
L ogo sBib l e S o f t wa r e（logo s .

com）是一家 100％線上交易的軟

件公司，於 1992 年創辦，從最初幾

名程序員發展到世界最大的 bible 

software 開發商。這家軟件公司從

項目創意的檢測到產品宣傳都單

獨依賴於社交媒體，利用口碑傳播

來銷售產品和傳播品牌。

Logos 在社會化媒體營銷取得了

巨大的成功，與前一年同一時期相

比，軟件銷售量提高了 2 倍。這不

僅僅是因為公司本身規模擴大，更

重要的是，Logos 的粉絲、follower

數量以及與客戶的聯繫都在擴展，

從而支持了長期發展。

Dan Pritchett 表 示 :“沒有 社會

化營銷，我們沒法進行宣傳，因為

不會自己為自己做任何廣告。我們

只是想對那些在我們社區與我們

有社交關係的用戶給予獎勵。”

公司：

Logos Bible Software

社會化媒體數據：

官網：www.logos.com

Facebook：24697 個粉絲

Twitter：25392 個 followers

成就：

- 感恩節至聖誕節之間的周六日

兩 天，Logos 取 得了 30 萬 美 元 的

銷售額，是前一年同期（未利用社

會化媒體平台）的 3 倍。

- 團隊處理了 2000 份郵件。

- 未在營銷和廣告上花任何費用

-marketing VP 花了一個小時時

間就策劃和發起推廣活動。

試水社會化媒體營銷
近幾年，Logos 都會舉行黑色星

期五促銷，不過在 2010 年，該公司

一直沒有任何計劃，Pritchett 的營

銷團隊也都去過節了，也就是這個

時 候 Pritchett 開 始 使 用 facebook

做營銷。他寫了個帖子，問客戶希

望在一年末最大的購物節上看到

那 種 軟件 有優 惠。客戶反映 很積

極。

Pritchett 也 表 示 從 這 篇帖子中

只是得到了些許想法，但是並未完

全明白是怎麼回事。不過 Pritchett

並非在網上公佈折扣信息，而是對

客戶想要的軟件提供折扣優惠。

操作過程如下：

1：Logos 讓客戶在郵件中寫出自

己最希望出售的 3 個軟件

2：銷售人員查看每種軟件的折

扣價，並且以私人身份回應每個客

戶。

3：客戶有 48 小時決定購買哪種

產品。

Pritchett 這 樣 說“ 你 告 訴 我 你

想買什麼，我就會給你大打折扣，

讓我們在這個虛擬的店裡狂歡購

物！”

1 小時：從理念到實施
Pritchett 僅 是 簡 單 在 博 客上 發

佈了這個 銷 售會 的 消息，然 後再

facebook、twitter 以及公司論壇上

轉發了這個文章，僅是這樣，並沒

有向客戶發郵件。

然 後，社會化 媒體的雪 球效 應

就開始體現了：“最初的時候我們

還在考慮是否要向所有客戶發郵

件，但是很快就認識到根本不需要

這麼做，口口傳播效應很快將這個

消息傳的很遠。”

無論在 facebook 還是 twitter 等，

粉絲都紛紛把博客文章的鏈接分

享給好友，有些客戶在購買之後還

在轉發這個消息。Logos 還將包含

twitter 和 facebook 公司賬 號 鏈 接

的電子回執單郵寄給客戶，從而進

一步擴大口碑傳播。但是，最大的

流量卻是集中在公司自己的社交

網 站，即 論 壇，

42000 個 用 戶，

241 條 評 論以 及

13182 次閱讀。

Pritchett 表 示

“是用戶自發頂

起這條信息的，並且形成自己的討

論話題，我們並未做什麼。”

客戶的回應超過了公司的預期。

“在公 佈 折扣 之後，我們很快

收到了大量的郵件，自那以後，員

工早上 6 點就開始工作，處理上百

的客戶請求”Logos 銷售團隊盡可

能快地回應每一 份郵件，儘 管降

幅有所差別，但是 每 種 產品都有

所降價。

不過，Logos 在宣傳上並未花任

何費用，這個原本計劃一周完成的

任務，一個周末就結束了，並且沒

有任何投資成本，Pritchett 表示“太

神奇了，幾乎零成本，沒有印刷，沒

有郵費。”

售出 2000 款產品
總共，團隊處理了 2000 份郵件，

銷售 2000 款軟件。

“去年同期銷售額要低 200000

美元，而且去年的經濟情況更好，

還同樣實施了折扣優惠。”不過，

利益遠遠大於僅周末得來的銷售

額，通過這次促銷，Logos 多了上百

個粉絲和 followers。

另外，公司還記錄了什麼客戶想

要什麼但是卻沒買，並且還有聯繫

信息，這將促進以後的銷售工作，

公司還繼續利用 facebook 上的回

饋研究客戶最需要什麼產品

“僅 1 個周末，銷售人員就弄清

楚了在 2000 款產品中，客戶最喜

歡哪個。並且我們還有了一個潛在

客戶列表，而且讓我們產生了與客

戶互動的新主意。”

經驗
社會化媒體 = 敏捷
產生在 facebook 做營銷的理念

的 3 天後，就開始了促銷活動，這

再次證明，敏捷的組織方式是多麼

重要！Pritchett 表示“就去做！！！

你不必有

一個完全成熟的方案和多麼好

的電子，我僅僅是寫了份博文然後

靜觀其變而已。Logos 積極回應每

一個客戶的郵件和問題，關係在這

個時候變得很重要。

源自：創業邦
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Logos 試水社會化營銷：一個周末銷售 30 萬

【本報特稿】到超級市場或便利

商店挑選產品的時候，不知道您是

否也抱持“有便宜的為什麼要買貴

的”的想法？尤其是針對同類型的

產品，功能或效用幾乎一樣，只是

包裝、成分稍微有點不同，實在沒

有道理買比較貴的品牌，理性的消

費者也都會根據自己心中的那一把

尺，挑選自己最喜歡的那個產品。

競爭廠商之間都瞭解消費者這

種心態，所以大家在功能與價格之

間會極盡一切美化之能事，只為了

讓消費者覺得自己端出來的產品組

合是最劃算的，甚至於直接鎖定競

爭產品來規劃自己的產品，所以您

會發現便利商店裡面百事可樂跟

可口可樂的價格幾乎不會有差異，

BMW320與Benz C200的價格也差

不多，甚至於連促銷策略都會定的

一樣。如果你問這些廠商為什麼不

願意把價格訂高一點，我想你得到

的答案應該都會一樣，沒有廠商不

想把提高產品價格來增加利潤，但

是怕的是消費者在比較之後去買了

較便宜的產品。如果這是廠商普遍

存在的心態，那為什麼市場上還會

有不同價格的相同產品？

不知道您會不會到航空公司網站

購買機票？我想應該機率很低，因

為目前許多旅遊網站都在銷售相同

的產品，而且定價還比航空公司自

己賣的便宜，就像買3C產品大概不

會有人直接在原廠的官方網站購買

一樣，因為原廠銷售的方式幾乎都

是價格較高而且服務沒有差別。所

以有一次我在航空公司演講的時候

就開玩笑的問說：既然沒有人不知

道這種現像，那航空公司自己還在

網路上賣機票不就是一個晃子嗎？

不過如果 各 位真的以為這 些“原

廠”定價訂這麼高是腦袋有問題，

那您就真的大錯特錯了，正因為原

廠定價高，所以你會覺得這些幫原

廠銷售的經銷商或業務給你的價格

低，而正因為有原廠的高價才能反

應出經銷商的低價。

廠商都希望能把產品賣貴一些，

但是一般來講都是事與願違，所以

當“值”還沒到那個數字的時候，

“價”也就只能委屈先低一點，更何

況還要考慮競爭者的問題。因此現

在看到產品上市通常都是直接給消

費者兩個價格，一個叫做“廠商建

議價”，一個叫做“促銷折扣價”，

尤其在景氣越來越差大家越來越

窮的時候，您越容易在網路上收到

好友轉寄折價券給你。折價券是一

種很有趣的發明，因為他滿足了消

費者貪便宜的心態，而且又具有宣

傳的效果，所以最近觀察到台灣有

個愛折扣網站，以相當快的速度在

累積商家與消費者會員，也許正是

抓到“有便宜的為什麼要買貴的”

消費者心態的聰明創業案例。所以

如果還在抱怨消費者不識貨的時

候，不如思考看看如何利用消費者

這種愛折扣的心態，利用折價券的

方式滿足消費者的需求。

作者：本報專欄作家江亘松，創
業與行銷管理顧問，台灣網路通
科技有限公司負責人，中華軟協網
路行銷顧問師

行銷智慧：讓消費
者感覺撿到便宜才能
佔到消費者的便宜

與新浪結盟 MSN 將增一成收入 

突出對台特色的台交會規模不斷擴大，由最初的 520 個展位發展到
今年超過 3000 個展位，已成為兩岸機電行業交流合作的重要平台。

【本報廈門專訊】第 15 屆海峽

兩岸機械電子商品交易會暨廈門

對台進出口商品交易會（簡稱“台

交會 ”）8 日在 廈 門開 幕。本屆台

交會設機床設備、工程機械、儀器

儀表暨工控、工模具泵閥及材料、

節能照明等 專業展區，共 設 展 位

3250 個，參展企業共 936 家，其中

台灣 和台 資 企 業 248 家，展 位 數

439 個。展 期 到 4 月 11 日，展會期

間同時舉辦兩岸投資貿易對接會、

兩岸呼叫中心外包業務研討 會、

特優商品交易會、私募股權投資論

壇。與會人士預計超過 3.5 萬人。

中國商務部副部長蔣耀平在致

辭中表示，今年兩岸經濟合作框架

協議全面實施，三個多月來開局良

好，實施 順利，成效凸顯。雙方現

已啟動框架協議貨物貿易、服務貿

易、爭端解決、投保等四個單項協

議的協商工作。

在兩岸共同舉辦規模最大的機

電專業展上，蔣耀平向兩岸業者建

議，今年是大陸“十二五”規劃的

開局之年，業者應抓住此機遇，將

合作從傳統的機電領域向綠色環

保和節能的領域拓展。

台灣區電機電子工業同業公會

秘書長陳文義對此樂見其成。他認

為，憑借大陸廣闊的市場需求和台

灣過硬的技術，兩岸機電產業合作

大有可為。據統計，台灣在半導體

製程設備、平板顯示器設備、LED

半導體製程設備等高端精密製造

設備的自產率已達到 90% 以上。

廈門市長劉可清指出，廈門台交

會歷 15 年成長茁壯，品牌魅力和

平台效應日益凸顯，吸引許多權威

專業機構紛紛加盟，已成為廈門的

品牌，是兩岸以及世界客商的重要

交易舞台。此次台交會吸引了兩岸

機電企業和世界行業巨頭參與。日

本沙迪克、日本山崎馬扎克、日本

天田、日本松下焊機、史丹利工具、

OTC 焊機、現代機床、力勁壓鑄機

以及瀋陽機床、大連機床、海太塑

機、廈工、徐工、晉工等知名企業。

 台灣區電機電子工業同業公會

副理事長鄭富雄表示，台交會規模

不斷擴大，由最初的 520 個展位發

展到今年超過 3000 個展位；參會

客商由最初的兩岸三地發展到 60

多個國家和地區；參展企業由最初

的以中小企業為主，發展到目前的

兩岸和國際知名企業、高新技術企

業占參展企業總數的 50%，並呈逐

年增長之勢。

大會期間舉辦新能源、節能省碳

產品發表會，例如“2011LED 室內

照明技術發展論壇”，邀請台海兩

岸這方面的廠家，分別提供新技術

與新產品。就有廠家表示，一個展

位的租金是台幣兩萬元，只要接到

一單生意，利潤即遠超過成本，何

況 LED 是當紅 新技術，大陸各大

城市換一遍路燈，生意就做不完。

海峽兩岸經貿論壇是台交會的

品牌論壇和重要活動之一，一直受

到兩岸業界和學界廣泛關注。8 日

由廈門市長劉可清、兩岸共同市場

基金會董事長詹火生發表開幕致

辭，並邀請廈門大學台灣研究中心

副主任李非、台大財經系教授林建

甫發表專題演講。

海 峽 兩 岸 經 貿 交 流 協 會 會 長

王 遼平 指出，兩岸 經 濟 架構協議

（ECFA）生效以後，帶來的不僅是

貿易效應，更是兩岸企業重新整合

洗牌的大利多，從此兩岸企業結合

會更緊密，加上國務院給予海西經

濟區的特惠條件，台灣企業對投資

福建會更有信心，廈門台交會就是

最佳橋梁，兩岸客商應掌握機遇。

主辦單位指出，台交會的重點是

工程機械、儀器儀表暨工控、工模

具泵閥及材料，台灣與大陸間的工

具機貿易額去年是 900 多億美元，

台灣出口到大陸遠多於大陸出口

到台灣，兩岸間隨著 ECFA 免稅優

惠，貿易額只會不斷放大，這也是

台灣廠家樂於到大陸參展的原因。

攝影：新華社記者魏培全

 MSN 與新浪結盟近半年，外界

多在 關 注 新 浪 能 給 MSN 帶 來 什

麼。近日，MSN 中國方面透露，除

了新浪微 博，MSN 已經鏈接諸多

社 交工具。“ 在 未 來 6 個月，來自

這 類 社 區 SNS（社 交 網 絡）營 銷

的收 入 將占到 MAN 廣 告收 入 的

10%。”

去年 11 月，MSN 中國與新浪達

成 戰 略合作協議，宣佈將 依 托雙

方的開放理念將雙方的開放平台

及 產品進行整合，形成 SNS 營銷

模式，其中最引人 關注 的莫 過 於

MSN 與新浪微 博實 現綁定，用戶

可以在微博界面用 MSN 實時聊天，

而微博動態也會實時發佈在 MSN

好友動態中。

MSN 與新浪微博的合作在當時

引發業界震動，這被認為是兩款社

交工具合力挑戰騰訊在即時通訊

的霸主地位。但近半年來，MSN 方

面並未透露合作對 MSN 用戶量增

長的具體幫助，而把主要精力放在

商業模式的探索上。

MSN 中國銷售副總經理鄧海麟

表示，MSN 跟新浪的合作初衷不

是以銷售為導向的，而是以用戶體

驗為核心。“從純粹數字上來看，

MSN 目前還看不到銷售收入上的

明顯數字。”

但他強調兩者打通後帶來的長

期營銷效果。據介紹，除了與新浪

微博互通，MSN 現在已經“變成了

一個開放的平台”，所有 MSN 好友

在微 博上的更新，都可以在 MSN

的社交面板上體現出來。“我們在

去年 發 佈了一 個 MSN MEssenger 

Connect 開放平台，可以把所有的

MSN 好友在社交網站上的更新顯

示在 MSN 的 社 交面板 上。”僅中

國市場，目前即已實現與新浪博客、

新浪微博、網易博客、網易微博、

騰訊 QQ 空間、豆瓣、蝦米音樂網、

56 網等 20 家門戶及社交網站進行

了鏈接。

對於這樣一種合作模式和 SNS

社區營銷前景，鄧海麟透露：“用

戶量上去了，自然廣告價值就體現

出來了。估計在未來 6 個月之內，

來自社區 SNS 營銷的收入將占到

MSN 廣 告收 入的 10%，屆時會有

很多的客戶會採用 MSN 的 SNS 平

台。”

分析人士指出，相對於傳統的廣

告模式，互聯網廣告跟傳統電視有

著 不同的價值評 估 標 準，這 對 變

現 能力是 個嚴 峻的考驗。目前整

個 SNS 營銷行業還沒有摸索到用

怎樣的方式更迅速地掙錢變現，

MSN 的營銷策略是否能成為 SNS

行業的領頭軍還需要客戶以及市

場的考驗。

源自：北京商報  


