淺談新一代社群媒體行銷應用於中小企業(下)

驊達科技  程正孚

  長庚資管所 程仲駿

    大多數的企業都想要達成一個目標，就是增加業績。雖然他們知道 Facebook 廣告可以幫助他們的業務，但卻不知道從哪裡開始。在本系列當中的最後，將透過借由facebook廣告十條重要的法則介紹使用facebook行銷的基本概念，並且在最後藉由三個不同使用facebook成功個案供各位讀者了解現今企業如何確切運用facebook以供參考。

越來越多的企業認為facebook已不可或缺，小型企業利用facebook尋找新客戶以及致力於研究人口資訊這個大金礦。“The Facebook Era” 一書作者Clara Shih說：「你必須站在客戶及潛在客戶的方向思考。」facebook的使用者已經超過三億人，並持續成長中，因此產生越來越多的產品及服務。
對企業來說，粉絲專頁是最好的開始點，企業可藉需求聚集各類粉絲。目前已有140萬個粉絲專頁，而每天有超過一千萬個粉絲加入頁面。企業可以輕易在facebook創建網頁，以虛擬網址呈現企業商標品牌，也可透過粉絲專頁連結回公司官方網頁以達宣傳之效。Shih說：「使用者可以浪費很多時間在facebook上，但若身為一個企業，你已沒有時間再浪費！快想想什麼是公司首要目標？吸引更多客戶？建立品牌意識？快制定策略吧！」
   這裡講的不僅是單純的行銷（應該說不只是銷售），好的從業者讓facebook減少推銷但多了互動的成分，聽取市場上正面與負面的意見，才能獲得最好的點子去改善企業。以下整理了10條使用臉書行銷的廣告法則，供各位讀者作參考。
行銷人必須知道的10條Facebook廣告法則
指南中，將介紹在Facebook廣告的10項重要法則給您。

1. Facebook 在直接銷售面上不是很有效，不過您有機會與客戶持續建立關係。 

要記得客戶只是還沒準備好購買產品，這是您在 Facebook上成功的關鍵之一。

2. 透過 Facebook 的11項廣告目標參數，為少數的目標用戶提供大量的廣告

3. 在你賣東西給用戶前，先和他們成為朋友。建立長期的客戶關係，而不是一
次性的購買產品，是Facebook的行銷核心。

4. 了解您的市場並詳盡定義誰是您的客戶，有助於更有效率地設定 Facebook 廣告目標參數。

5. 依目標設定廣告預算。
6. 監測廣告成效，並根據實際情況調整。
7. 試著比較入口頁面與 Facebook 粉絲頁。如果您在 Facebook上建立的人際關係尚未帶來效益，您可能需要多樣化的廣告戰略。

8. 根據統計學上的數據來測試廣告，比較不同版本廣告所得到的效益，進而調整您的廣告內容。

9. 發展出有創意廣告文案。
10. 目標不要過大。
在制定行銷策略的同時，也務必注意，提高你的廣告效果是需要時間和耐心的，在Facebook裡行銷與人際關係有關，而不是直接銷售，所以在預算和廣告規畫時，記得要考慮到這一點。
Facebook廣告仍是一個相對新的產品，市場才剛要開始了解如何使用這些廣告才最有效。有了這10個初步的法則，應該可以作為一個很好的參考。
在接下來此系列的最後，擷取<<cacafly市場脈動：facebook行銷資訊公布欄>>中三篇使用臉書成功為公司創造收益的例子供大家做參考：
· 個案一、StarBucks運用社群媒體帶動人潮光顧
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StarBucks品牌副總Chris Bruzzo表示去年的 Free Pastry Day活動相當成功，此活動吸引了超過百萬名消費者前往店面。Twitter與Facebook是當初Free Pastry Day的消息曝光地，Bruzzo運用社群媒體創造新市場，並且他也證明了社群媒體活動的增加帶動了前往StarBucks的顧客人潮。
Bruzzo也提到了Tax Day的活動：只要消費者攜帶自己的杯子，即可免費兌換一杯咖啡，此活動有點類似Free Pastry Day，同樣在Facebook的粉絲專頁搶先曝光消息；而StarBucks的MyStarbucks Idea 也蒐集了超過80000個點子，Bruzzo請產品經理Brad Nelson 把消息曝光在Twitter上。
到目前為止，StarBucks應該是最會運用社群媒體的品牌，這間咖啡零售商致力於在Facebook上的經營，並且是第一間提供全國折扣，以及被Twitter選為廣告平台測試的品牌。

· 個案二、Levi’s透過新的facebook外掛元件開發潛在顧客
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美國指標性的牛仔褲及服飾製造商Levi’s，成為第一個公開使用facebook新的社群元件的網站。上週至今已累積超過4000個讚，也增加了數千名的粉絲。這些外掛元件究竟是如何影響線上購物和社群媒體行銷，仍有待觀察，但我們可以看看Levi’s利用這些元件做了些什麼。
Levi’s網站上的Friend Store顯示，有超過4000人對該公司的產品說「讚」，有些產品甚至超過600個讚，Levi’s網頁上有一個向用戶說明如何使用並且推廣這個新功能的影片，他們也透過首頁廣告及facebook塗鴉牆來邀請使用者造訪他們的網站和對其商品說讚。
    



雖然許多公司的粉絲都比Levi’s還要多(自2009年7月發表至今共有293400名粉絲)，但此粉絲專頁從上個月到現在已增加超過3萬名粉絲，這可能是得益於之前粉絲專頁上的活動及其他促銷活動的影響，Inside facebook也採訪了Levi’s數位及社群行銷部門的主管Megan O’Connor，詳細訪談內容有興趣的讀者也請參考http://www.insidefacebook.com。
· 個案三、化妝品公司試圖博得女性facebook用戶的芳心
化妝品是一個數十億美元的全球產業，他們已經開始透過Facebook直接向不同國家的顧客提供特殊待遇，並以影片指導顧客使用新產品的技巧。[image: image3.jpg]Save $1 on Beautiful Skin x
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化妝品產業幾乎是完全針對女性族群，在此將回顧9個不同的品牌，深入了解這個行業是如何透過Facebook跨足社會和經濟層面，銷售化妝品給女性朋友─從藥妝店的開架彩妝到百貨公司高級專櫃品牌。
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MAC Cosmetics粉絲人數約40.4萬；Sephora約382000；L’Oreal約216000；Cover Girl則是152000；Avon約90000；Avon的副牌Mark則是86000；倩碧則有72000；Mary Kay約為62000；Maybelline 24000。總體而言，各家的粉絲專頁有許多共同的特徵：皆呈現女性化的視覺效果，例如大多使用粉紅色，塗鴉牆則充滿了Facebook用戶的意見回饋和針對公司產品的動態更新。
一個較明顯的例外是Avon針對年輕女孩的產品線Mark，除了和顧客交流技巧、回覆顧客的評論和疑問外，在粉絲專頁上的「shop」標籤就像商店般充滿了它們的產品，可直接在Facebook的此「商店」網頁瀏覽產品：化妝品、香水、保養品、珠寶或時尚飾品，不需要再去造訪官方網站。

Sephora則在粉絲專頁上對直接在網頁上購賣截毛增長液的顧客提供25元的折價，該公司的粉絲專頁也在聖誕季期間提供粉絲們贈品。
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MAC Cosmetics、Maybelline和 倩碧 透過應用程式來與facebook上的顧客互動，讓粉絲可以廣泛宣傳它們的產品給朋友。「MAC’s Beauty Marks」、「Maybelline’s Kiss and Tell」和倩碧的「Share the Luck」是分享主題禮物給朋友的應用程式，並鼓勵用戶發布動態訊息，倩碧有第二個應用程式「Lucky Day Sweepstakes」，邀請Facebook用戶去輸入以贏得最新唇蜜。
L’Oreal是唯一積極推銷男性產品的粉絲專頁，該公司也不斷運作Facebook的廣告。Avon、Mary Kay和Cover Girl的粉絲專頁似乎只是用來創造導向官方網頁的流量，並沒有善加利用facebook來針對造訪專頁的粉絲們做任何獨特的優惠，它們只是提供了很多在官方網站也可找到的內容。
本系列到此告一個段落，有興趣延伸閱讀的讀者們，請參考以下重要網頁：
1. 孫傳雄的中時部落格http://blog.chinatimes.com/tomsun/
2. cacafly市場脈動:facebook行銷資訊公布欄:http://mp.cacafly.com/
                                                     本系列完
