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評量數位行銷計畫的終極指南
學習自我評量來評估是否能達成實質進展
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評量數位行銷計畫的終極指南
 

行銷人員每天一如既往想要提昇數位行銷計畫， 

一下是新的電子郵件，一下是 行銷活動，

清單上堆滿要馬上執行的計畫。買方精明程度日益

提高，您也必須不斷精進行銷技巧，您的智慧行銷

活動也必須持續的推陳出新。資源有限，您也無法

花太多時間設想下一步，也無法評量計畫的成效。

您埋首下一份任務前，請先考慮以下議題：除了

退一步重新思考數位行銷計畫之外，您如何獲悉

任何進展 或退步？

評量是成功的第一步，可以協助您建立與完成未來

幾個月 年的目標；但其它好處還在後頭。評量

能有利您與同事分享說明您目前方向與未來的目標，

甚至也可以讓高階主管了解數位行銷，有利於

取得預算採用新方法或工具來執行的行銷活動。

相較於蒙著眼直衝沒有仔細思考的計畫，定期進行

合適的評量可以協助您累積源源不絕的活力應付未

來的計畫並獲得實質的進步。

取得正確的時機
我們強力建議定期執行完善的評量，但是請慎選

時機以免分身乏術。在預算季度您可能忙於計算主要

計畫的成本，確認技術費用以及極力說服要求更多

人力與資源。對於大部分的行銷人員而言，這類

作業都有明確的完成期限，自然而然就不適合進行

評量。

因此請留意在非預算季度與業務旺季執行評估，

例如選工作安排較寬鬆的月份來檢視您的數位計畫。

評估計畫中每一個層面，與基準標準比較找出需要

改善的面向，制定行動方案來強化執行與整體計畫。

評量的關鍵面向依產業與服務或銷售商品而異，

大部分的行銷人員應該針對下列七面向系統地檢討：

• 目標市場

• 行銷漏斗

• 內容

• 互動

• 技術與技能

• 行動行銷

• 社群媒體

本電子書會深入研究每一個面向，建議您在重要議題

上自我評量，並提供工作底稿與相關工具從評量中

獲取最大的價值。

請記住：在不同部門進行嚴謹的數位行銷評量，不但

可以作為您的業務成績單，也可以做為刺激實質進步

的跳板。讓我們開始吧。

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

執行行銷自我評量小秘訣 

https://www.youtube.com/watch?v=0FYcl82LTC0&amp;amp;list=PLesTKyLykrrUPmIMSxTo6TYNdW_bwijFe&amp;amp;index=3
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第一節：目標市場
 

目標市場評量概況
產品與服務的總市場容量

是多少？評量一開始的重頭戲就是找出您

的目標市場，應該要詳細定義可能會購買您產品的

目標客群。

以人物誌 速寫的範例：

• 範例： 的產品銷售給年齡 歲

喜愛冬天滑雪運動的千禧年世代年輕男生，

而 居住於科羅拉多、猶他、華盛頓以及

奧瑞岡。

• 範例：受僱於 登記編號

公司的工程經理 主任 副總裁，公司營收破 億

美金。

盡可能的去估算符合您定義的人數，使用

或 或當地市場等外部資料源來估算每種客

群的人數。 您若不熟悉顧客角色行銷

，請參閱第六頁側邊欄位的「其他資

源」。

接著調查您的資料庫，查看有多少潛在客戶 被收錄

至您的資料庫但還未購買產品 符合這些客群， 

有多少符合的客戶 已經購買您的產品？

您可以計算市場佔有率 資料庫潛在客戶除以總市場

容量 以及市場滲透率 客戶數除以總市場容量。

如果您資料庫中有許多陌生的名字而無法分類所屬

客群，請再多思考一些問題來決定哪些是潛在客戶。

由於我們擁有龐大的市場版圖，導致市場佔有率與

滲透率過低，所以您必須分析與定期追蹤。

如果您想增加資料庫中的潛在客戶數，可以採取

諸多戰術性的做法，例如加強電子郵件磁吸功能

請參閱第 頁 ，擴大再行銷廣告

，在您的 頁面放置加入的按鈕

－ ，寫一些有利於搜尋的內容 ，並增加

點擊付費式的廣告連結。

您還得思考資料中每一筆記錄需要多少欄位，如果

您僅有電子郵件地址與姓名，可能會寄出過多的

電子郵件導致收件人可能會取消訂閱或視而不見。

反之，如果您有許多欄位可以協助您有條理地溝通

提供更相關的內容，便很有可能建立親密的互動

溝通。您可以評估資料庫健康度，思考是否使用

更好的網路表單以及深入分析 問卷，來增加記錄的

欄位以便編寫個人化與貼近客戶需求的內容。
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目標市場工作底稿
 

客群名稱
資料庫中

潛在客戶數量
資料庫中客戶數量 總市場容量 市場佔有率 市場滲透率

未知的客群
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關於目標市場的秘訣：開發優質電子郵件

磁吸功能
許多公司還是沿用多年前的老招數索取電子郵件

地址， 年以來，潛在客戶與商家的互動模式

已經劇變，所以他們期待用不同的誘因來換取

他們的電子郵件地址。

「電子郵件磁吸」 一詞泛指您為了讓

網頁匿名訪客留下電子郵件清單的誘因。評量目

標市場時，應回過頭重新檢視電子郵件磁吸

功能。

電子郵件磁吸應包含最精采的內容，教育潛在客戶

關於您企業組織的文化與品牌，而且應該是輕鬆

活潑的內容！

傑出的電子郵件磁吸應該是與客戶打好關係，

而不是推銷產品，以下是一些範例希望能激發

您的創意內容：

• 針對有問題孩童的父母，提供個人化的養育計畫

• 針對要購買套裝的女士，提供能修飾身材的衣物，

而且趕到下一場會議時衣物不會起皺摺

• 針對火災安全專業人士，提供業界主流產品趨勢

的資訊，讓他們可以與高階主管分享；同時也

列出您公司前十大滅火必須產品

• 針對採購主管，提供能提昇協商技巧的資訊

一般而言，請勿在電子郵件磁吸中要求太多的資訊，

只需要對方提供一兩條重要訊息來儲存於數位資料

庫，以便您未來為其制訂個人化產品與行銷內容。

切記在網站最顯眼的地方放置公司產品，您或許可以

考慮在訪客第一次造訪網站時，使用強制回應或

彈出視窗。

如果您覺得上述建議是有益的，您可以在評量流程

中，花點時間重新設計更引人入勝的電子郵件磁吸。

其他資源

1) 部落格：「行銷清單：業務有在成長或是停滯不前？」

2) 網站：

3) 電子書：「打造

資料庫的 招」

4) 部落格：「

」

5) 部落格：「深入分析：收集資料的關鍵」

http://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/growing-marketing-lists.html
http://www.buyerpersona.com/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/list-growth-guide/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/list-growth-guide/
http://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/email-opt-ins-where-customers-are.html
http://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/email-opt-ins-where-customers-are.html
http://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/email-opt-ins-where-customers-are.html
http://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/progressive-profiling-collecting-data.html
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第二節：行銷漏斗
 

行銷漏斗分析概況
行銷漏斗分析在 行銷與業務圈已經行之有年，

也可以運用在 且不限於擁有豐富預算且採購

週期長的公司。如今採購通路多元化，能夠建立

重複性購買與品牌忠誠度才是成功之道，因此

所有產業的人士都應該了解行銷漏斗。

在行銷漏斗中，流入的行銷線索或客戶名單數成長

很容易因為各種原因溜走或停滯不前時而變得

不容易修復，原因有可能來自商機消化處理過慢

或太多重複性銷售，只要留意這一層面的問題

可以省去很多時間與心血。

行銷人員想要了解採購週期中，在每一個階段

內擁有多少公司或客戶。深入研究其中數十個

不同案例 包含成功與較不成功 ，了解這些商機

名單是何時被納入數位資料庫中、在購買旅程

期間，他們看過哪些內容，以及花了多少時間才

下訂單。

查看進入行銷漏斗每一個階段所花的時間，請業務

人員也要熟悉這些定義與流程才能確保銷售成功。

該如何改進？是否有可用的新內容？如果您發現在

每個階段中「塞滿了」大量的客戶或潛在客戶，

您或許需要設計新的內容、誘因或是其他方式讓

他們進入行銷漏斗的下一個階段。是否該將新的

溝通通路加入行銷組合中？您是否能使用更多企業

相關資料來提昇行銷訊息與客戶的關連性？

如果您是 行銷人員，將需要評估核心指標，例

如每一個客戶在整個往來生命週期中，所帶來的收

益、採購頻率，以及從對商品有興趣到最後購買的

平均時間。您或許也想了解首次購買到回頭第二次購

買之間的平均時間以及相關指標。評量中您應同時檢

視購物車未結帳的再行銷的行銷活動，確保仍然能

優化再行銷的效率。

別認為內容行銷 在 行銷來說

是緩慢的，轉換一下思維與行銷活動策略，從以往的

推銷本日特賣或產品推銷訊息將內容改為提供有用

的購買方式來導引商機。請參閱第 頁中「第三

節：內容」的詳細資訊

該是導入商機評分模型，或改善現有模式？有效的

評分系統可以協助您提供業務人員，有更高品質的

潛在銷售線索 若適用，也能評估現有客戶的互動程

度，以及提供與客戶更相關的資訊。進行評量時，

研究如何針對特定資訊使用評分模式，或思考如何

依照客戶的採購週期或互動程度，將他們安排至

不同的商機育成活動中。



軟體

智慧商務

 

 

 
 
 
 

 

行銷漏斗工作底稿

 
指示：在下方格線標註所有行銷漏斗階段，如果您沒有明確的行銷漏斗階段，可以簡單地將每一個潛在客戶分配至下列階段：查詢 、商機育成

、商機確認 、業務確認 以及業務核准 。或是您可以使用「認知」 、「研

究」 、「評估」 、「決定」 。

記錄每一個階段的商機數量，在整個客戶旅程中，客戶前進到下一個週期階段或在此階段放棄所花費的時間。

行銷漏斗階段 數量 此階段所花費的平均時間 鼓勵客戶往下一個階段移動的活動項目

 
的操作：記錄下客戶收到您的訊息後願意留下連絡方式的日期 ，並計算到首次購買的時間和資料庫中資料的保存時間。 

銷售

編號

資料庫記錄的

平均保存時間

邀請加入至實際

採購的平均時間
平均交易金額 鼓勵客戶往下一個階段移動的行動方案
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行銷漏斗秘訣：將商機育成加入數位

行銷計畫
商機育成計畫能協助您在客戶購買前或多次購買時，

打造品牌偏好與忠誠度，但許多行銷人員仍舊過度

仰賴一般非常簡化的商機育成計畫，每幾週就傳送

「以一概全」的新聞稿或產品介紹。

請參閱下列五個方法將商機育成計畫融入您的數位

行銷計畫，以提昇行銷漏斗效率：

 簡單商機育成

許多行銷人員在著手商機育成時，初期常使用此策略，

每位收件人收到相同訊息，通常不外乎產品新聞、

公司特色或即將舉辦的活動。初期可以使用此模式，

但是您應該儘快擬定計畫使用行銷自動化平台的功能，

提供客戶個人化的訊息。

 多通路的商機育成

可以整併電子郵件以外的行銷通路，例如傳統的

「牛步化的實體郵件」、內部業務部門的電訪，或

手機簡訊，以及與其他競爭對手不同的接觸點。但

如同一般的電子郵件行銷，所有收件方都收到相同的

內容，因此您必須著手設計更進階的商機育成計畫。

 資料驅動的商機育成

與客戶互動過程中，收集重要資訊，例如產業別、

公司規模以及 或最大的挑戰。將這些有價值的

資料收集至資料庫，作為以資料來驅動商機育成，

利用資料規則來制定動態內容以傳遞個人化訊息。

請記住：您無需拘泥於只依據單一資料要素進行

個人化，藉由收集不同關鍵資料，能夠設計不同的

規則組來滿足各種不同的溝通內容。

 「人物誌」特質驅動的商機育成

分析您的主要客群並找出負責採購決策的客戶。 

然後，稍稍深入瞭解他們可能面臨的挑戰，以及

感興趣事物。檢視您現有的內容，並依客群來搭配

合適的內容。

當訪客造訪網站時，詢問他們的職責範圍或工作類型

明示剖析 或根據訪客在您網站上點閱的區域進行推

斷 默示剖析，使用這些資料點做為以「人物誌」特

質為基礎來驅動商機育成。

 特別目的的商機育成

一旦有了多種商機育制成機制自動化地運行時，

別因此被限縮使用它所帶來的能力，可考慮在新戶

註冊、流失商機的再育成，或是經由業務人員判斷

所啟動的商機育成。

其他資源

1) 線上研討會：「商機育成行銷：如何瞭解差距」

2) 白皮書：「針對客戶與潛在

客戶評分的終極指南」

3) 秘訣分享：「商機育成行銷

的 個秘訣」

4) 投影片：「 如何結

合客戶生命週期和電子郵件在

每一個階段上與客戶互動」

5) 部落格：「互動評分：提供 行銷人員進行

有效行銷的催化劑」

http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2012/Know-the-Score-The-Ultimate-Guide-to-Scoring-Customers-and-Prospects/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2012/Know-the-Score-The-Ultimate-Guide-to-Scoring-Customers-and-Prospects/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/nurture-marketing-tips/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/nurture-marketing-tips/
http://www.slideshare.net/Silverpop/smartpak-silverpop-lifecycle-email-program
http://www.slideshare.net/Silverpop/smartpak-silverpop-lifecycle-email-program
http://www.slideshare.net/Silverpop/smartpak-silverpop-lifecycle-email-program
http://www.silverpop.com/blog/Engagement-Scoring-Giving-B2C-Marketers-a-Catalyst-for-Effective-Nurturing
http://www.silverpop.com/blog/Engagement-Scoring-Giving-B2C-Marketers-a-Catalyst-for-Effective-Nurturing
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第三節：內容
 

內容評量概況
內容行銷一樣可以套用至 與 市場，唯一例

外可能是未計畫的衝動性採購或立即消耗性產品。

使用第 頁的工作底稿來檢視和盤點您的每種

內容，如果您尚未定義購買階段週期，可以考慮

使用「獲取 、「育成 與轉換

」或「認知 」、「教育

」與「轉變 」：

• 認知：了解必須要有不同 全新事物，使用內容

可以協助客戶了解您與貴公司 

• 教育：為何需要特定類型產品，使用內容來說明

所有替代產品 

• 選擇：為何您的產品、服務或公司是最佳選擇，

提供內容證明自己說服採購 

接著，決定 到 個關鍵的採購客群或人物誌

），可以是「工程經理」、「營運」與

「採購」，或「當地滑雪板世代」與「越野滑雪

探索潮」。

如果您需要此方面的協助，請參閱第 頁的「行銷

漏斗」章節。 請將內容分配至每一個客群 採購

週期階段，若您對一或兩類客群擁有充裕內容，

但對同屬採購週期的其他客群卻空乏無物，請勿

為此情況感到訝異。

您或許也會訝異有些內容根本不會用到，如果遇到

此情況您必須決定是否可被修正，是否能採取

行動扭轉情勢，例如添加促銷內容、變更標題、重新

修飾圖表、變更著陸頁面或業務文案，以及教導

業務代表使用內容，或者是時候該汰換不適合的

內容？

這樣的檢視也是重新檢視圖庫的好時機，是否應該

要取得其他的圖庫？重新安排拍攝或新的圖像設計？

如果您想要提供新的補充內容給客群或用於不同

採購週期，可以考慮將內容細分提供不同格式的

「零食型」簡短內容，您便能徹底發揮投入至文件

設計的心血與費用，因為您佈署越多的格式，客戶

越有可能愛上您的互動與訊息。 如需更多資訊，請

參閱第 頁的「三管齊下的內容策略」。
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內容工作底稿
 

細項內容名稱 使用的採購週期階段 誰是閱讀者？
今年 或一段時間 的

存取或下載的頻率

所需行動 更新、

促銷、教育、汰換
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內容：三管齊下的內容策略
變更採購週期、讓客戶握有主動權，以及結合

新興起的通路與平台，所共同打造出的環境，

能有益於設計讓潛在客戶與客戶覺得高互動性、

娛樂性與發人省思的內容。要透過創造內容及互動

來扮演教育者與思維領袖專家是很不容易的事： 

數字佐證了有 行銷人員使用內容行銷，

但僅 認為專精於此 。

因此在擬定新內容可以採用「三管齊下」的聰明

做法來填補內容缺憾。

「三管齊下」意味在設計細項內容時，可以用不同

目的與 或重新包裝內容，另外分拆出兩個不同的

版本。您設計內容時必須思考以下三個面向：

• 格式 白皮書、線上研討會、影片

• 通路 電子郵件、社群媒體、簡訊

• 採購週期階段 感興趣、了解資訊、流失

以下為成功執行三管齊下的四個秘訣：

1) 思考整個採購週期。對於造訪您的網站來了解

產業需求的訪客，他們所需的資訊是完全不同於在

選擇供應商合作夥伴之前，最後一次比較產品與

功能的訪客。

2) 找出哪一個通路與格式最適合您的客戶與潛在

客戶。依據著手方向設計內容，並按照新通路或

格式制訂不同用途的內容。

3) 切記，每人學習能力不同。有人喜歡聽播客

或看影片，有人喜歡閱讀印刷品，設計策
略與戰術時請謹記在心。

4) 請勿匆忙之下犧牲內容品質。好的內容搭配正確

的故事背景，可以提昇社群分享率，也直接提昇

內容的曝光率，而更容易被搜尋到。

不論使用哪個方式，提供多元格式內容可以拓展

品牌的觸角，最終帶來高閱讀率、豐富資料庫內容與

收益成長。

其他資源

1) 部落格：「 優化內容的五大步驟」

2) 部落格：「評量內容需求」

3) 秘訣分享：「產生自動化

電子郵件內容的 個秘訣」

4) 影片：「如何取得觸發型

電子郵件的內容？」

5) 部落格：「發揮極致內容

設計、閱讀與散佈的 個秘

訣」

http://www.silverpop.com/blog/5-Steps-to-Optimize-Your-Content-in-2014
http://www.silverpop.com/blog/5-Steps-to-Optimize-Your-Content-in-2014
http://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/assessing-content-needs.html
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/automated-email-content/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/automated-email-content/
https://www.youtube.com/watch?v=USot_XS_WWA&amp;amp;list=PLesTKyLykrrUeu4u1cDLIYWB2iRKjgy7O&amp;amp;index=36
https://www.youtube.com/watch?v=USot_XS_WWA&amp;amp;list=PLesTKyLykrrUeu4u1cDLIYWB2iRKjgy7O&amp;amp;index=36
https://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/maximizing-content-creation.html
https://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/maximizing-content-creation.html
https://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/maximizing-content-creation.html
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第四節：互動
 

互動評量概況 
客戶以及潛在客戶與您的互動情形如何？如果您無法

與他們良好互動溝通便難以銷售產品，因此評估與

客戶之間的互動也是成功之道。

因為客戶與潛在客戶能協助您達成營收及行銷漏斗

目標所需的臨界值不同，請分別評量雙方與您之前

的互動程度。

首先可以先從電子郵件互動著手，因為電子郵件是

開發與轉換潛在客戶的源頭。使用 年度

電子郵件行銷指標基礎比較報告 請參閱第 頁的

其他資源 來檢視您的評量，例如您與潛在客戶與

客戶之間成效最佳的溝通為何？您成效最差的

行銷訊息為何？您也需要比較同樣產業之間的未訂

閱率 。

您是否在訊息傳遞組合中使用足夠的自動化、觸發型

電子郵件？因為這些電子郵件是依據收信人的行為

模式寄出，相較於一般訊息廣告可以帶來更高的

開信率、點擊率與轉換率。

如果您的互動性不佳，可以使用例如生日賀卡電子

郵件、購物與瀏覽中斷訊息、試用版過期提醒等

內容，來提高改善不佳的互動性。

您是否有「喚醒行銷活動 」

來喚回資料庫中休眠的客戶？您是否要刪除長期沒

有動作的客戶？如果您的資料庫中一年以上沒有動

作的客戶，建議為他們設計一個自動化的喚醒

行銷活動。如果活動末期還是沒看到任何動作，

您應該考慮刪除這些客戶。

如果資料庫有大量超乎預期的未動作客戶，您或許

可以考慮執行「早期喚醒」計畫，您可以「聆聽」

一些缺乏互動的早期徵兆。無需耗時等待一年以上，

可以及早先與一段時間未動作的客戶進行互動。

互動評量不要侷限於電子郵件，如果您有 簡訊

計畫、行動 以及 或 廣告信，也可以評量其

互動成效。如適用，也可以檢視開信率、點閱率、

轉換率以及使用率。舉例來說，如果有大量的使用者

下載您的 但僅使用過一次，您或許可以寄送

「歡迎使用 」電子郵件來提供協助，讓您客戶

善用您的 。

訪客對於您的網站認識的程度是什麼？訪客是否

以夠長的時間瀏覽您的網站來認識您？或是跳出率

偏高與閱讀時間偏低？可以透過內容管理系統

來整合數位平台提供動態、個人化內容區塊來提昇

成效。全面檢視互動成效，就可能找到一些絕佳的

機會來提供卓越的客戶體驗。
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互動工作底稿
 
 

溝通形式 電子郵件、 類別、 廣告信 日期 花費時間 提供訊息 開信率 點閱率 轉換率 若適用

 

評量整個資料庫中的互動成效

客戶在過去 天在電子郵件與 或網站上有動作 客戶在過去 個月有動作 客戶在過去一年有動作

客戶在過去 天在電子郵件與 或網站上有動作 客戶在過去一年有動作
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互動秘訣：以行為模式行銷的魔力來傳遞

與客戶更相關的內容
將行為模式行銷融入於電子郵件及網站，可有效提昇

互動程度，因為內容是依據客戶行為模式而設計，

所以更可以提供與客戶有關的內容，提高互動性。

以下四個溝通模式的秘訣，可以協助活用於您的客戶

與潛在客戶。

 開啟網頁追蹤

和 討論關於何謂網頁追蹤碼、如何使用以及與

的差異 補充：並非是一般頁面的

統計值，而是單一訪客的網頁行為能被進一步利

用 ，如果未能改善，請管理階層出面強調這項重

要需求。

一旦開啟網頁追蹤，您可以擷取行為模式行銷所需

的一般行為記錄，例如一般網站造訪、特定網頁

造訪以及下載檔案。

 建立集中式的行銷資料庫

您可以將擷取到的客戶與潛在客戶資訊放在資料

倉儲以做客戶分群和分析，但資訊不應該只放在

倉儲，您應該將行為模式行銷所需的資訊，直接

擷取至集中式的資料庫進而能即時提供資訊來

優化與客戶的互動。

 打造觸發型溝通

您準備要執行一系列行為型溝通，但如果加入一些

觸發型電子郵件可以獲得更多效益。瀏覽或購物

流程中斷訊息會是好的開始，例如您可以設定規
則，如果潛在客戶造訪產品規格頁面，此行為會

觸發自動化電子郵件，通知客戶如何聯絡業務代

表或提供產品的 回答。

 考慮擷取進階行為模式

整合新資料來源與數位行銷平台便能提昇細膩度，

例如如果有人觀賞了影片是否從頭看到結局？ 

如果他們聆聽線上研討會，待了多久的時間？他們

是否來到您實體店面附近？如果是，是否有購買產品？

您可以將這些行為模式加入您的平台以支援即時

溝通。

其他資源

1) 白皮書：「活用採購方行為模式建立即時個人化

行銷活動」

2) 部落格：「降低未訂閱數量的 大方法」

3) 白皮書：「 電子

郵件行銷指標基礎比較

之研究」

4) 影片：「與休眠的

訂閱者重新互動」

5) 白皮書：「打造穩健

的訂閱偏好中心的 個

秘訣」

http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2013/cross-channel-real-time-campaigns/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2013/cross-channel-real-time-campaigns/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2013/cross-channel-real-time-campaigns/
http://www.silverpop.com/blog/5-Approaches-to-Minimizing-Unsubscribes
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/email-metrics-benchmark-study-2014/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/email-metrics-benchmark-study-2014/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/email-metrics-benchmark-study-2014/
https://www.youtube.com/watch?v=8cRlTh-QkuE&amp;amp;list=PLesTKyLykrrUeu4u1cDLIYWB2iRKjgy7O&amp;amp;feature=share&amp;amp;index=9
https://www.youtube.com/watch?v=8cRlTh-QkuE&amp;amp;list=PLesTKyLykrrUeu4u1cDLIYWB2iRKjgy7O&amp;amp;feature=share&amp;amp;index=9
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/preference-center-tips/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/preference-center-tips/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2014/preference-center-tips/
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第五節：技術與技能
 

技術與技能概況
市場上有一些很棒的數位行銷工具，但是許多行

銷人員僅僅使用 的平台功能。如果您現在想

邁向成功之道，需要一個功能強大的數位行銷

平台，以及由一群創意人士與系統性思考的專家

所組成的團隊，運用這些技術來提高行銷部門的

效率。

所以花點時間評估目前數位平台的使用狀況以及

您在這些領域上的技能，重新檢視平台的特色與

功能，以及您過往忽略的層面。

請記住：此目的並非讓您愧對於沒有使用過的功能

或驚慌失措地面對所有的功能，行銷自動化的魅力

在於你可以選擇按部就班地使用功能，或從行銷

自動化平台的擴充工具集裹選擇導入少數工具。最

終此作業能提醒您還有哪些可以使用的功能，以及依

據業務目標、營收影響，以及導入難易程度來選擇最

適合的功能。

評估作業也包含評量技能程度 「不會」到「專家

級」 ，以及功能使用情況 「無」到「長期熟悉

使用」 ，如果您的技能不熟練，請評估是否投入

足夠的時間以及教育資源。許多公司擬定提昇成效

策略時，常犯下忽略員工訓練的嚴重錯誤，惟有

提供持續的訓練方能站在產業趨勢與技術提昇的

最前端。

您是否能透過代理商與 或利用平台供應商的服務

團隊好好發揮所獲得的技術，並或學習未來如何自足？

在數位行銷對於各種專業人才資源的高度需求下，

即使在訓練有素具備多元技能的行銷企業組織，

有時候內部仍會缺少對於數位技術在廣度或深度的

理解與掌握，以靈活運用來達成短期與長期的策略

目標。尋求外部專才資源是否能協助您達成目標？

如果財務資源有限，是否考慮以專案型式來尋求專

業人力資源來作為您的後援團隊。

愈徹底檢視技術與技能的專業度，就愈能夠找到正

確訓練的方法，進而提昇未來數位行銷活動的設計

與執行能力。
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技術工作底稿

技術領域

技能程度

； 代表沒有經驗，

代表具有證照的專家

技術使用程度

； 代表沒有使用，

代表頻繁使用

增加使用率的行動方案

資料整合

評分

警示

自動化

個人化

動態內容

優化 寄送時間

延遲取消訂閱

測試

著陸頁面

漸進式表單

偏好中心

網頁表單 資料收集
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技能工作底稿

技能領域
技能程度

； 代表沒有經驗， 代表具有證照的專家
增加使用率的行動方案

嚮應式設計 行動設計

整合式行銷活動設計

行銷活動設計 執行

自動化

業務與行銷整合

資料整合

行銷活動分析與報表製作

內容設計

社群監控

圖像設計

數位廣告

電子郵件設計

編碼

網站設計

內容管理與 運作
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技術與技能秘訣：研發卓越中心
跨專業領域合作能加速成功，所以請和其他部門合作

來優化您的行銷心血。試著找出行銷部門以外的關鍵

人士，找尋你們雙方互助的利基？也找出將他們

納入整合團隊的時機與方法？

在此作業流程中可考慮在企業組織內建立「卓越

中心」，卓越中心可以匯集公司各部門心血，加速

獲取更多的成功機會。

一般而言，卓越中心需匯集跨組織的專家，可以協助

變革與加速邁向成功之道。卓越中心可能需要下列

成員：

• 資料專家：深入了解您的行銷資料庫，熟悉如何

找出資料欄位的對應以及使用上的弱點等

• 業務專家：深入了解面臨的銷售挑戰、潛在客戶

的痛點，以及從業務角度分析您的潛在客戶管理

流程是否有成效

• 內容專家：了解目前可用內容選擇，並能建議

如何在自動化行銷活動上運用這些內容

• 產品專家：明確清楚產品優勢與弱勢、產品發展圖

的需求，以及未來產品與更新的優先順序

• 評分專家：了解您整個企業所部署的評分模式，

以及哪些屬性 行為的加權分數最多

• 專家：了解並能整合精心設計的行銷計畫所需

的技術性要求，能提供最佳 資源分配建議

實際的成員配置需依照您的業務與產業而定，但

卓越中心至少要能匯集行銷、業務、產品與

專家。匯集各方專家才能確保跟上技術與行銷變遷

的潮流，只要卓越中心建構得宜，就能獲取跨部門

認同並提昇效率，也更容易在各種創意發想後，

能匯集不同專家來形成任務小組去實現想法。

其他資源

1) 部落格：「無需埋頭苦幹，使用自動化行銷

智慧地工作」

2) 影片：「技能：打造完美行銷團隊」

3) 白皮書：「提昇

行銷團隊願景、

技能與資料的 個

秘訣」

4) 部落格：「善用

行銷技術拉近客戶

關係」

5) 部落格：「篩選行銷自動化工具」

http://www.silverpop.com/blog/Using-Marketing-Automation-to-Work-Smarter-Not-Harder
http://www.silverpop.com/blog/Using-Marketing-Automation-to-Work-Smarter-Not-Harder
http://www.silverpop.com/blog/Using-Marketing-Automation-to-Work-Smarter-Not-Harder
https://www.youtube.com/watch?v=3FZUNSlhIIQ&amp;amp;feature=share&amp;amp;list=PLesTKyLykrrUeu4u1cDLIYWB2iRKjgy7O&amp;amp;index=21
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2013/Vision-Skills-Data-Marketing-Technology/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2013/Vision-Skills-Data-Marketing-Technology/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2013/Vision-Skills-Data-Marketing-Technology/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2013/Vision-Skills-Data-Marketing-Technology/
http://www.silverpop.com/blog/Get-More-Personal-by-Making-the-Most-Out-of-Your-Marketing-Technology-
http://www.silverpop.com/blog/Get-More-Personal-by-Making-the-Most-Out-of-Your-Marketing-Technology-
http://www.silverpop.com/blog/Get-More-Personal-by-Making-the-Most-Out-of-Your-Marketing-Technology-
http://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/marketing-automation-tools.html
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第六節：行動行銷
 

行動行銷評量概況
客戶與您在行動平台上的互動程度？半數以上的

電子郵件透過行動裝置開啟 ，而智慧手機快速

主宰電話技術，該是評估行動設備上電子郵件的

開信率。您 若 不 清 楚 開 信 率 ， 可 以 使 用

等工具來測量。

如果您的開信率夠高，是否善用嚮應式設計技術或

其他能提供愉悅行動裝置體驗的電子郵件策略？ 

如果沒有使用，是否該需要更新您的範本？小螢幕

手機用戶閱讀電子郵件時，手機需要多工處理。

所以電子郵件必須設計精簡、內容更集中以及方便

瀏覽。如果有使用上述技術與策略，您是否為平板

與桌上型裝置用戶提供卓越視覺體驗？因為大部分

互動仍透過這些平台。

電子郵件連結所導覽至的著陸頁面效果如何？如果

您的電子郵件在行動設備上視覺效果一流，但是

所導覽至頁面呈現效果不彰，也難以得到滿意的成效。

如果您的轉化率下降，檢查桌上型電腦與行動型裝置

之間轉換率差異是否過大，再適時調整策略。

您也應該思考是否啟動或擴大簡訊 或文字型互

動模式。您是否有擷取客戶手機號碼的作業流程

？您是否採用了行動服務供應商？您是否使用簡訊

互動來觸發其他通路的內容，或由其它通路來反向

觸發簡訊？您是否有使用多方通路方式來執行行銷

計畫？例如透過簡訊、電子郵件、電話或印刷品來

傳送自動化提醒。只要妥善執行，您能利用時機合宜

的文字訊息來提昇客戶互動。

最後，如果您有行動 ，還須考量幾個因素。 

首先，您是否有龐大的電子郵件訂閱者，但

下載量極少？如果屬實，需考量下次在您的

更新時，針對先前開啟過您的電子郵件或造訪

過網站的客戶，傳送通知郵件告訴他們新版本提供

那些功能和做了那些改善。

第二點，客戶與您在行動 上的互動程度？如需

詳細資訊，請參閱第 頁上「第四節：互動」。

第三點，您的行動 上的資料收集是否已整合至

集中式的資料庫？如果尚未整合，是否考量投資

這樣的能力來將資料運用在行銷領域？如果已整合

，是否能透過集中式的資料庫來更深入瞭解和分析

，進而能提昇行動 的用戶體驗？
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行動工作底稿

行動電子郵件經驗

電子郵件透過桌上型裝置開啟； 電子郵件透過行動裝置開啟

桌上型與行動裝置的電子郵件成效比較

平均開信率， 桌上型； 行動裝置

平均點閱率， 桌上型； 行動裝置

平均轉換率， 桌上型； 行動裝置

偏好行動裝置類型：

其他

資料庫客戶數量：

擁有其手機號碼的客戶數量：

已下載您行動 的客戶數量 若適用：
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行動秘訣：尋找融入適地式行銷

至您的行銷組合
當今行動技術快速發展，客戶期望您要了解他們

是誰的同時，也要知道他們身處何處，以及過往

去過哪裡。以下提供三個想法，可以使用客戶的地點

來觸發訊息，並根據客戶所造訪的商店以及實體

郵件地址，在網站與電子郵件提供相關內容。

 採用地理柵欄資料

設置地理柵欄－例如店面規劃一個虛擬範圍設置

地理柵欄，只要當特定客戶進入此範圍，就可立即

追蹤。如果您能妥善整合地理位置資料 進入範圍

的客戶 ，並立即將資料回饋到集中式的主資料庫，

就能使用創新行銷手法協助您店面員工進行推銷，

例如立即傳送個人化簡訊給剛進入 或離開 店面的

客戶，提供個人化服務而不僅是當成過路客。

您可以使用地理柵欄資料打造品牌驚奇、增加店面

與場地的活動人潮，以及擴大電子郵件清單。例如

您可以根據造訪特定店面的時間或頻率來提供獎勵。

若客戶造訪特定地理柵欄次數累積到特定次數，

您所設定的業務規則會觸發行銷平台自動發送感謝函

給客戶並提供獎勵。

 使用郵遞區號資訊

傳送訊息給位於特定郵遞區號周圍的客戶，提供深入

個人化相關資訊，或是根據網站訪客的 所屬的

郵遞區號，在網站上提供動態的內容區塊。若有

進一步整合，您甚至能依據客戶區域的溫度與降雨量，

使用氣候條件來觸發與客戶有關連性內容的電子

郵件。

 一窺

智慧手機 技術逐漸普及，也為行銷人員開啟

一扇全新商機的大門。 技術提供一種微地點

的地理柵欄，零售商可以輕鬆使用個人所在店面

地點提供個人化與相關內容，您還可以針對入門客

提供更特定目標資料，例如當客戶逛到第 排商

品區，傳送推播訊息提供相關促銷或與所在商品區

相關內容 包含您資料庫其他相關訊息。

其他資源

1) 部落格：「決定多螢幕電子郵件設計的 3 個問題」 

2) 資訊圖表：「行動電子郵件、搜尋與採購行為」 

3) 秘訣分享：「整合 SMS 

訊息與您的行銷心血的 7 個

秘訣」 

4) 影片：「iBeacon 與 

下一世代的地點型行銷 」 

5) 部落格：「當行動 App 遇見行銷自動化 」 

http://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/multiscreen-email-design-decisions.html
http://www.silverpop.com/blogs/email-marketing/multiscreen-email-design-decisions.html
http://www.silverpop.com/blog/Infographic-Mobile-Email-Search-and-Purchase-Behaviors
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2015/sms-marketing-tips/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2015/sms-marketing-tips/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2015/sms-marketing-tips/
https://www.youtube.com/watch?v=N58-m5WPhQc&amp;amp;feature=youtu.be&amp;amp;list=PLesTKyLykrrUeu4u1cDLIYWB2iRKjgy7O
https://www.youtube.com/watch?v=N58-m5WPhQc&amp;amp;feature=youtu.be&amp;amp;list=PLesTKyLykrrUeu4u1cDLIYWB2iRKjgy7O
http://www.silverpop.com/blog/Mobile-Apps-Meet-Marketing-Automation
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第七節：社群媒體
 

社群評量概況
社群網站不僅是查看最新資訊的園地，同時人們

觀賞電視節目時，也在社群等著或提供最新評論，

同時也是許多人在社群發掘新品牌、分享產品心得，

以及對公司提出問題或請求支援。社群網站也逐漸

影響品牌知名度、產生潛在客戶以及維繫客群。

您必須重新思考企業組織的社群曝光度，讓客戶、

潛在客戶與相關人員 或其他利益相關方 可以

輕鬆地在社群網站搜尋到您們，並輕易地互動，

同時也確保經常邊走邊滑行動裝置的人可以容易

消化您的內容。

您是否有流程與資料能用來聆聽、評估與回應社群

網站上的互動？社群媒體是「一級戰區」，可以與

客戶打好關係或撕破臉。您的粉絲期待在社群上

聽到回應，一個簡短的回應牽動打造平易近人的品

牌之路。

確保您的電子郵件範本可以凸顯產品特色，並鼓勵

訂閱者轉貼訊息。您在哪個社群網站使用「立即

行動」 的概念？您是否使用最棒的

社群網絡  例如您花最久的時間經營或與客戶

互動最頻繁的社群網站 ？您是否能利用電子郵件

或行銷活動 提供誘因鼓勵在社群媒體上追蹤您們？

客戶購買產品或使用服務時，您是否有鼓勵他們在

社群媒體上分享經驗？設定可以聆聽特定行為 例如

好評 的業務規則，並用於觸發傳遞電子郵件或提供

網頁內容來鼓勵客戶透過社群分享心得，可以立即提

昇互動程度，所以請評估您目前在這層面的狀況。

您如何使用社群來推動資料庫中的名單數成長？ 

例如，您在 或 上是否有加入

按鈕標籤來連結到您註冊頁面？您是否提供社群

登入選項，方便客戶在您的網站填寫表單 以及

是否藉此收集客戶其它相關資料。

行銷團隊是否不常使用社群？如果屬實，從公司

其他部門例如客服或產品開發加入熟悉社群人士到

行銷團隊，是否藉此可以提昇成效？行銷團隊所

推動的社群行銷活動是否結合其他部門的計畫，

或者您們努力的方向不一致？

最後，許多社群網絡已開始加入廣告工具提供行銷人

員與符合特定條件的潛在客戶互動，您是否也使用

這些工具，成效如何？

請務必讓您的更新訊息符合整體品牌訊息，在社群

上使用有趣的內容是被期待且易於接受，試著使用

有關連的關鍵字讓您的社群通路在搜尋結果位居

前列。切記檢查您的廣告是否符合目標，例如即便

您有眾多粉絲，但如果大多是低品質的潛在客戶或

粉絲，業績表現就會差強人意。
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社群工作底稿
 
市面上各式各樣不同價位的社群分析工具，如果您還沒有採用此類工具請選擇最符合您需求的工具來使用，並試著填寫下方表格。

 

社群網絡 粉絲人數
競爭對手

粉絲人數

回文文章口吻

正面 中立 負面
提到次數

競爭對手

提到次數

所產生的

商機 購買
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社群秘訣：在推銷與非推銷文章中取得平衡
在追求粉絲數量與提昇收益之際常常會忘記，社群

媒體是以社群互動為目的，單方面的推銷文章、

推特文以及圖片不會有社群的功能。

如果您發現貼了過多產品為主的文章，而不是提供

有用的內容、分享趣聞以及與客戶互動，請花點

時間考量一下如何將非推銷文章加入至行銷組合。

以下提供一些想法：

 使用影片來產生互動

如果您有吸引人的影片內容例如教學影片，嵌入到

您的頁面上或在推特放上連結，可利於提昇品牌

知名度以及互動。影片其他的好處是會自動在使用

者的動態消息上播放，所以使用者很難沒看到，

如果影片夠吸引人，使用者會分享至自己的網絡上，

很有可能會讓其他不認識您們品牌的好友們看到

這些影片。

 善用標題

您可以使用博君一笑的標題，以及提供有用資訊與

或即時社群內容的標題，因為這類文章看起來是

發自內心，而不像是「罐頭」文章，可以讓您的

社群形象更貼近人群。

 舉辦一人獨享或競賽

社群競賽非常有利於吸引新粉絲，提供誘人的獎勵，

不論是酒鄉週末遊或是簡單的禮品卡都可以讓人們

注意到您的品牌。一旦新粉絲被吸引住時，他們會

期待您後續的活動，但競賽不僅僅只是吸引新粉絲，

也可以增加現有客戶的品牌忠誠度。許多社群網絡

的一人獨享制度比過去簡單，所以舉辦一場成功的

競賽已經變得容易許多。

 在社群廣告提供非閘門守護式內容

無需所有廣告都以建立潛在客戶為目的，試著將

一些廣告連結至無需提供表單的內容，例如部落格

文章，非閘門守護式指引等 意指無需事先登入才

能看到內容 。這個戰略措施會帶給您意想不到的

效果。

其他資源

1) 部落格：「在數位行銷策略中使用社群的 10 個 

秘訣」 

2) 部落格：「社群引導出的折價行銷模式」 

3) 白皮書：「個人化內容

與提昇客戶體驗的 20 個

方法」 

4) 部落格：「6 個 

Pinterest 假期行銷秘訣」 

5) 部落格：「使用電子郵

件推動社群通路：真實案例」 

http://www.silverpop.com/blog/On-Facebooks-10th-Birthday-10-Tips-for-Using-Social-in-Your-Digital-Marketing-Strategy
http://www.silverpop.com/blog/On-Facebooks-10th-Birthday-10-Tips-for-Using-Social-in-Your-Digital-Marketing-Strategy
http://www.silverpop.com/blog/On-Facebooks-10th-Birthday-10-Tips-for-Using-Social-in-Your-Digital-Marketing-Strategy
http://www.silverpop.com/blog/Social-Couponing-Comes-to-the-Marketing-Platform
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2013/20-Ways/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2013/20-Ways/
http://www.silverpop.com/marketing-resources/white-papers/all/2013/20-Ways/
http://www.silverpop.com/blog/6-Pinterest-Holiday-Marketing-Tips
http://www.silverpop.com/blog/6-Pinterest-Holiday-Marketing-Tips
http://www.silverpop.com/blog/Using-Email-to-Promote-Social-Channels-A-Real-World-Example
http://www.silverpop.com/blog/Using-Email-to-Promote-Social-Channels-A-Real-World-Example
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補充章節
 

六個常見評量錯誤 以及避免之道
行銷人員在自我評估時可能發生迴避情形，所以需

藉著優化評量的流程來改善和取得很真實的評量

結果。請參閱由 公司的創意

總監 所提出的清單，來避免錯誤以

發揮評量的最大成效：

錯誤 ：未考量總體目標

未來六個月想達成的目標？與前六個月的目標有何

不同？它的答案可能因公司、產業與行銷自動化的

經驗而異。請謹慎思考這些問題，此係為評量流程的

重要開端，隨著時間流逝，您可能會設定新的目標，

而需要新的戰鬥計畫。

錯誤 ：功能不符合目標

對於喜歡運用最新進階的行銷自動化平台各種功能

的行銷人員來說，有一個很明顯的問題是「該從何

下手」？別過度期望您的企業組織能一次就採用

所有功能，而是在評量中思考哪些功能最符合您

迫切的目標，並優先從此下手。

錯誤 ：無視重要指標

請勿過度強調「流程」指標，例如電子郵件開啟率、

網站訪客流量、社群粉絲數等。轉換或產生營收

才是衡量成功的重要指標，流程指標可以評估戰略

成效，但策略指標可以顯示投資報酬率 。

錯誤 ：低估您的資料庫

資料是打造細膩行銷計畫的根源，所以請投入足夠

的時間與資源來評估您的資料庫，確實執行清理

作業以及建入合適的整合架構。

錯誤 ：忽視客戶採購流程

若要透過自動化行銷在整個採購流程中一手掌握客戶，

您必須要深入了解客戶在不同階段的問題，利用評量

來計算您了解多少，以及哪些內容是自行猜測。您或許

在營造潛在客戶的初步興趣層面擁有一份亮眼的

成績單，但無法有效將商機育成並轉換為實際客戶。

或是您在初次購買上表現不錯，但是無法打造品牌

忠誠與重複性購買。

錯誤 ：缺乏測試假設

您或許認為已經一手掌握潛在客戶的購買路徑、

他們在社群上對於您的評論、哪一類內容引起他們

的回響等，但如果沒有測試您的假設是否正確，

您做的任何相關評量以及根據潛在客戶所下的定論

有可能不精確。

公司常協助企業組織善用

他們的行銷心血，並開發出評分卡方法協助

行銷人員評估其計畫。如需詳細資料，請造訪

。

http://www.bigscarycranium.com/


軟體

智慧商務

 

 

 
 
 
 
 

結論
 
執行數位行銷評量可長遠地協助您評估目前狀況，

找出需改善的關鍵層面並設定不同階段來大幅度

提昇您的計畫。

簡言之，誠實以對您的自我評估，以確保能發揮

評量的最大成效。

最後，如果評量範圍龐大，請謹記您不一定要改善

每一個層面。不要一口氣處理每一個層面而徬徨

束手無策，著重於一些策略性層面，漸進式慢慢

走向成功之道，很快就會發現您走的每一小步都是

完成您一些偉大目標的一大步！

在推特追蹤本文！
閱讀 的「評量數位行銷計

畫的終極指南」

各評量層面的額外秘訣

https://twitter.com/intent/tweet?text=Reading%20%40Silverpop%27s%20%22Ultimate%20Guide%20to%20Assessing%20Your%20Digital%20Marketing%20Program%22%20http%3A%2F%2Fbit.ly%2F1p2gLH5&amp;amp;source=webclient
https://twitter.com/intent/tweet?text=Reading%20%40Silverpop%27s%20%22Ultimate%20Guide%20to%20Assessing%20Your%20Digital%20Marketing%20Program%22%20http%3A%2F%2Fbit.ly%2F1p2gLH5&amp;amp;source=webclient
https://twitter.com/intent/tweet?text=Reading%20%40Silverpop%27s%20%22Ultimate%20Guide%20to%20Assessing%20Your%20Digital%20Marketing%20Program%22%20http%3A%2F%2Fbit.ly%2F1p2gLH5&amp;amp;source=webclient
https://www.youtube.com/watch?v=mZfQOy8w_Ug&amp;amp;list=PLesTKyLykrrUPmIMSxTo6TYNdW_bwijFe&amp;amp;index=2
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關於 全方位

解決方案

全方位解決方案可協助您

加強與客戶互動的方式，招攬、促進並拓增客戶的

忠誠度。 全方位

解決方案擁有全套的整合式客戶互動解決方案，

可讓行銷、銷售規劃、商務及客戶服務等團隊找出

最關鍵的客戶與時機，並快速應用這些洞見來開發

與傳遞對自身有益的品牌經驗。

全方位解決方案不斷引

領創新，擁有與超過 家客戶互動的成功

模式、原始產業調查以及夙獲業界公認為主要分析

報告的領導產品。

全方位解決方案可透過雲

端服務、企業內部部署及混合部署選項提供

解決方案。

關於

原名為
是以雲端為基礎的數位行銷

服務，專司提供電子郵件行銷、行動推播等通路與

潛在客戶管理的解決方案。

透過收集自各類來源的客戶資料與個別行為 例如

網路瀏覽行為或手機 操作行為等等，來即時通

報並進行個人化行銷的商業互動。藉由提供深入、

奠基於行為的客戶洞察與直覺式接洽互動引擎，

大幅降低了全通路行銷的複雜度，

讓客戶在購物全程中享有卓越且另人驚喜的體驗。

身為 的 全方位解決方案的一

員， 會透過更緊密的一對一互

動，協助您將潛在行銷對象轉化為忠誠客戶。

深獲全球逾 個品牌

所 信 賴 。 如 需 更 多 資 訊 ， 請 造 訪

。

更多資訊
如 需 進 一 步 瞭 解

全方位解決方案，請聯絡您的 業務代表或「

事 業 夥 伴 」 ， 您 亦 可 造 訪 下 列 網 站 ：

http://www.ibm.com/commerce/us-en/ 

http://www.silverpop.com/marketing-cloud/ibm-marketing-cloud/
http://www.silverpop.com/marketing-cloud/ibm-marketing-cloud/
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註腳

1 

 

2 

台灣國際商業機器股份有限公司

台北市 松仁路 號 樓

年 月

、 標誌、 及 是國際商業機器股份

有限公司在美國及 或其他國家或地區的商標或註冊商標。若上述

及其他 商標在本文首次出現時，帶有商標符號 或 ，

表示於本文付梓時，這些符號為國際商業機器股份有限公司

所有的美國註冊或習慣法商標。這類商標也可能是在其他

國家的註冊商標或一般法律商標。 最新的商標清單，請造訪

網 站 的 「 版 權 及 商 標 資 訊 」 ：

。其他產品、公司或服務名稱各為所屬公司之

商標或服務標章。

本文件中提及的內容在發表當時保持最新狀態， 隨時可能變更

其內容。文中提及的所有產品與服務並非在 事業營運涵蓋的

每個國家或地區中均有提供。

所引用的客戶範例為說明用途。實際的績效會因不同的配置與

作業狀況而異。使用者有義務自行評估和確定任何其他產品或程

式和 產品及程式間的運作。此文件所提供的資訊係依「現況」

提供本出版品，不提供任何明示或默示之保證，包括不提供任何

可商用性及特定目的之適用性的保證，也不提供不違反規定的

保證或條款。 產品依相關合約條款之規定提供保證。

愛護環境，敬請回收

 
 

 

http://contentmarketinginstitute.com/wp-content/uploads/2013/10/B2C_Research_2014-withlinks.pdf
http://contentmarketinginstitute.com/wp-content/uploads/2013/10/B2C_Research_2014-withlinks.pdf
https://litmus.com/blog/mobile-opens-hit-51-percent-android-claims-number-3-spot
https://litmus.com/blog/mobile-opens-hit-51-percent-android-claims-number-3-spot
http://www.ibm.com/legal/copytrade.shtml
http://www.ibm.com/legal/copytrade.shtml

