是《搜索引擎营销的重要性及未来趋势》，

我现在还非常清晰地记得这个专家说道‘现在进入搜索时代’”。会后，王文斌特

意找到了报告嘉宾，向嘉宾请教了搜索引擎营销行业的现状与创业机会。

论坛回来之后，爱折腾的王文斌开始把目光聚焦在互联网搜索引擎营销这个

高速发展的行业。搜索引擎营销是基于搜索引擎平台的网络营销，利用人们对

搜索引擎的依赖和使用习惯，在人们检索信息的时候尽可能将广告信息传递给

目标客户。搜索引擎营销追求最高的性价比，以最小的投入，获得最大的来自

搜索引擎的访问量，由此产生商业价值。搜索引擎营销的最主要工作是通过对

网站进行搜索优化，更多的挖掘企业的潜在消费客户，帮助企业实现更高的转
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化率。

2005年前后搜索引擎网络营销正处于概念导入期，搜索引擎核心运营商的

上市如谷歌（Google）2004年上市、百度（Baidu）2005年上市，更加推动了

搜索引擎营销行业的快速发展。根据 2005年底艾瑞咨询的预测数据显示，2005

年底我国网络广告市场只有 40.9亿元，而到 2009年将增长到 207.4亿元，2013

年将达到 968.2亿元，并且预计搜索引擎广告是网络广告的主体，占网络广告

市场规模的比例将维持在 45%-50%之间。互联网出身的王文斌敏锐地看到了这

种趋势，认为“搜索引擎营销将是未来网络广告的重要组成部分，中小企业做网

络广告未来一定是搜索引擎广告最为有效”。 于是王文斌决定投入到网络搜索

引擎营销服务行业再次创业。

第一次创业失败也让他意识到一个人创业的艰辛，“我第一次创业的时候，

我一个人，没有合伙人，很孤独，很累，遇到重要问题时都找不到一个人来商

量，创业要成功必须要有一个团队”。在决定进入搜索引擎营销行业后，王文斌

决定找一个合作伙伴一起创业。王文斌找到了当初的大学同学张建，他当时在

另外一家互联网公司东方网工作。王文斌找到他，并把做搜索引擎营销的创业

想法告诉了张建。当时张建也在谋求创业，但一直苦于没有找到合适的项目就

一直没有出来，此时王文斌的合伙创业的提议，让张建喜出望外，同为互联网

出身的他，也非常认可搜索引擎营销的未来。交谈过程中，两人的话题也越来

越投机。

说干就干，一个月后，上海天擎信息技术有限公司在 2006年 3月注册成立，

两个人也进行了分工。做销售出身的王文斌身上有一股冲劲，对市场的开拓有

着良好的把握能力，主要负责产品销售和市场开拓，而张建则较为谨慎和稳重，

精于流程和管理控制，主要负责公司内部运营管理。性格互补的两人组合使成

立之初上海天擎很快步入正轨。

2 初露锋芒——小荷才露尖尖角

2.1初战告捷

公司成立之后，王文斌主要抓的工作是两件事情，一是挖掘人才，组建技

术研发团队建设；二是努力提高业务水平，钻研 Google的各项搜索优化技术。

由于搜索引擎营销对关键技术人才要求比较高，王文斌深信要做好 SEM就必须

拥有一流的人才，用最优秀的人做出高质量的工作。王文斌认为“时间是创业公

司最大的敌人，团队成员会彼此的影响，如果有一个关键的部门成员掉链子，

可能让整个公司发展不起来，这个非常关键。”

在核心人才上，王文斌花巨资从竞争对手那里挖来了技术总监李亮，李亮
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的加入为这个团队的技术层面的提升了发挥了很大的作用。同时李亮又把他原

先所带的技术团队骨干都带了过来，当时这批人是服务能力和口碑比较好的

SEM优化师和服务团队，这样上海天擎形成了由李亮为首的五人搜索引擎营销

技术团队。

技术团队组建之后，王文斌又做出了重要的战略部署，就是要在半年内研

发出新的搜索引擎营销优化系统，提出年底一定要拿到 Google中国搜索引擎营

销的授权代理。整个研发团队着手研发出上海天擎自己的搜索引擎营销（SEM）

系统和内部客户关系管理系统（CRM）系统，忙得不可开交，经过半年多的研

发，上海天擎研发了行业首创的 Isales销售系统和 Iservice的服务系统。产品的

标准化，解放了优化师的日常时间，标准化部分完全依靠技术来解决，腾出更

多时间在广告营销策划上。这些标准化的模式保证了大部分标准服务流程的执

行力和技术跟踪保证及大数据的储备。凭借过硬的技术产品，2006年 11月份

上海天擎获得了 Google的代理权，正式成为 Google中国上海正式授权代理商。

有了 Google中国的代理授权之后，2007年首要的任务就是做好销售，把

业务量做上去。王文斌亲自上阵，主抓销售跑市场，联系客户签订广告协议。

经过 2007年的一年的努力，上海天擎在 Google中国的代理产品上越做越精，

业务量不断扩大。这一系列的努力在年底获得了初步回报。在 Google全国代理

商满意度调查中，上海天擎并列全国第一，并很快把这种客户满意度转化为销

售额，凭借在市场规范、客户满意度、广告效果满意度等方面的出色表现，2007

年上海天擎获得“Google全国最佳代理商奖”，这个奖项是每年在 20多家代理商

中评出一家。同时，Google对全国代理商客户广告投放效果评选中，上海天擎

荣获“Google黄金帐户优化行动优秀表现奖”。基于良好的市场规范秩序，上海

天擎又获得“Google最佳市场秩序奖”。一年之内，上海天擎获得 Google三项大

奖，这使得其他 Google代理商也是刮目相看，一个才成立一年半左右的公司，

居然能干成这样，接二连三的奖励对于王文斌和上海天擎来说，是打入了一针

又一针的强心剂。

2.2稳步前进

2007-2009年是上海天擎稳步增长的几年。2007年底上海天擎无论是从业

务量还是人员规模上都获得了比较大的增长，公司实现的营业收入已经达到数

千万元，净利润也有几百万，员工总数从创业时不到 10人的规模，现在扩展到

60人左右的规模。

进入 2008年，这时我国网民也超过了 2亿，成为全球网民最多的国家，整

个中国搜索营销市场规模预计从 2007年的 28.8亿增长到 2008年的 48.9亿。随

着 Google在全球的增长率，加上传统线下广告模式受到 2008年金融危机的影



中国管理案例共享中心案例库 教学案例

6

响，线上营销成为了传统企业的突破点，迫切希望寻找到新的网络营销方式。

在这个搜索引擎营销的迅速发展的时代，王文斌意识到要把握一切机会，

努力向前冲，在加强服务能力建设的同时，王文斌开始从目标客户进行突破。

在之前为了公司活下来，上海天擎目标客户主要是针对中小型企业，虽然中小

企业众多，但中小企业限于本身规模和盈利水平的限制，不可能拿出很多资金

投入到搜索引擎广告营销上，因此上海天擎从每个中小型企业客户中获得的毛

利水平也是有限的，从而公司总的营业额并不是很大，加之中小企业服务成本

也比较高，从而导致公司毛利率比较低。为了扩大市场份额和增强盈利能力，

王文斌决定对目标客户重新选择，开始启用“8020原则”，重点加强大客户服务

的开发和销售，不仅满足中小企业的需求，而且也要开拓大中型企业和外资 500

强客户，并且重组了公司的销售团队，把公司销售团队划分为两种类型，一种

是针对中小型企业客户，一种是针对大中型企业和外资 500强客户，并改进了

以前的销售人员的考核方式。

王文斌仍然是主抓销售，他四处奔走进行中大型客户的开拓，对于目标客

户和潜在客户一家一家的跑，凭借上海天擎在搜索引擎营销上具有的优势和实

力，打动了一家家客户，签下一个个大订单，通过上下努力，2008年底客户公

司销售额和净利润分别比去年增长了 2000多万和 500多万。目标客户的变化也

为上海天擎日后拉开与上海其他网络搜素引擎营销代理商的差别奠定了基础。

2008年底上海天擎再次凭借公司的实力和客户的信赖与支持，蝉联“Google

全国最佳代理商奖”。上海天擎坚持一切以客户为中心的公司理念，在对 Google

Adwords关键字广告客户进行的问卷调查显示，上海天擎客户满意度仍然位居

全国第一。更让人惊喜的是，2009年上海天擎作为 Google中国唯一受邀合作

伙伴出席在美国召开的“谷歌全球合作伙伴大会”，王文斌受到 Google公司两位

创始人布林、佩奇及美国前副总统戈尔的亲切会见。谢尔盖·布林表示非常看好

中国搜索引擎市场，会更加重视与合作伙伴的共同发展，他们对上海天擎的服

务质量和在众多代理商中取得的成绩给予了高度的肯定和赞扬。同年，Google

在对全国代理商的服务标准流程以及服务质量进行考核后，基于上海天擎在帐

户优化方面的卓越表现和良好的客户满意度，将唯一的“服务管理体系认证证

书”颁发给上海天擎。更为惊喜的是，Google 质量监管部，就网站优化和用户

体验对代理商团队进行了长时间培训，上海天擎成为首批通过考核的代理商，

并获得 Google颁发的金牌网站服务认证证书。

3严峻考验——在危机中辗转突破

3.1山雨欲来风满楼

http://baike.baidu.com/view/61891.htm
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就在上海天擎稳步发展的过程中，2009年底至 2010年初，Google中国和

我国政府的矛盾不断升级，起因是 Google中国公司违背 Google进入中国市场

时做出的书面承诺，当时 Google发表承诺声称，“Google中国搜索引擎会遵守

中国相关互联网法律，对搜索结果进行过滤审查”。但是，由于 Google中国的

审查与 Google的“不作恶”口号产生巨大矛盾，包括联合创始人之一的谢尔盖·

布林等大量 Google高管对于 Google中国的审查也态度暧昧。尤其是在 2009年

的 Google涉黄事件中，中国互联网违法和不良信息举报中心宣称 Google中国

传播不良信息，审核不足，最终有关部门对 Google中国传播淫秽色情信息行为

依法进行了处罚。2010年 1月 12日，Google公司在其官方网站发表一篇题为

《新的中国策略》（A new approach to China）的声明，称公司将考虑取消 Google

中国的内容审查，并称接下来几周内将和我国政府进行讨论，在法律范围内建

立一个不进行过滤的搜索引擎，如果无法协调一致，很可能会关闭 Google中国

网站，停止向中国大陆地区提供网络搜索服务。

在这段时间里，由于内容审查问题 Google中国的网站流量很不稳定，很多

用户用 Google中国打不开网页，终端用户的搜索量直线下降，有大量用户转而

使用百度等搜索工具。Google中国流量的下降致使上海天擎的销售额几个月期

间直线下降，到2010年4月时公司出现业务危机，很多中小企业由于担心Google

中国在中国的业务前景都不敢在 Google上投放关键字广告。在这期间，王文斌

每天关注谈判的进展，他隐隐感觉到一场暴风雨即将来临。

由于我国政府非常明确地指出，自我审查是不可协商的法律要求。最终

Google与我国政府谈判失败，Google总部在 2010年 3月 23日发表声明称“不

能继续在 Google.cn搜索结果上进行自我审查，Google中国停止了内容审查，

正式退出中国大陆市场”。

3.2 主动出击，转战“搜搜（SOSO）”

Google中国退出中国大陆市场，对王文斌和上海天擎来说，简直是晴天霹

雳，给公司造成毁灭性的打击，因为目前公司 95%以上的销售额全部依赖Google

中国搜索引擎，Google中国的退出，意味着上海天擎的业务将全部停止。在接

下来的 2个月时间里，由于 Google中国的退出，之前所签订的广告合约也没有

办法完成，很多已经签约的客户都要求上海天擎退款，导致公司业务量急剧下

降。更让王文斌坐立不安的是，公司员工开始人心惶惶，都害怕因为业务萎缩，

公司会不会裁员辞退员工，甚至会不会关闭公司。

2010年前后，随着互联网向纵深发展，很多互联网公司都开始进入搜索服

务行业，很多原来不是做搜索的互联网公司现在开始进入网络搜索服务领域。
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在目前的搜索服务市场上，已经不是以前的 Google和百度两家企业竞争了，而

是呈现出多个品牌，如腾讯的搜搜（SOSO）、搜狐的搜狗、微软的必应(Bing)

搜索、有道搜索、新浪爱问、360搜索等互联网企业在搜索引擎市场在群雄逐

鹿，都在分食搜索引擎市场的蛋糕。

其实也就在 Google中国和我国政府的矛盾不断升级的时候，王文斌也意识

到上海天擎只代理 Google中国一家产品，业务上存在很大的被动，缺乏控制力，

但囿于 Google是全球最大的网络搜索引擎公司，在中国的网络广告业务量巨

大，团队成员不够多，加上管理队伍缺失等原因，上海天擎一直没有去开拓新

的搜索引擎业务。用王文斌的话来说，“能够把 Google中国的网络营销产品代

理做好，就足够我们公司生存下来，足够吃饱”，所以那个时候王文斌不急着做

其他代理产品，只要把 Google的产品做的更精更细更强。“既然 Google中国退

出，现在正是我们要去开拓新业务的时候了”，王文斌决定主动出击，利用自身

多年 Google中国搜索引擎营销代理服务所取得的优势和能力，去寻求新的搜索

引擎营销代理产品，开始拓展新的业务领域，扭转目前上海天擎的困境。

经过对国内几家互联网搜索引擎产品的比较和选择，并出于公司平稳过渡

和现实情况，王文斌最终决定选择腾讯搜搜（SOSO）的效果推广代理，王文斌

认为相比其他搜索产品而言，腾讯搜搜（SOSO）搜索引擎营销推广具有六大优

势：（1）覆盖面广，能够接触到庞大 QQ用户群。腾讯搜搜（SOSO）推广，依

托于腾讯和丰富的在线生活场景，提供多样化的广告展示渠道，让亿万 QQ用

户快速的了解和接洽企业。（2）针对性强，能准确覆盖到目标用户。腾讯（SOSO）

推广，将广告主的广告内容进行深度分析，使之与亿万 QQ用户的在线生活场

景充分匹配。在 QQ用户最需要广告主的时候出现广告，提升广告满意度，从

而吸引真正有需求的用户快速垂询、取得联系。腾讯平台的这一独特优势，将

能帮助您的企业提升广告效益、降低营销成本。（3）互动性强，即搜即 Q，立

刻抓住目标客户。腾讯搜搜（SOSO）推广广告平台，结合了腾讯最大的优势

——在线 QQ交流和 QQ邮箱，让企业的潜在客户可以在广告呈现页面直接与

广告主取得联系，第一时间获得广告主的企业服务。推广平台的这个优势，可

以让广告主的企业最大限度的降低客户流失，最大规模的缩减客服成本。（4）

灵活可控，可以快捷调整广告内容和广告开销。在腾讯搜搜（SOSO）推广广告

平台，广告主可以悉知每天的广告开销，并随时调整广告内容和呈现形式，在

线自主的选择关键词、覆盖地域、最高出价和后期预算，可为广告主提供最经

济、最便捷的广告营销服务。（5）性价比高，低开销，高开源。腾讯搜搜（SOSO）

推广的广告呈现，形态丰富、资源充足，能有效降低众多广告需求的同质化竞

争。在实际应用中，广告内容质量越高，点击扣费越低(低开销)、展示排名越
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高(高开源)。这一优势，能充分服务于您长远的、健康的企业营销需求。（6）

数据详实，能够掌控广告效果、把握客户属性。腾讯搜搜（SOSO）推广平台，

会收集关注过您的广告和产品的 QQ用户属性，深度挖掘用户特征，并以适当

的形式全面提供给您。这一特点，能使您深入了解广告效果、了解关注人群，

从而使您的企业直接把握用户特点、快速了解市场反馈、大幅缩减调研费用，

极大缩短产品优化周期、改善企业服务质量。

腾讯是我国互联网用户量最多的互联网公司，拥有 4亿多用户，主要是依

托 QQ聊天工具、QQ游戏，腾讯网等获得了大量的网民，因此王文斌认为“腾

讯搜搜（SOSO）作为广告平台来投放，未来一定有非常大的空间，中小企业也

会看重搜搜（SOSO）背后庞大的消费者网民群体”。因此，王文斌决定争取拿

下腾讯搜搜（SOSO）的授权代理。

2010年 5月王文斌带着公司几个技术骨干，跑到深圳腾讯总部大厦，带着

代理方案找到了腾讯搜搜（SOSO）的负责人。幸运的是，多年的搜索引擎营销

经验和优秀的管理团队打动了该负责人，同意将搜搜（SOSO）效果推广代理授

权给上海天擎。7月，上海天擎正式拿到腾讯搜搜（SOSO）的代理授权。

经过 3-4个月的业务低迷之后，上海天擎又重新上路。2011-2012年对于上

海天擎来说，是匆忙和充实的两年。得益于腾讯巨大的网民规模，在代理腾讯

搜搜（SOSO）产品的短短两年时间里，上海天擎发展非常迅速，销售额方面在

上海同行业的多家代理商公司中首屈一指，并且陆续在宁波和温州两地开了两

家家子公司来扩展着他们在上海之外的业务。在年终业绩评选中，2011年上海

天擎获得由腾讯颁发的“加速挑战赛冠军”和“优秀销售团队奖”。凭借优质的客

服服务水平及良好的客户满意度，2012年上海天擎又荣获腾讯“最佳进取奖”和

“优化师服务水平认证证书”。

4 十字路口，两难的选择

4.1 成长的困惑

就在上海天擎业务蒸蒸日上，公司进入“快车道”的时候，2013年的 9月 16

日在市场没有任何消息的情况下，腾讯的搜搜突然宣布并入搜狐的搜狗。作为

代理腾讯搜搜引擎营销三年的上海天擎，又一次站在风口浪尖，搜搜并入搜狗，

意味着上海天擎代理的搜搜引擎营销业务要终止，企业处在生死攸关的时刻。

历史总是惊人的相似，搜搜并入搜狗就如同 2010年 Google中国退出大陆市场，

给上海天擎造成的打击同样也是毁灭性的，王文斌又一次站在生死攸关的十字

路口。
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在这个竞争激烈的社会，每个行业都面临着诸多挑战，搜索营销行业也不

例外，走到今天这样一个十字路口，王文斌也感受到上海天擎未来发展可能遇

到的困境和挑战。

（1）网络营销代理的业务性质。由于上海天擎从事的是网络搜索引擎代理

营销推广业务，其业务主要是代理服务，代理业务是“奶妈型业务”，其软肋就

在于缺乏对业务的绝对控制力，代理业务本身就是一个企业的硬伤。这一点，

王文斌从 2005年代理 3721产品的创业失败的经历中就体验到了这种业务的硬

伤。因为都是依赖别人的产品，在别人产品基础上进行的商业活动，一旦任何

代理产品的供应商退出市场，或者出现问题，就会对公司的销售额产生很大影

响，企业在生产经营过程中一直处于一个被动的状态。

（2）移动搜索市场对 PC机桌面搜索市场的挤压。2012年是移动互联网的

元年，移动互联网已经成为当今世界发展最快、潜力巨大的业务，PC机桌面作

为网络终端的市场份额不断被各种智能手机和设备蚕食。随着移动互联网的快

速发展，用户搜索行为从 PC机桌面端延伸至智能手机移动终端，来自移动端

的搜索流量正在逐步提升。移动搜索是一个潜力巨大的领域，必将是各大搜索

巨头企业力争的一块蛋糕。上海天擎过去一直做的是 PC桌面搜索引擎营销广

告推广业务，对于智能手机移动搜索推广系统的开发还没有真正启动起来。

（3）同行竞争十分激烈。随着中国互联网的迅速发展，搜索引擎正日益成

为人们网络生活中的重要组成部分，成为被各企业比较认可的网站推广手段之

一，也成为网络营销服务商最主要的服务项目。因此，越来越多的企业开始关

注这个行业，加之技术要求不强、进入门槛较低，导致了大量企业跻身到这个

行业中来，致使竞争进入白热化的阶段。单单在上海就有上海火速，上海德搜，

上海国经等规模比较大的公司，也都在分食上海市场。

4.2 两难的选择

就在 2013年 9月 17日这天上午的公司内部特别会议上，王文斌提出了三

个战略方案，这三个方案各有利弊，让王文斌及其管理团队都举棋不定。

方案 1：坚守网络搜索引擎营销（SEM），扩大代理产品业务线。

上海天擎坚守网络搜索引擎营销推广业务，并利用多年积累起的品牌优势，

不断开拓新的搜索引擎营销推广产品代理业务。首先，上海天擎可以凭借品牌

优势和技术优势拿到搜狗、微软必应、百度等其他搜索运营商的代理权，扩大

代理品牌的种类。其次，上海天擎以前做的更多中文关键词广告推广计划，满

足的是企业内销的推广活动，但随着外贸电子商务的发展，外贸企业对英文关

键词广告推广计划的需求越来越强烈，因此从产品线来看，上海天擎可以开发
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满足出口贸易企业的海外出口推广需求。最后，进入 2011年之后，社会化营

销逐渐崛起，成为新型的网络营销方式。国外出名的 Facebook和 Twitter，国

内火爆的微博、微信等都是很好的说明。上海天擎可以抓住这个社会化营销趋

势，给企业客户提供新型网络营销工具，帮助企业建立官方微博、官方微信主

页，这些平台都能很好的让企业和顾客能更好的互动，形成良好的企业品牌形

象。

显然，坚守网络搜索引擎营销业务是符合目前上海天擎公司现状的，扩大

代理产品业务线也能保证业务量的上升，而且能够快速启动，能带来现金流，

总体来看这个方案与公司多年积累的品牌和优势是相符合的，但是让王文斌不

安的是如果继续做网络搜索引擎营销业务，还是没有摆脱“奶妈型业务”的代理

性质，恐将以后再次遭受到业务被无情剥夺的危机，这是他最不愿意看到的。

方案 2：发力移动搜索引擎广告推广服务，打造移动智能服务端。

随着 iPhone、iPad、Android等智能手机移动终端的火热，伴随着用户的构

成和行为习惯的改变以及新应用程序的大量涌现，移动互联网开始成为新的营

销信息传播的载体。 移动互联网消除了时空维度对信息传播的限制，实现了传

播的随时性、随地性。智能手机和平板电脑等移动终端，伴随于人们在各个空

间移动中的碎片化时间，可以实现信息的实时性传播，与需要在客厅、卧室、

办公室或者汽车等固定地点接收信息的其他媒体相比，其信息发布与信息接收

之间的时间之差更小，基本做到即时发布、即时接收，不仅可以实时获得信息，

同时也可以实时向别人传递信息。在全球市场上，智能手机移动广告市场规模

已达到 27亿美元，预计 2015年这个市场会增至 240亿美元的规模。上海天擎

可以转型到移动智能平台上来，提供移动互联网广告推广解决方案，为企业客

户打造移动网站、开发移动 app等移动工具平台为企业提供多种广告表现形式，

并全方位监测移动广告的投放情况，实时进行优化调整，确保移动广告的最佳

展示，全面提升移动广告的投资回报率。

开展移动搜索平台推广服务，是未来移动互联网发展所趋，但是王文斌思

考的是，如何做好这个移动智能端的广告投放和优化系统，目前从公司技术上

来看，还没有相关的技术和人才储备，短期内不能快速启动。

方案 3：构建新型网络营销托管服务平台，从代理商转型成服务商。

上海天擎原来的业务是以网络搜索引擎提供商的产品代理为主，是纯粹的

代理商角色，发展空间始终要受到上游供应商的限制。正所谓“不破不立”，为

了彻底摆脱“代理商”身份，打造具有核心竞争力的业务体系是上海天擎转型发

展的必然之路。因此上海天擎可以提供网络营销托管（Network Marketing
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Trusteeship Council, NMTC）为核心的一站式互联网营销托管服务平台，通过调

研分析企业产品及业务的潜在客户群体，运用网络营销渠道为企业开展营销服

务的专业互联网营销服务商。网络营销托管服务主要包括网站运营管理、B2B

营销托管、社区营销、软文广告、视频营销、事件营销、邮件营销、网络活动

策划及网络营销培训等服务内容。这样从网络搜索引擎代理服务商转变为真正

的网络营销服务商，未来上海天擎可以根据企业产品特性，为企业网络营销的

开展进行合理的策划、运营、实施、监控与管理评估业务。

转型成为网络营销服务商，对提升上海天擎公司的整体竞争力也有帮助，

但是对上海天擎团队的资源和能力要求也是很高的。王文斌比较担心的是要做

全方面的网络营销服务，自身的资源和团队能力还远远不能匹配，万一在服务

品质不能保证，造成顾客满意度下降，客户流失，上海天擎又该怎么办呢？

5 结束语

此时，时钟已拨到了上午 10点半，不知不觉讨论会已经进行了一个半小时

了。看到会议室里各部门负责人仍然在激烈地讨论着，王文斌隐隐感觉到今天

的会议可能没有什么结果。“选择比努力更重要，如果方向错了，即使再努力，

都会失败，而且越努力越是加速自己的死亡。”王文斌忽然想起他的MBA指导

老师曾经对他讲过的话，他一直记着，因为这句话让他明白正确的决策有时候

比那 99%的汗水还要重要！此时，他意识到上海天擎已经到了必须做出选择的

时候了，他再度起身向会议室主讲台走去，……

（案例正文字数：11,928）
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Shanghai TianQing: Sticking to or Transforming?

Abstract：This case reviews the development and the solution decision of Shanghai

Tianqing information technology company，which it was established by two persons

and grew into the agency services leader of “Search Engine Marketing, SEM” in

Shanghai area. The case also describes the up and down growing process of

Shanghai Tianqing including the choice of entrepreneurial opportunities, the team

building and development process and so on. In September 16, 2013, when the

Tencent SoSo was merged into Sohu Sogou, Shanghai Tianqing face an important

juncture of life and death again, how to develop the next step, hold on the business

of search engine marketing or make strategic business transformation, where should

Shanghai Tianqing go? This will be an important strategic choice of the future

development of Shanghai Tianqing, and will directly determine the company's future

development.

Key words：search engine marketing; entrepreneurship; business transformation;

Strategic Choice


