
軟體

智慧商務

商機育成行銷手法的 個秘訣
瞭解如何建構更細膩的商機育成行銷，用以在銷售之前與各次

採購交易之間奠定品牌偏好與忠誠度
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在現今多通路、多裝置的世界中，人們幾乎 小時

全天候與網路連通，各類資訊垂手可得。職是

之故，人類的商業互動方式以及採購週期也隨之

改變。隨著在搜尋與社群上投入更多研發時間，

以及與商業直接互動的減少，溝通隔閡於焉形成。

對行銷人員而言，設法弭平這些隔閡正是其挑戰

所在。幸運的是，行銷自動化技術已伴隨消費者

與 買家的腳步一同進化，行銷人員得以在

行銷活動中整合更多買家行為與偏好。透過更

細膩的商機育成方案，企業將能在進行銷售之前

與各次採購交易間，繼續打造品牌偏好與忠誠度。

但許多行銷人員仍舊過度仰賴已不勘重任的一般

性、「以一概全」的新聞稿或促銷聲明來因應。

為協助改善您的團隊效益，請參考所列的七項

秘訣，將商機育成的手法整合至您的數位行銷

工作中：

 直接起而行
您無需一開始就建立完美、超複雜的商機育成

方案。有些行銷人員聽聞打造個人化跨通路內容

可帶來眾多可能性，反而感到無所適從。因此，

與其好高騖遠，不如從小處做起。

但這並不表示可以疏於學習與創新，您應對此

全神貫注。反之要設法穩定扎根，繼而逐層踏實

追求更上層樓。對許多行銷人員而言，這意味著

從電子郵件的行銷開始，讓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。

只要順勢而為，您應能獲得一些利益。有了初步

回報後，您就可據以投入更多時間與資源，來

擴大延伸商機育成方案。

 蒐集正確資料
如果您想增強細膩度，就需要利用到更多客戶資料。

因此，務必要多方蒐集潛在行銷對象和暨有客戶的

重要資訊，好比產業別、公司規模及最大的挑戰

適用 ，或是年齡、位置及興趣 適用 。

然後以集中的主資料庫來儲存這些數值。

請勿直接開口向這些對象要求此類資訊，而應採用

漸進方式逐步匯整更多洞察與資訊。利用漸進式

網頁表單建構器 ，您只需

排定要向潛在行銷對象和暨有客戶詢問的優先問題即

可，藉由每次互動時收集這些內容，逐一拼湊出客

戶願意與你分享的各類訊息。

除了此種「明示」資訊外，您還應採用諸如網頁

追蹤之類的工具，來掌握潛在行銷對象與暨有客戶

的行為。這些行為可讓您搜集關於對方感興趣的

「暗示偏好」。換言之，不論對方是否點閱電子

郵件、造訪特定網頁或每週固定做這兩項事情，

都可以從中觀察他們的目的、意圖，從而了解如何

著手設計商機育成方案。
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 運用動態內容來增添個人化
現在您已收集到關鍵的行為與人口統計資訊，該是

動手開始使用動態內容來自訂商機育成方案的時刻。

切記，您無需受限於單一資料要素來進行個人化，

也可以參考您與潛在行銷對象互動所產生的不同

資料來作為設計不同的溝通聯繫內容。一些觀點

如下：

根據瀏覽行為來提供內容：依據收件者瀏覽您網站

的頁面來修改內容。您主推的內容類型因產業而異

可能包括選擇指引、價格試算器、方法指導、個案

研究，以及客戶與員工的評論與好評。

根據收件者的產業別或工作角色來準備資源：潛在

客戶的工作屬於高科技業或是出版業？是高階主管

還是低階經理？請提供契合買家工作所需，以及其

職場直屬主管所需的內容。

提列補貨日期或試用期限：不要讓客戶錯失或

不方便享受服務的良機 並在過程中，創造營收

機會或讓潛在客戶完成採購週期。

各種可能性誠然多不勝數。除了在電子郵件中使用

動態內容外，您還可透過所收集的資料，根據聯絡人

所留下的內容以及與您互動的方式，用不同的通路

傳遞訊息。

客戶商機育成方案的成功案例：

是一家總部位於亞特蘭大的文具、禮品及邀請卡承辦商。一如許多企業，該公司習慣以電子郵

件群發相同訊息給資料庫中的客戶，並未考慮人口統計或個別興趣偏好。最後，開信率與點閱率開始

下滑。

為求提升效益， 與其代理商 合作 同為 合作夥伴，審閱過去的購物歷史記錄

與網路行為資料，藉以找出可歸因的客戶行為。透過此資訊，他們最終確定有兩大關鍵區塊可進行商機育

成：潛在行銷對象分別為新娘與新娘的朋友。

隨即開始讓網路上的訪客，如果打算規劃自己的婚禮或其親友的婚禮，可前往其網站的婚禮

頁面。根據與客戶的初部互動，將他們納入商機育成的對象，進行一連串的行銷活動，此活動便是

利用 提供的功能所設計。協助新娘及 或其親友提供 產品滿足婚禮籌辦

流程中的一切需求。

結果如何？電子郵件開信率增加 ，點閱率提升 ，營收更較一般的電子郵件行銷拉高了 。
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 考慮採用多通路
透過電子郵件來進行商機育成，雖是一種強大的

與客戶的互動方式，但若能在過程中反映現今的

多通路環境，您的效益勢必能更上層樓。因此

不妨考慮整併傳統的「牛步化郵件」、內部銷售

或客服電訪、 訊息等，將各家之長合而為一。

就以傳統郵件為例。由於鮮少有行銷人員仍在使用

此策略，如果方法正確，您將有機會真正超越競

爭對手。寄送設計良好且吸睛的廣告郵件，促使

潛在行銷對象前往內含網頁表單的微型網站。

這可誘使潛在客戶深入瞭解您的產品與服務，

並在其準備執行購物決策時優先想起您。

反之，您則可建立一組規則來根據聯絡人與您的

電子郵件或在您網站上的互動方式，決定是否

書面郵寄並視您的情況而定，例如與客戶互動的

自動化腳本，進行到特定時間點、超過互動

分數臨界點，或是客戶在特定時間內沒有點開

電子郵件可以自動郵寄印刷品。

不論您如何細分，重點是要使用其他通路來

擴大與客戶和潛在客戶的接觸層次或提昇互動性，

進而強化您的商機育成方案。

 採用人物誌 剖析
您的客戶有誰，而他們通常在購買旅程上，要經歷

哪些轉折才會成為您的買家？大多數企業通常都可

能會有一些基本客群，其中各有獨特的痛點、資源

需求及溝通偏好可以拿來加以利用。

商機育成方案的成功案例：

是一家專業服務公司，專為企業領導人和 大企業提供領導統御、管理

及第一線員工等不同類型的訓練研討會。在與 合作之前，該公司並無足夠能力可區分資料，來傳遞

更精準且個人化的訊息，以致於 並未將最相關的電子郵件發送到合適的目標對象，例

如高階經理人、 經理、企業主管以及先前客戶。

待完成資料整合後， 開始將 用於電子郵件的行銷活動，並以促銷在全美

各大城市舉辦的教育講座為訴求。

藉助 所提供的功能， 可以更輕鬆地建立自動化商機育成方案。其中一個成功

的商機育成案例是用四個連續自動化訊息，發送給先前講座參與者，這群人同時也是他們最具獲利的客群。

藉由訊息發送的時機與相關性內容的改進所賜，此行銷活動在效率上獲致 倍的增長，講座報名的比率也有

的增幅。
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為確保您以正確的內容並在正確的時間，分別與

不同客群連結，請分析您的首要客群並 視情況

判斷出參與購買決策的聯絡人。然後，稍稍深入

瞭解其挑戰以及感興趣事物。

這正是第 點討論的資料蒐集之所以如此重要的

原因。如果您在訪客造訪網站時，詢問其工作類

別、偏好等 明示剖析 ，或根據訪客在您網站上

點閱的區域 暗示剖析 並推斷其職責範圍或個人

興趣，您就擁有所需的資料點來構成特定客群的

育成方式。

隨後您可針對此類客群的需求建置特定商機育成

方案，根據聯絡人與您的訊息的互動方式來調整

傳訊與內容。

 評估您的內容
一旦建立客群分類後，請檢視您的現有內容，並分配

至每一個客群。為協助您完成此處理，可考慮為您

的內容建立試算表。例如，您可以用一些方格來

代表採購週期中的各類階段 您的試算表資料列，

以及所有您的買家客群或接收資訊的消費者

您的試算表資料欄 。如此應可讓您找出是否需要

增加新的內容資訊。

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。這是許多數位行銷人員所面臨的共通挑戰，

因此不必恐慌。您必須要主導創意發想來補足客群

不足的資訊。

首先，檢視現有內容，查明是否有任何事物可重新

整理或改變用途來彌補差距，並在此過程中，思考

如何打破冗長的內容，細分為不同格式的「速食」

資訊。例如，是否可取用來自詳細調查報告的統計

資料，並將其轉化為吸睛的資訊圖表？或是否可由

作者在影片中介紹相關內容？

最後，優先投入預算與資源來補足內容架構中缺少

的資訊，或格式不正確無法吸引目標客戶的內容。
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 在網站上複製電子郵件的商機育成經驗
若您擁有與數位行銷平台整合的內容管理系統

，即可在您的網站上建置內容區塊，於訪客

符合特定規則時顯示專屬內容。換言之，您可以

加強所建立的個人化傳訊引擎，將商機育成方案

從電子郵件擴展到您的網站，也就是由電子郵件

的內容連結導回企業網站上的廣告 或內容 著陸頁。

由於網站通常是建立關係與行銷營收的關鍵樞紐，

因此這是促進互動與營收的重大契機。無論是

新的潛在客戶、首次買家或經常光顧的回頭客，

不要再將網頁訪客一視同仁，而應嘗試在平台中

建立「智慧內容」邏輯，使網頁內容契合訪客的

買家角色，滿足其在客戶生命週期中的需求。

比方說：

• 「感謝加入 身為尊貴的會員，您現在

可以隨時存取 」

• 「 ，似乎您尚未更新到新版本 請按一下

這裡來取得版次資訊！」

• 「 ，身為擁有 個獎勵點數的『尊爵』

會員，相信您會喜歡我們新推出的升級方案。」

透過自訂企業網站來完善搭配電子郵件的商機育成

方案，您會發現訪客的停留時間將會拉長、互動率

將會攀升，而且潛在客戶數將更勝以往。

如需商機育成方案的想法與數位行銷秘訣的詳細

資訊，請造訪 的資源頁面。

 

http://www.silverpop.com/Resources.html
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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

卓越且令人驚喜的體驗。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.silverpop.com/marketing-cloud/ibm-marketing-cloud/
http://www.silverpop.com/marketing-cloud/ibm-marketing-cloud/
http://www.ibm.com/commerce/us-en/
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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，不提供任何明示或暗示之保證，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://www.ibm.com/legal/copytrade.shtml

