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前言

在商业经济中，免费已经作为一种大行其道的策略，被商家普遍采取。
从有形商品到无形数码服务，从真实世界到网络社会，品牌和制造商、广告代理商正源源不断地为消
费者提供免费却不乏实用的一切。
尤其是进入Web2.0时代后，借助网络渠道，这种营销手段无疑比以往更强烈地吸引着消费者，并发展
为一种新型的商业模式，成为最具吸引力的市场营销手段之一。
2005年底，盛大连续宣布《热血传奇》、《传奇世界》和《梦幻国度》三款大型游戏采取“永久免费
”的方式运营；2007年，《纽约时报》宣布，过去28年来的报道和文章都可以在网上免费查阅；2008
年4月，瑞星宣布“瑞星2008版杀毒软件”免费使用半年；风靡全国的社网站——开心网和人人网，至
今没有向用户收费的打算⋯⋯一个免费的时代正在悄然向我们走来！
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内容概要

天底下没有免费的午餐?    所有的互联网赢家都是走免费路线的!史玉柱的《征途》网游是免费的，马
云的淘宝网可以免费开店和购物，开心网可以免费社交和偷菜，新浪、网易看新闻、用邮箱、玩微博
都是免费的，优酷和土豆可以免费看视频，百度和酷狗可以免费听音乐⋯⋯    　　互联网时代，免费
，已经彻底、真实地潜伏在我们身边!    笔者试图破解“80后”、“90后”的网络生存密码，提供利用
“免费”赚大钱的渠道。
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作者简介

　  董海博，人民网编辑。
毕业于中国人民大学，系资深媒体从业者，互联网研究专家。
曾参与多家互联网营销企业创业，后投身新闻行业，专注于网络舆情成因、对策分析，对互联网时代
的商业模式研究和企业品牌塑造多有心得。
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章节摘录

“周末在广场搞活动的效果并不好，因为多数用户都泡在网上。
”某国际化妆品厂商的看法也许代表了大多数参与“试客”营销的商家的意见，“既然消费者选择用
鼠标投票，那我们将发布会转移到网络平台也就顺理成章。
”有不少商家选择在国内最大的试客平台——支付宝免费试用平台首发新品。
线下成本高昂迫使商家转移到成本更低的网络平台上，大型试客网站人气高、推行成本低的精准营销
优势极大地吸引了厂商。
步步高则是出于其他的考虑：“支付宝有大量的优质会员，一来是聚集人气，二来可借此形成较好的
口碑。
支付宝试客是具有较强消费力的成熟网购群体，他们也正是电纸书的目标群体。
”因此，尽管支付宝推出免费试用频道时间并不长，但它已吸引诸多厂商的集体试水，短短几个月时
间，支付宝已集结了几百家品牌商户加人，其中不乏一些大额产品和知名品牌——步步高推出市价
为1688元的“i泡泡i508”，允许用户免费领用，没有试用期限，无须归还；此外还有欧迪芬新上市的3
款新品内衣、HANY衬衫，以及格林豪泰酒店的试住机会。
所有这些试用只需要一份使用报告作为交换。
而试用效果如何呢？
此前，联想$700手机在支付宝免费试用频道一露面，在27天内即引来26万人次的关注，共有2万人次报
名参与，为该手机在网络上的推广带来了强大的人气支持。
当然，参与免费试用的商家不仅仅是为了促销商品，如果那样将无法发挥免费的更大作用，其为企业
所带来的价值也非常有限。
他们更看重的是提升品牌知名度、压制竞争对手、获得市场信息数据。
试客为商家和用户提供了一个免费沟通的平台，通过试客，企业能更快地掌握用户的消费习惯和消费
理念，把握他们的消费动向。
由于试客是一种免费消费的模式，因此即便用户对商家的产品不认同，也不会影响其口碑和品牌。
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后记

2010年4月30日凌晨5点，这部历时大半年，经过数次修改的书稿终于可以交付出版社了东方既白，零
星的灯火正在将黎明唤醒。
妻睡正酣，一时喜悦之情竟无人分享，略觉寡欢。
出门，凌厉的晨风铺面袭来，正是料峭春寒。
僵硬的身体顿觉舒泰，疲惫一扫而尽。
独自漫步于晨风，大半年来的情形一一浮现，历历在目。
因曾有过品牌营销的创业经历，所以我对企业的商业模式和品牌营销保持着高度的关注和兴趣。
一些新的商业形式和互联网服务，让我感到新奇，继而是喜悦和崇敬。
现在商家的服务正在以越来越市场化的手段吸引着消费者，而且越来越贴心。
这种感觉妙不可言，因为在之前的创业经历中，我就和朋友一起探讨过，互联网时代，免费才是王道
，要做好收费，得先做好免费。
现在，已经有越来越多的商家接受了它。
2009年早秋，接到人民出版社的邀请，让我写一本关于免费模式的书。
这个邀请让我备感荣幸，同时又十分作难。
毕竟，系统而又成体系地完成一本书的写作，跟写报道有着太大的区别。
我不知道我的思想是不是可以达到出版社所期望的深度和维度，更不确定自己是不是有足够的能力和
毅力坚持下去。
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编辑推荐

《免费中国》：我是试客族，我用支付宝；我读地铁报，我玩开心网；我白天微博，晚上偷菜；我
用360杀毒，我在淘宝购物。
我网上开店，我自己当老板；我的级别是皇冠，who怕who？
我们的宗旨是：只用免费的！
免费经济已经成为“80后”、“90后”生存的诺亚方舟！
定价为零，为什么可以赚大钱？
这就是互联网时代的商业奇迹：收费的死了，免费的火了！
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