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※Yahoo公司簡介
策略---從免費與收費服務、付費搜尋、社群的經營，確實為其博得穩定的營收，並且持續成長。
發展歷程--第一階段：1994年～1996年、第二階段：1997年～2002年、第三階段：2003年～2005年
1. 第一階段：1994年～1996年
從沒沒無聞到“Do you Yahoo? ”
· 喜好與事業結合---創辦者楊致遠與David Filo將學生時期之喜好轉換成網路事業。
· 網址層次化分類---原先以記錄個人的網路喜好網址，在網址大量增加後，開始以相關技術進行層次化與分類，使進行搜索與管理網址資料庫更為方便與快速。
· 免費服務---把此一網路索引的相關內容放上網際網路供大眾免費使用。
※快速成功竄起因素
· 網路擴散效應---爾後於線上瀏覽量快速的增加，從口耳相傳到網路彼此擴散傳播，儘管當時亦有許多同性質的網站，如WebCrawler、Lycos、Worm、Infoseek等。
· 人工篩選的網站精確目錄--- Yahoo憑藉人力調整，準確度較此時的自動搜尋精確。
· Netscape進行鏈結當年市佔率最高之Netscape將瀏覽器上之網路搜索功能鍵與Yahoo進行鏈結，更使得知名度與流量大幅升高。
· 快速上市---選擇自行尋找投資者，由Sequoia Capital協助資助與計畫上市。
· 版面增加廣告與線上新聞服務---單純的版面增加了廣告頁面，並與路透社合作推出線上新聞服務，功能更多樣化。
· 口袋夠深---與路透社和Softbank兩家進行合作募集資金，同時也與Softbank建置YahooJapan進行擴張。
· 增加更多網頁內容成為民生必需品---蒐集新聞、本地訊息、股票行情、運動消息、人物查詢及Amazon的鏈結等許多實用生活情報資訊。
· 與出版商進行網路雜誌文學合作。
· 行銷活動---平面廣告與傳統廣告，提出“Do you Yahoo?”的行銷廣告詞，Yahoo獨走如日中天。
2. 第二階段：1997年～2002年
2000年3月網路泡沫化的危機與公司重整再興
※原因
· 對廣告收入的過分依賴
· 網路公司由創意工作所導致的鬆散生態
· 管理階層在後續的數個投資與併購決策上的失誤(支出大幅上升，營收快速下降)
· 股票在此時更彷彿泡沫般大幅下跌
· 面臨開始不穩定之狀態
※改變既有網路公司企業文化
· 2001年，Time Warner前CEO - Terry Semel，接掌了Yahoo之管理
· 確實使想法具備可執行性與合理性
· 對責任歸屬與成敗需作規劃與負責
· 開始進行一連串的業務調整與部門精簡，將部分無貢獻部門縮減整併
· 減少浪費的支出
· 擺脫對網路廣告的過度依賴
※救亡圖存策略
· 由專靠網路廣告的營收，分散至有價服務
· 如求職、付費加值服務
· 開始即時通訊服務（IM---Instant Messanger）
· 與電信業者合作進行ISP寬頻撥接服務 

※績效顯現
· 2002年2Q，再度重新開始獲利。

· 營收來源不再僅止於網路廣告，擴及各項網路與商業服務。

· 從網頁目錄到多樣化的網路內容服務，以更多樣化的服務，緊緊的抓住網友的每日所需。

· 增加更多的來客數，再佐以付費服務與線上廣告，作為對消費者端與企業端雙方向的營收來源，成為企業、廣告、服務、使用者，彼此之間傳達與產生鏈結行為。
3. 第三階段2003年～2005年

· 開展搜尋技術戰與全球在地化服務

· 掌握在服務背後之重要技術(搜尋)

· 先後併購了Overture 與 Inktomi，中止與心腹之患(Google)搜尋技術合作，開始積極對後臺端的付費搜尋與前臺的網路資料搜尋。

· 強化搜尋服務---成為線上生活入口網站，營收再創新高，個人化為主要整體發展方向之一，因此搜尋服務亦朝個人化方向邁進，將搜尋整合進My Yahoo的My Yahoo Search，及依據用戶使用習慣來改善搜尋品質的上下文搜尋服務等，將可望為其個人化搜尋服務更加精進。

※擴大服務內容
· 消費端服務內容

· 個人生活---電子郵件、即時通訊、行事曆、聊天、相簿等

· 商務服務---購物、拍賣、理財與旅行等

· 交友服務、求職訊息、體育、音樂、電影、遊戲與娛樂類新聞等

· 企業端服務內容

· 提供付費搜尋廣告與線上開店等相關合作，網站作為行銷平臺，統計流量作為行銷依據

· 搜尋服務功能整合---即時通訊、電影、電視資訊。

※全球佈局
· 從歐洲、亞洲、拉丁美洲、澳洲到發起地北美，共有25個分部，且提供37種語言網頁搜尋服務

· 全球營運採取與當地業者深化合作的策略，目標在快速打進當地市場，將Yahoo的招牌與名聲，繼續擴大滲透範圍，真正融入該地文化。

· Yahoo日本是以Softbank為主

· 2005年8月與中國阿里巴巴進行整合， Yahoo以近10億美元，取得中國最大電子商務公司阿里巴巴 35%的股權，加上日本Softbank控股已實質掌握控制權。

※經營模式
· 兩大營業範疇---Marketing Services ＆ Fees

· Marketing Services營收來源

· 各類圖像、多媒體廣告，文字廣告連結、列出各類服務

· [image: image11.wmf] 

商務交易營收，交易營收為各類商務服務之上架費與交易完成之傭金。

· Fees

· 各類消費者使用之付費服務，包含寬頻撥接、付費郵件信箱、音樂服務

· 個人商務付費

※財務績效（如右圖）

※成長因素分析

· Marketing Services營收成長137%，最主要歸功於瀏覽量與搜尋率的使用上升，平均網頁瀏覽與搜尋服務的使用量，成長了55%，使廣告主有更大的吸引誘因，對各項服務合作也有著正面的助益。

· Fees的營收成長了43個百分點，付費客群有很大的回流率，雖然整體使用量的增加，但每位使用者的平均每月貢獻度，卻滑落1美元。

· 許多免費服務競爭導致的狀況，因此Yahoo更積極致力於使用者的擴大，以更多樣的網路服務吸引客群，創造更大的營收。

※產品與服務

· 以消費端服務吸引流量獲取企業端營收 

· 服務產品依對象分為企業端與消費者端

· 提供企業端服務

· 提供網路行銷的相關方案，例如在網路廣告、付費搜尋之上

· 提供該地依區域別分類的黃頁功能，且提供相關技術與網路開店，供企業端進行使用

· 提供消費者端服務

· 與其他商店或業者結合

· 提供企業網路上之技術解決方案

※競爭態勢分析

· 廣告業務競爭對手Findwhat.com、Look-smart、Lycos等，拍賣購物Amazon、ebay，到網路ISP服務及傳統媒體公司等，均為競爭對手。

· 網路服務業皆為競爭者---以AOL、Google、MSN為最主要競爭對手

· Overture開創搜尋引擎「付費排序」商業模式，美國付費搜尋（Paid Search）市場2004年約39億美元，約佔整體廣告市場之40%，付費搜尋成為網路廣告主要成長動力，預估至2008年網路廣告平均年複合成長率約20%，而付費搜尋廣告則將近40%，為未來網路廣告中成長最快者。

· 各大綜合型入口網站以網路廣告為主要收入下， Google為最大對手。因此Yahoo投入大量資源於搜尋服務，以穩固其入口網站龍頭地位。

· Google成為搜尋市場龍頭---持續提昇其搜尋功能與資料庫後，流量遽增，逐漸影響Yahoo地位，於2003年超越Yahoo 

· 依據Nielsen//NetRatings之調查，至2005年初，Google於美國搜尋市場之市佔率高達47%，而Yahoo約21%

· 由於搜尋流量之流失， Yahoo開始強化搜尋服務，於2003年陸續收購了Inktomi與Overture，並於2004年初，正式推出自家的搜尋引擎，積極發展搜尋相關服務。

· Yahoo! MyWeb vs. Google Desktop ---Yahoo最近推出Widget工具列及工具軟體，不需要開瀏覽器輸入網址，只要點選2,450種以上桌面軟體就可直接上網開啟功能，包括股市資訊、當日氣象、播放照片相簿、行事曆、計時器等工具軟體。

· Yahoo推出新版捷徑列，讓使用者可在同一個視窗中以分頁方式，同時開啟最多20個視窗，有效節省電腦所消耗的記憶體，同時提供可記憶搜尋的關鍵字新技術，提升搜尋效率。

※未來展望

· 搜尋引擎與電子郵件的競爭策略多屬防禦類型，緊盯競爭者之新興服務，如

· 2004年與2005年加大電子郵件容量 1G vs. 2G

· Yahoo! Messenger vs. GoogleTalk

· Yahoo! Maps vs. Google Maps 

· Yahoo ! MyWeb vs. Google Notebook

· Google Trends ＆ Google Co-op …..


雖然多非創新者，但均於競爭者推出後即積極推出相關服務，藉以鞏固其入口網站之龍頭地位。

· 2005年8月Google Earth，Yahoo是否跟上?

※小結

· 競爭持續中---Google於全球搜尋市場仍高於第二大搜尋引擎Yahoo，但各大搜尋引擎功能與準確度越來越相近，使用者搜尋時仍會嘗試多種搜尋引擎，Yahoo盡量維持異中求同，避免差距擴大。

· 持續獲取流量據以向企業端收費---Yahoo主要客群在於消費大眾在網路的生活、娛樂活動，進行各類服務的建置，做為吸引流量的主要手段，此一流量變成為可運用的客群，再與企業端進行各類型商務合作，將此客群做為企業行銷對象或目標客戶，據以向企業端收取商務活動傭金或廣告費用。

· 進一步向會員收費---各類服務中挑選具有付費價值，進行與測試是否可作為進階會員的收費項目，其餘仍繼續採行免費的方式。

· 搜尋引擎的歷史演進

· 1992: The First Browser 

· 1994: Yahoo! Directory Service

· 1995: Alta Vista

· first large scale search engine

· Yahoo! use it.

· 1996: Inktomi

· 1998: Yahoo! replaced Alta Vista with Inktomi

· 700M+ sites in Internet

· Technology: page ranking based on the number of times they references a search keyword
· Google簡介
· 1998/9: Larry Page & Sergey Brin 創立Google 
· 搜尋技術上的創新: PageRank

· Page ranking based on how frequently it was referenced (“linked”) by other pages

· Ample computer-processing and storage capacity

· 1999/7: 知名的創投公司Sequoia Capital and Kleiner Perkins參予第一次募資
· 2000/7: Yahoo! 使用Google來取代原來合作的搜尋引擎Inktomi
· 2001/3: Google hired Eric Schmidt as its CEO

· 使用率的大幅成長幾乎來自於口耳相傳
· 並不把自己定位為Portal
· Google在搜尋引擎的市佔率遙遙領先
· 2003: 
· License to Yahoo! and AOL

· Powered over 75% of the 300M searches conducted daily in US

· Google.com alone accounted for 31% of US searches and had 73.5M unique visitors.

· An interfaces for 88 languages

· Half of Google.com traffic originated outside the US.

· 2005:

· 可搜尋網頁：80 億以上 

· 圖片：10 億以上 

· 新聞群組訊息：10 億以上 

· Google 提供的語言介面：超過 100 種 

· Google 提供的搜尋結果語言： 35 

· 國際網域：超過 100 種

· Google vs. Yahoo!: Google在各項指標幾乎都領先Yahoo
	
	Yahoo!
	Google

	Market Cap
	43.89B
	114.18B

	Employees
	9,800
	5,680

	Qtrly Rev Growth (yoy)
	33.50%
	79.40%

	Revenue
	5.65B
	7.14B

	Gross Margin
	59.56%
	58.97%

	Net Income
	1.85B
	1.69B

	Revenue Stream
	Brand/Display Ad,

Search/Word Ad, Fees
	Search/Word Ad

	Search Engine Market Share in US (2006/1)
	22%
	48%

	Search Engine Market Share in Global
	20%
	60%

	Partnership
	eBay(?), MSN
	eBay(?), AOL, Nokia


· Net Quarterly Revenue ($mn)
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· Sequential Organic Net Revenue Growth
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· Quarterly TAC Payouts to Publisher Network
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· Operating Costs per Avg. Employee
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· Net Revenues per Avg. Employee
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· International % share of gross revenues
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· Yahoo! Site Domestic vs. International Y/Y Revenue Growth
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· Google Site Domestic vs. International Y/Y Revenue Growth
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· Yahoo!的策略分析

· ㄧ開始便定位為Mega Media/Portal, 將很多內容分類匯集於網站上, 藉以吸引流量產生媒體效果, 帶來廣告收入. 這些內容資料基本上都是處理過的資訊.

· 後來再針對某些服務收取服務使用費.
· 並且提供更多的服務來提高使用者的黏度.
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· Google的策略分析

· 定位為各種資訊的搜尋服務, 大多是未經處理過的資訊, 經由Google強大的技術能力將其分析歸類, 讓使用者可以最快速的方式找到他所需要的資訊.
· 因此衍生出關鍵字搜尋的廣告方式
· 由於Google不斷有創新的服務推出, 吸引了更多的使用者前往使用, 也提高了廣告的媒合機率.
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· Google的風險分析
· 如果線上廣告的成長率趨於緩和或下降, 則Google將無法再維持以往的高度成長.

· 廣告主在搜尋廣告的花費減緩
· 競爭對手的強大壓力, 例如Yahoo!及Microsoft都加緊研發搜尋功能, 而且Microsoft即將推出的Vista及Windows Live預計會對Google造成不小的衝擊.
· Click fraud可能會影響廣告主對搜尋廣告的信賴.
· 缺少廣告以外的營收來源, 但是如果線上廣告持續成長, 這項憂慮就不存在.

· 高度倚賴天才工程師, 如果公司無法持續維持高股價, 可能會引發人才出走, 造成惡性循環.

· 網路使用者的忠誠度有多高? 還是只是追求新鮮感, 如果有其他網站創新更好用的服務, 今日的Google會不會變成昨日的Yahoo?
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