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人才流失

Google就在員工的豐厚薪水中，加入當時公司難以負擔的員工

認股權。

使人才流失更加嚴重的原因是Google喜歡雇用聰明的年輕人，

特別是那些只要有機會就極有可能成為創業者的人。
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賽吉‧布林和賴瑞‧佩吉以及Google的創立

在早期的那段日子裡，這兩人身為受人敬重的博士之子，注重

的是完成博士學位，而非賺大錢起始。

1996年，佩吉和布林一起合作下載及分析網路連結。在此

過程中，他們研發出一個搜尋網際網路的排序系統，可依

照搜尋的物件相關程度，而得出依先後順序排列的結果，

因此可迅速地找到有用的答案。

他們的成長卻因資金缺乏而陷入困境。

最後，他們採取創業投資(venture capital)的途徑。
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早期成長的數年

創造不同的廣告模式

「贊助連結」

把廣告以相關性排序
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蓄勢待發

Google提出了一個獨特的廣告做法，這種做法是大多數廣告商

在從前夢寐以求的：目標式關鍵字廣告(Targeted Text Ads) 。

新任執行總裁

史密特為Google這個由年輕人組成的公司，帶來平衡所需

的成熟氣息。
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資訊方塊：Google的工作氣氛

你是否認為這些職場設施中有任何缺點？

儘管薪水較少，這些會不會影響你決定是否為Google工作？

這些做法中有哪些適合其他公司？若有的話，適合何種公司？
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股票上市

Google上市程序的決定有一部分是由於聯邦法律的規定，要求

有大量資產和股東的公司必須公開揭露其財務資訊。

對多數企業家而言，公司上市是最終目標，因為首次公開募股

(IPO)通常會讓他們成為速成的百萬富翁(instant millionaire)。
但是對布林和佩吉而言，變成億萬富翁的事實並不那麼吸引

人。



行銷個案分析(三版) 于卓民 審訂 ISBN 978-957-729-795-2

IPO之後

Google在IPO之後，創新的腳步開始加快，大量推出新產品和

功能。

Google的成長理所當然地被拿來與微軟(Microsoft)20年前的表

現相比。

Google獵取人才

到李開復博士(Dr. Kai-Fu Lee)時達到頂點。
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表2.1 比較微軟和Google自成立以來的
營收成長
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表2.2 比較微軟和Google自成立以來的
淨利成長
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表2.3 比較Google和其他美國公司2006年底的
營收及股票市值(百萬美元)
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分析

他們是如何辦到的？

威脅

法律訴訟

成長的限制

傲慢自大的組織氣氛？



行銷個案分析(三版) 于卓民 審訂 ISBN 978-957-729-795-2

更新─進入2008

致力於慈善事業

微軟競標雅虎

2008年的經濟衰退



行銷個案分析(三版) 于卓民 審訂 ISBN 978-957-729-795-2

表2.4 美國線上廣告的收益(單位：10億美元)
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學習重點

在組織中創新思考的重要性

如何培養創新思考？

營運控制不可因創新思考而廢

小心孤僻傲慢與崇拜天才的心態
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討論問題(1/2)

何謂目標式廣告(targeted advertising)？

目標式廣告如何對廣告業帶來革命性的影響？

它如何影響新聞與電視？

是否所有企業都需要目標式廣告？

創新的方向有哪些種類？在蕭條的產業中，成熟企業是否可追

求創新？可能的成功率有多少？

你認為Google是快樂的團隊嗎？快樂的團隊是否永遠都最有效

率且最有創新能力？為什麼？
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討論問題(2/2)

你是否認為Google卓越成長的動力將面臨嚴重的阻礙？若是的

話，要如何克服？

平心而論，你是否認為Google有嚴重的公關問題？

什麼是策略性市場機會(strategic window of opportunity)？何種

公司最有可能發現這樣的機會？

身為Google的股東，你是否應擔心微軟成功地收購雅虎？為什

麼？Google能做些什麼來防止它的發生？
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實務演練

你是一位管理顧問，史密特、佩吉及布林請你調查Google的公

眾形象，是否有如外傳那般的冷淡、自我中心且傲慢自大？你

要如何查證？有什麼改善的建議？這樣的態度是否由於偉大的

成就所致？有無任何需注意的地方？

Google的客戶服務廣受批評，你要如何改善這種情況？請具體

說明。若有提出假設，請詳細說明，並保持其合理性。

在前述的學習心得中，我們提到如何在組織中培養創新思考的

能力，我們注意到這也需要管理高層的接受。若略過管理高層

對創新思考的支持，請具體提出在中型消費性商品製造商中，

要如何達成創新思考的細節做法。
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小組辯論

Google的獲利速度驚人，他們最近支出數十億美元的計畫是在

公益事業方面，其中之一是綠能計畫，也就是找出比燃煤更便

宜的發電法。股東要求針對這一點進行辯論：這是否為數十億

美元的最佳用途？
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