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开始介入口碑营销业务，选择的切入点都是试用体验的模式

，如：大旗网的体验中心，意见领袖的精英反馈；Blogbus推

出的吆喝城，针对大众的口碑传播；唯伊网专注于化妆品领

域的试用达人的口碑传播。 事实上他们的出现，对原有试用

类型网站的试用营销模式，有非常大的冲击，这些新营销公

司在实现口碑传播的本质，而试用类网则完全不是，甚至是

种“伪口碑”，为什么这么说，我们先分析一下口碑的流程

。 我简约把流程分为4个步骤： 1. 消费者获取试用品（目的

：品牌曝光，宣传） 2. 体验试用品（目的：获取消费者数据

，挖掘销售线索） 3. 消费者反馈评论（目的：口碑创造，客

观而真实的反馈） 4. 评论分享传播（目的：口碑传播，跨平

台式的传播） 基本上看了这个流程，就大体可以明白为什么

我说试用类的网站做的是“伪营销”，考|试/大用他们的话说

：我们服务提供的是潜在销售线索，客户为消费者数据买单

。当然客户的初衷是希望实现的口碑在互联网上的传播，但

事实上这很难。我有个做电子商务的朋友，曾同3家试用类网

站合作过，得出的结论是：“打打知名度来可以，但口碑那

就算了。” 试用类网站很好的抓取了消费者趋利的心理，仅

靠邮寄赠品必须提供真实收件人身份和地址信息的这一简单

条件，即可有效避免类似伪造身份、恶意点击等欺诈行为的

困扰。对于试用类网站上的产品评论，如果你看过我们会有

同感，大多数的评论更像随意的留言，还有不少是咨询为什



么还没收到试用装等，口碑的创造无从谈起，更不用谈口碑

传播了。而试用类网站的盈利主要来源于合作企业的品牌推

广和消费者数据购买。 试用类网站是数据库营销公司，而非

口碑营销公司。 08年后我所关注出现了3家公司提供全新的试

用营销服务，大旗网、吆喝城、唯伊网。他们有一些共同的

特点： 1. 加强了互动性，提升了品牌曝光及传播。 2. 注重与

自身实体资源结合或行业深度延伸。 3. 注重消费者口碑创造

环节，对口碑质量有所把关。 4. 口碑传播环节都处于跨平台

的实践阶段，至少口碑已非停留状态，而处于传播状态。 5. 

注重量化数据，量化口碑传播效果。 这几家公司也各有特点

： 大旗网体验中心切入的是意见领袖的口碑，每次参与人数

不多，但反馈的口碑品质非常高，如果与大旗公司的社区营

销体系结合起来将会发挥非常大的作用。不过大旗网几乎不

产生用户，所以活动的召集没能够实现更大规模，参与度和

互动层面都相对较弱。 吆喝城是Blogbus推出来，在老魏的博

客中也曾提及“blogbus.com也会动用全站资源来进行该网站

的市场推广活动”，对于吆喝城对于传播规则的制定是非常

清晰的，考|试/大因其试用报告是非公开状态，所以很了解到

其内部分析的营销效果，更多有点像暗盘操作的感觉。 唯伊

网基于化妆品社区意见领袖的传播。因其垂直社区的特性，

试用通过互动活动实现，用户参与度都非常高。因为有社区

机制的内因，所以很容易获得高品质的试用评论，并通过传

播规则的把控，使得跨平台消费者口碑传播可以量化。 在中

国网络口碑营销也仅仅只是一个开端，试用做为口碑营销的

一种切入点，对实体产品而言，有可能是最经济最有效的网

络传播模式。考|试/大现在网络非常普及，当消费者在不熟悉



的产品面前，她们第一想到去网上查一下，网络信息的透明

的，很快就可以找到。没有知名度的品牌更需要口碑的声音

，快速建立百度、Google对你的关注，创造和传播着的口碑

，自然对你的营销有着至关重要的帮助。 体验营销模式在为

网民提供免费体验的同时，也为企业提供了一种全新精准营

销的工具，我们需要的绝对不仅仅是消费者的资料，我们需

要消费者的口碑，更需要将口碑传播出去。口碑的力量将无

法可当，未来的营销更需要消费者的互动和分享，能够善于

利用消费者口碑的新兴品牌，将在未来的媒体竞争中脱颖而
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