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8CB2B_E6_c40_513694.htm 迄今为止，大部分搜索引擎优化 （

搜索引擎优化简称：SEO）是在运营在电子商务环境中的B2C

公司。然而，B2B市场人员认识到搜索的潜力，很多正在找到

方法来实施有效的B2B的SEO战略。 要想成功，每个人都需要

知道B2C和B2B的SEO的区别和牵连。 目标上的区别 当根

本B2C、B2B的目标都是为了创造一个销售，B2B的SEO与B2C

的不会有太大的差别。SEO的目标在B2C的环境下通常是通过

一次访问发生一个在线销售。理想的搜索者在搜索引擎中找

到一个排名靠前的网址，通过快速登陆页，在通过规定的频

道，最终通过购物车和结帐的程序完成的。 这个，不管用何

种方法，对于B2B市场人员是不切实际的，那些人的产品和服

务通常不是在电子商务环境中获得的。SEO的目标对于大多

数B2B市场人员而言不是一个直接的销售，而是应当在考虑范

围之内，从所提供的供应商中选择首选供应商的简略名单。

在B2B领域的转化通常不是立即的，转化通常也不是发生在线

网络上的。从事B2B的SEO，被找到仅仅是开始。 粘性处方转

化道路 因为推进网站的访问者通过规定的转化道路在B2B业

务上通常是不适用的，你的焦点将是在粘度上，是访问者来

深入地钻研有关部门的信息，营造信心的内容。通常主要的

在B2B购买决定中的促进因素是风险，或者，用另一种方式来

说，担心做错决定。所以，B2B的搜索者点击进入你的网站后

主要目标之一是评价你的公司和所提供的一切。 尽管搜索者

最终找到一个解决方案来满足一个需求，他们突出的行为在



购买调研阶段是从谷壳中分离开小麦。他们深入点击网站的

目的是一种诊疗。公司做最初的筛选为的是下一轮的考虑。

确认你的登陆页是精心选择的可以联接到的其他内容将可建

立可信性，并且可以使你进入被考虑的范围内。除建立强大

的内容外，要使用好的网站分析程序帮助你评价粘度因素。

例如：访问的长度和深度，在特定页面上的时间花费，还有

是否回访的客户数量在增加等等。 拷贝的重要性 你使用的关

键字的拷贝在不在也面上对于对搜索引擎结果的排名有很大

影响。然而，存取的本质比B2B搜索引擎优化更重要。不仅网

页拷贝需要影响在搜索引擎结果中的排名, 并且它必须说服企

业购买者。确实, 在B2C 环境里当然也是这样的, 但B2B拷贝的

本质和目的是截然不同的。 典型消费品在网站得到如下这类

事情的评估，象产品规格, 可选的颜色, 定价, 或者一个短的宣

传产品的广告说明。如上所述, 然而, 企业购买经常被规避风

险所驱动。正因为您提供产品、服务或有低价并不意味着你

是购买者最好的货源。B2B 采购员进行更多研究作为买的过

程一部分。您通过写出关于您的产品和公司聪明和琅琅上口

的介绍来建立购买者信心和可信度的能力和您的公司和您的

清楚明确表达复合体卖提议的能力决定了是否您继续被考虑

作为一个潜在的供应商。所以, 不仅到达页的拷贝需要引人瞩

目, 其他页面的存取同样重要。 一位搜寻者。多次查寻 

在B2C, 典型的销售周期也许是象10-20 分钟从查寻到卖出一样

短的。在B2B 世界, 买的周期也许持续几个月甚至几年。那是

因为B2B 购买在购买周期的所有阶段过程中经历更多详细调

查，在那些阶段内同一个人也许执行多次查寻, 每次搜索的目

的各不相同。 在第一阶段(研究), 采购员寻找可供选择的商品,



调查谁的产品能满足需要。在这个阶段期间他也许使用与产

品或服务相关的普通查寻用语，目的是为了形成潜在的供货

商的简短目录。以后, 在购买的周期的评估阶段, 购买者将焦

点从研究潜在的供应商转移到与产品或服务有关具体问题上, 

譬如性能、效率、维护、人体工程学、白皮书, 等。不同的查

寻用语将被使用，不同的站点将被发现，不同的供应商也许

是以前未发现的, 代替那些早先被找到的。后来的过程, 在形

成购买决定之前, 搜寻者现在充分了解了具体需要，需要和影

响购买决定的问题。最后一轮搜寻可能将接着，用来证实购

买者意向, 并且不同的查寻用语也许再被使用。 在B2B 搜索引

擎优化中,重要的是了解在买的周期的不同的阶段您的搜索可

能使用的查寻用语。如果您对此理解得好, 您可使用SEO 确保

您不仅得到最初的发现, 并且证实在购买周期中的每次被查寻

。 一个需要使用search engine的买家,多个搜寻者 当多数B2C 

购买介入一个唯一作决策者, 典型的商业购买受购买的周期中

的多个方面所影响, 每个方面具备易于调查和评估购买选择的

能力。买家的使用者想要知道产品将怎样改进日常营运的。

买家的技术人员关注保证产品符合已确定的规格。买家的财

务人员关心投资回报率和其它金融事务。也许顾问或专家（

也称教练）也参与了决策过程。 今天, 每个方面有能力迅速

和方便地研究购买选择和购买推荐，只要点击几下鼠标并且

根据他们的角色和他们的具体关心的问题使用变化的查寻用

语根据。虽然一个人也用了几星期做购买研究, 在Google上,买

方的副总裁只用了10 分钟就可能提出足够的问题戏剧化地改

变机构地购买决定。好B2B搜索引擎优化会考虑影响搜索者搜

索行为的不同因素以及他们有可能使用的搜索条件，而且这



些到达页会呼应各种影响因素。 更加复杂的关键词战略 B2C 

搜寻者经常使用知名的名牌。许多已经有他们想要购买商品

公司的概念，他们仅仅想要发现最佳的来源。当B2C 搜寻者

使用普通用语, 他们使用的用语通常很少变化。(一个人寻

找T-恤衫可能去使用那用词（sweatshirts） B2B 搜索引擎优呈

现更加复杂化。一个人寻找原材料处理解决方案也许寻找”

原材料处理”, “传动机系统”, “传动机技术”, “系统集成

商”, “仓库管理系统”, 或许多其它相关或更加具体的查寻

用语。其次, 在怎么称呼事务上有变化。采取, 例如, 这篇文章

主题。这是B2B SEO, B2B 搜索引擎优化、商业对商业SEO,

BtoB 搜索引擎优化, 或某一其它组合吗? 您将为每个这些查询

取得不同的搜索引擎结果。百考试题编辑整理 搜寻者也许使

用产业具体术语或普通用语。并且, B2B搜索者经常使用关注

于需求和问题的搜索条件。加上在购买周期期间的多次查寻

，潜在地影响销售的多重因素，SEO 主题词战略的复杂增长

指数。这将对到达页和站点结构有巨大的影响。您会发现它

会迅速变得相当复杂。 主题词战略对成功的事务对事务SEO

至关重要。确定您充分地探索和选择在购买过程中可能使用

地潜在的搜寻术语, 并且相应地设计您的站点。 你知道搜索

引擎使用前景 人们使用不同的查寻引擎, 不通地搜索引擎采

用不同的算法索引内容和排列查寻结果。如果您要某页

在MSN上排名靠前, 您所做的优化会与为了在Google上得到相

同目的所作的优化有所不通。重要的是知道未来期望使用哪

个查寻引擎，怎么针对那些搜索引擎怎么优选网络内容。虽

然有一些关于B2B 搜索引擎优化的研究,该研究表明B2B 采购

者更喜欢Google 。缺乏为Google做优化的相反的理由。这样



做, 您也将在雅虎和MSN上有相当好的表现, 但不做他们您的

主要重点。 并且, 垂直的查寻引擎名单继续增长。确定您知

道未来期望使用哪个垂直的查寻引擎, 并且采取步骤保证您也

存在于那些搜索引擎的查寻结果中。 B2B SEO中的转换 

在B2C 环境里转换比率用通过点击完成销售的百分比来测量

。(记住, B2C 环境里的目标通常是在一次访问中产生在线销

售。) 大量的分析探究转换比率, 为什么和在什么点站点访客

者摒弃了销售漏斗, 或转换渠道。由于在B2C SEO中的销售漏

斗是很狭窄和短的, 测量优化的效果相当容易和直接。 如上

所述,在B2B领域的变换仍然不是直接和在线的。所以转换如

何应用到企业对企业SEO? 答案是文章本身. 2.在B2B搜索引擎

优化中推进转化 很明显，让你的网站在搜索引擎上排名靠前

、让搜索者经此去点击你的网站是B2B搜索引擎优化（SEO）

的首要目标之一。但这仅仅是个开始。你仍然需要把访问者

变成你的客户。 在B2C的世界，转化（将网站访问者转变成

客户）可能在几分钟内发生。但在B2B领域，这种转化将花掉

数月甚至数年的时间，且基本不会在线上发生。所以，你应

该如何考虑在B2B SEO环境下的转化呢？你要做什么来测量和

加速转化呢？ 理解B2B搜索的目标 大多数B2B搜索者的目标在

于调查研究。谁是最好的潜在供应商？他们有怎样的经验？

在选择供应商时我的主要考虑因素是什么？我怎么知道我在

做正确的选择？ 你的目标，另一方面说，就是要确定谁是网

站的访问者，然后与他们建立关系，即让他们开始了解你，

建立对你公司的信任度和信心度，最后把你定位成他们的首

选提供商。但是，你怎样在匿名的网络世界里完成这些呢
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