
3/4~5/17 ‧FB貼⽂效益分析  
從⼀進公司開始到截至為⽌做的FB貼⽂觀察與分析報告，此報告為兩個⽉⼀次為基準，長時間的觀察下⽅能
把效益分析做得最為透徹及宏觀。 

追蹤粉專⼈數的成長  

 

⼀開始的410幾⼈的總追蹤⼈數到今⽇的總追蹤⼈數為812，兩個半⽉成長400⼈左右。⾏銷企劃部團隊在臉書
曝光度及貼⽂量⼀直有所增質及增量，從⼀開始的平⽇⼀篇⽂/假⽇兩篇⽂到平⽇兩篇⽂/假⽇1~2篇不等，增
加⽂章的產量及質感，同時也在做剖析假⽇的瀏覽⼈數是否可達到⼀天兩篇⽂的需求(這後續會再多做說
明)。*.粉專追蹤⼈數≠粉專按讚⼈數，為曾至粉專上按讚⽂章並持續關注+追蹤之⼈數。 

 

在圖表顯⽰上的淨追蹤者，以粗體及圓點為主。以扣除取消追蹤、⾃主追蹤之⼈數。 



看到幾個比較⾼峰的追蹤數，剛好為粉專活動⽇期間，Ex. $1商品活動、直播、熊寶⾙抽獎及母親節萬元購
物⾦之抽獎⽇。取消追蹤⼈數通常在於開獎⽇當天或隔天，以Line@的聊天紀錄來看，通常得獎者拿到購物
⾦或是沒抽中禮物，將會取消追蹤或關注，Line@則是直接封鎖為少數⼈。 

 

以圖表來看，⽤⼾追蹤⽂章或粉專都在粉絲專⾴推薦上居多(買廣告)，未分類(桌⾯版)則是在⽤桌機版使⽤臉
書時所看到之廣告為⼤宗(ex.上班族.SOHO族等)。這同時也是潛在之客⼾族群在這之中，也是⾏銷企劃團隊
會定時在下午3點時段PO⽂的主要原因(以時事圖⽂或創意發想為主)，先有⼀定曝光度才有⼀定的廣告及追
蹤⼈數出來。 

粉專收到的總讚數  

 

在3/4時的按讚⼈數為413⼈至今5/18的總按讚⼈數為769⼈，兩個⽉半也是成功成長了356的粉專粉絲數量。
⾏銷企劃團隊在⼀開始擬定的⽅向為創新、擺脫舊型態商品⽂，並以新型態的圖⽂、業配或是社群⼩編試⽤
分享⽂章為主，慢慢並成功地吸引到⼈群的⽬光，但往往卡在官網會有結帳困難抑或是難以讓看到或按讚粉
絲進⽽成為我們的會員，是⾏銷企劃團隊現正必須也迫切需要⾯對的情況。但也同時，因為現今的資安問
題，讓許多⼈對於「註冊會員」避之唯恐不及，反⽽會選擇想要以不註冊會員⽅式下單訂購。⽽只有註冊會



員可使⽤之$50折價券對於初次消費但未註冊會員者無效，也會造成消費者購買商品慾望降低。是否可改變成
初次消費⼀律享有折價優惠?這個問題有待商榷並有討論空間。 

 

此圖表為按讚⼈數分析，⾃主按讚⼈數多於付費按讚⼈數。但同時也為上⾯所提到的⾼峰點按讚⼈數為活動
期間，活動期間之貼⽂有買廣告，所以還是回歸於貼⽂廣告效益是否有成效︖相信這個問題的答案會是肯定
的。*.付費按讚⼈數為推廣粉絲專業廣告⽽取得之按讚⼈數。 

 

如上述說明，粉專⼈數按讚為動態消息(有廣告之貼⽂)為⾼峰點，第⼆⾼峰是進到粉絲專⾴⽽按的讚。通常
進到粉專來逛逛並按讚的⼈為兩種：⼀、有⽬的的搜尋他需要的貼⽂及內容(想了解購物網站或為了活動)︔
⼆、發布貼⽂內容是有感興趣的(ex.創新圖⽂.時事⽂…等)，至於按讚年齡層及時間分佈在後續內容會補充。 

貼⽂的總瀏覽及觸及⼈數  



這張圖表很明顯的，貼⽂觸及⼈數是必須靠著廣告發布才會有⾼峰點的觸及率與回饋，在打廣告中無形也是
正在打開網站知名度，以及本公司的客服和售後服務。 

 

圖表呈現貼⽂互動，在⾼峰點的互動為上述所說的那幾項，並且也是配合廣告，在此不再贅述。 



圖表呈現得很明顯，在有廣告效益搭配活動宣傳下的總觸及⼈數⽅能達到⾼峰點，若以本身粉絲專⾴觸及率
是無法達到破萬甚至迫遷的觸及⼈數，在網站創建前期，粉專的貼⽂還是必須夾帶些許廣告費⽤才會有⼀定
的觸及率。 

依貼⽂性質區分瀏覽次數，最多的是以粉專為主的次數。因為買廣告的貼⽂認識粉專進⽽按讚甚至瀏覽粉專
⽂章是占最⼤宗。 



瀏覽⼈數如同瀏覽次數，為上述所說明，在此不多做贅述。 

使⽤⾏動裝置瀏覽粉專的使⽤者比使⽤電腦的使⽤者多，這也代表著瀏覽官網的使⽤者，使⽤⾏動裝置版的
官網比電腦版的官網多5倍之多。⽽最先也最該優化的是⾏動裝置版的官網，有好的使⽤體驗才會有消費意
願。 

粉專的按讚粉絲族群及架構  



 

圖表顯⽰，粉絲族群以女性多過於男性，這也代表著潛在市場上的女性客⼾消費⼒優於男性客⼾，並以會在
官網或社群軟體買東性的女性客⼾佔⼤多數。粉絲區間落在25歲~54歲之間，剛好為上班族居多，抑或是有家
庭的職業婦女。⼤多的粉絲居住於桃園進⽽是新北、台北，這也代表著潛在客⼾落在雙北地區為主，⽬前官
網打出桃園市區免運費，對於第⼆及第三最⼤粉絲群的雙北是否也能享有同樣的免運服務⽽吸收更多客源，
則可有討論空間，市場雖然競爭但也很⼤，有利於官網平台的知名度開發及擴增。 


