淺談新一代社群媒體行銷應用於中小企業(中)
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   面臨的市場競爭日趨激烈。消費者不斷反思並調整他們的行為、態度和消費習慣。競爭對手為搶佔你的市場份額而不斷推出新的營銷活動，隨之而來的還有經濟衰退。為了確保你的業務和品牌取得成功，使你的產品和服務能緊跟市場趨勢甚至是領先市場，你需要不斷創新。創新能夠幫助你在市場上脫穎而出，並吸引消費者。問題是，你能從哪裏獲得那些很棒的創意，推動你實現下一個突破？面對所有這些挑戰時，最具號召力的創意又是什麼？答案或許就藏在消費者中。
本期將介紹全台灣使用數最多的社群媒體-FACEBOOK，並引用台灣著名FACEBOOK推廣者孫傳雄先生的教學為大家介紹如何建立一個粉絲專頁。
近來，Facebook之所以深受企業界所喜愛之原因，是因為它不只提供各式各樣深受網友喜愛的社群與遊戲功能。更重要地是，它更提供了以商業為基礎的社群行銷機制，讓企業可以光明正大、順理成章地透過這些機制來進行行銷行為。百分之百地擺脫了過往部落格時代，常為人所垢病的置入性行銷之問題。讓企業可以透過自己社群行銷人員的社群經營，便可以在網路上建立起屬於企業自身的宣傳管道與忠誠顧客群。
一般還不暸解Facebook行銷應用的朋友，可能會直接說：『那很簡單呀!我有在玩開心農場，只要透過那個Facebook帳號就可以在塗鴉牆做訊息的宣傳動作，我的朋友都可以看的見呀!』
其實，這樣說也沒錯！只不過，Facebook其實將個人、組織與商業應用區分的很清楚，以下孫傳雄先生做了以下的區別：
	類別
	內容

	什麼是個人檔案頁面？
	個人檔案頁面：只要您有玩過開心農場，您一定會擁有一個個人檔案頁面，這個個人檔案頁面的作用，是讓您可以結交自己的好友，並且用來使用Facebook官方與第三方公司所提供的一些網路應用程式或遊戲。
但，它有三個限制，其一，個人檔案頁面不能做為企業運用，其二，個人檔案頁面需用真實姓名（中英文都可以，若用企業名稱很容易被停用，我手邊已有許多這類的案例資料），其三，個人檔案頁面的交友數被限制在五千位以內。
以上三點，對於企業都是困擾，尤其是第三點，倘若企業需要經營更龐大的社群時，個人檔案頁面的交友數限制將造成後續發展的困擾。但是，個人檔案頁面也不是沒有好處。好處有三，其一，它可以直接寄信給朋友（粉絲專頁不行），其二，社團與粉絲專頁要推荐給朋友加入時，都要靠個人檔案頁面所結交的好友，其三，相較於粉絲專頁來說，它具有較佳的隱私權控制機制。

	什麼是社團？
	社團：Facebook為了讓一些民間社團或組織能夠有一個相互交流討論的空間，因此有了社團的機制。社團早期有點像是討論區的形式，不過Facebook在近期一直把社團改的更像個人檔案頁面與粉絲專頁一樣，讓它也具備了塗鴉牆的功能。
很多企業朋友，常把社團與粉絲專頁搞混了，其實，社團比較不適合商業運用，一來它不具備有專屬的網址機制，二來它也不像粉絲專頁一般，具有精準行銷數據分析的功能。光這兩點，我就不建議企業在進行社群行銷時使用社團功能了。不過，相較於粉絲專頁而言，社團也是有好處的。好比，社團可以直接寄信給社團成員，而且，它具有極佳的隱私權控制機制，同時，它可以指派社團組織成員的職稱（如社長、副社長等…）。這些都是粉絲專頁辦不到的事，但社團卻做的到。

	什麼是粉絲專頁？
	粉絲專頁：Facebook在商業應用機制上，除了提供了廣告功能外，就是粉絲專頁了。
粉絲專頁的目的，是讓人們可以光明正大地在網路上成立一個專屬商業應用的頁面，行商業宣傳之目的。粉絲專頁的形態與功能跟個人檔案頁面極為相似，但不同的是，它從個人交友取而代之的是粉絲團集結的功能。很特別的是，粉絲團沒有人數的限制，像美國總統歐巴馬的粉絲團有七百多萬人。亦因如此，它使得企業或個人，可以無拘無束地讓廣大的潛在目標顧客群來加入它們的粉絲團。
同時，它提供了很完整的社群行銷數據分析功能(它稱為精準行銷數據分析，其為免費提供的功能)，這個功能讓企業人員可以很清楚地暸解粉絲團之中的族群分布與互動狀態之歷程與現況。
也因為上述兩項功能，讓美國多數的百大企業在去年(2009年)的上半年，願意投入粉絲專頁的行列之中


而由於Facebook粉絲專頁是以完整的商業應用為導向，它與個人檔案頁面、社團三者間有不同的顯示頁面，因此，較不會讓接受訊息的使用者產生反感。若能再配合官網、部落格以及其他微網誌服務的交互應用，在實務上能有不錯的網路整合行銷之綜效。
再者，Facebook提供了很完整的網路應用軟體開發環境，讓企業除了可以單純使用Facebook粉絲專頁之外，更可以利用多元且多變的行銷功能應用，來達成行銷之目的。
 像是民視的《夜市人生》八點檔連續劇以及《明日之星》歌唱大賽便是利用了Facebook粉絲專頁、即時動態串流以及UStream線上網路直播，成功地寫下國內網路互動電視史上成功的一頁。（同一時間，創下五百人同時收看網路電視直播節目的記錄）
從大型企業一直到小商家，已有許多不同型態的本土成功案例出現。因為粉絲專頁完全聚焦於商業應用之上，因此，大家會想加入某個企業的粉絲團，通常已是對該企業具有認同感，並且願意每天持續性接收它們傳來的訊息。對於企業來說，正好是培養忠誠的目標顧客群之最佳解決方案。
在網路上，企業的宣傳本來就不像個人交友一般，能夠產生那麼強烈的互動效果。很多朋友會誤以為留言多就是行銷效果好。就我經歷的實務經驗來說，很多時候不留言的朋友，反而才是真的會消費您的產品之顧客。
此外，社群行銷的目標在於《瞄準目標顧客群》。Facebook在台灣有超過五百萬以上的用戶，它廣泛地包含了台灣社會的不同性別、年齡、學歷、地區以及社經地位 的族群。亦因如此，讓企業在進行社群行銷之時，可以更準確地瞄準行銷目標所需要的目標顧客群。這是它在台灣的社群行銷運用上，廣泛被各大國內企業所接受之主因。
請記得，在您剛建立完粉絲專頁以及編輯後後，通常不會有粉絲出現。因此，需要您自行邀請朋友加入，當然，也可以請您的朋友按此法，邀請他的朋友加入。如此，一傳十、十傳百，貴企業的粉絲專頁粉絲數自然會提高囉！
邀請朋友加入的方式，請您點選大頭貼相片下方的〝推薦給朋友〞連結。然後，點選幾個您要邀請的朋友吧！當然越多越好確定後，請按《發送邀請函》按鈕。
為何要指定多名粉絲專頁管理員呢？其一，避免如果有個帳號被Facebook停用後，整個粉絲專頁也完全無法運作的狀況發生。其二，指定多名粉絲專頁管理員，能減輕社群行銷人員的負擔。接下來就能開始透過企業持續經營，粉絲專頁，在網路上成立一個專屬商業應用的頁面，行商業宣傳之目的。
在此也請各位讀者，嘗試建立屬於公司的粉絲專頁，在下一期當中，將為大家介紹許多FACEBOOK上的成功行銷個案。
