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擁抱國際行銷O2O 



Outline 

21世紀的B2B行銷/ KNOW 

O2O策略布局尋商機/ FIND 

你的網站準備好了嗎? / STRENGTHEN 

一切就緒才是開始/ LET’S START 
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21世紀的B2B行銷 



什麼是O2O? 
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O2O行銷模式(Online To Offline)又稱離線商務模式， 
是指線上/線下行銷帶動線上/線下消費。 

顧客透過線上/網路行為 

促進線下/實體通路的行為 
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10年前…… 

接上網的年代 
電池撐三天的黑白行動電話 
Google還未上市 
Tablet有聽過，鮮少看人用過 
iPhone/Android 尚未問世 
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20% 
商品型錄 

80% 

參加會展 

Source:  Compete Inc. 
RT1.  Which of the following sources, if any, do you use to look for information on <option selected in S6>?  Please select all that  apply. 
(Sample of N=1681 B2B researchers who make purchasing decisions for their company) 

B2B行銷最主要路徑 

 線下實體通路為主要行銷做法 



線下商機管道 
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 租金成本 
 行銷時間1-3天 
 事前工程浩大 
 出國費用高 

 租金成本 
 人事成本 
 裝潢昂貴 

 需較多人力 
 管理難 
 開發辛苦 

 人員流動 
 不易成交 
 管理難 

 成本較高 
 多數讀者非目標客戶 
 效益不易評估 

電話行銷 

參展 開店 業務拜訪 

報章雜誌 



傳統媒體廣告 
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戶外媒體 

News 

報紙 雜誌 
 

廣播 電視 

通路 訊息傳播優勢 訊息傳播缺點 目標族群 對於銷售的幫助 

傳 
統 
通 
路 

戶外媒體 圖像為主 表現有限 針對大眾 
偏重訊息傳播，與銷售間較有
距離 

報紙 
資料量可較多、 
較即時 

圖像表現不豐富 
提供地方性的
市場及消費者 

可提供產品相關訊息，但需透
過電話、傳真或其他媒介完成
交易 

雜誌 
圖像表現可較報紙
豐富、內容較深入 

時效性較弱 
較小較集中的
區隔市場 

可針對特定領域的消費族群進
行行銷，鎖定目標市場 

廣播 較生動即時 
只能以聲音表現、 
限制較大 

針對地區性區
隔市場 

利用較生動的方式表現產品特
色，但仍有很多限制 

電視 
時效性高、 影像呈
現豐富、傳播範圍
廣、影響力大 

受限於時間，訊息需
在非常短時間內呈現，
無法詳盡說明 

針對大眾市場 
具備極佳的聲光效果，對於產
品的銷售，具有極大的幫助 
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10年後…… 

全球人口數約70億人口， 
上網人口數已達27億左右，佔比約38%。 
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71% 

網路 

35% 

研討會 

33% 

顧問公司 
33% 

印刷品 

31%  

郵件 

41% 

商會組織 

37%

商品型錄 

39% 

展會 

26% 

朋友/同事 

Source:  Compete Inc. 
RT1.  Which of the following sources, if any, do you use to look for information on <option selected in S6>?  Please select all that  apply. 
(Sample of N=1681 B2B researchers who make purchasing decisions for their company) 

24% 

實體店面 

 線上虛擬通路興起 

B2B行銷最主要路徑 



網路時代B2B買主採購現況 
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B2B買主有超過90%使用搜尋引擎在搜尋產品。 

搜尋引擎 品牌網站 同業交流評論網 影音平台 報紙新聞 



B2B買主的線上行為 

12 

  更多的搜尋： 

  
                 B2B採購者的行為 

                  平均會有5次以上的搜尋 
 

  考慮不同的品牌(比較)： 
 

                71%的B2B採購者 

                          於購買前會考慮三個                      
                              (或以上)的品牌 
 

  觀看更多的資源(跨平台)： 
 
                  B2B採購者於購買前 

                   平均會使用4個網路來源 



線上廣告也隨之興起 
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通路 訊息傳播優勢 訊息傳播缺點 目標族群 對於銷售的幫助 

網 
路 
通 
路 

網路 

結合所有媒體之優點 
圖像資料量可較多、 
較即時、內容較深入、
生動即時、時效性高、 
影像呈現豐富、傳播範

圍廣、影響力大 
 
    互動性的最大優勢。 

內容可無限延伸 

兼顧大眾市場與區
隔市場，並可透過
技術達到一對一最
小的區隔市場 

可提供完整商品資
訊，消費者可直接
購買，立即知道銷

售狀況。 



資訊時代 購物不再只有人對人 
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以往企業顧客可能會透過參展或透過同業介紹尋找採購商品，
現在網路扭轉了這波趨勢。 

使用網路 
參加企業活動或研討會 向同事、家人朋友商討 



對於實體行銷的衝擊 

趨勢一、參展買家數量略有下滑 

趨勢二、每年許多國家相同性質展覽太多 



衝擊之下的抉擇 

1.面對網路崛起的衝擊

應該放棄實體行銷嗎? 

2.重新建置虛擬通路 

成本效益要如何預估? 

若將虛擬與實體兩者

優勢合而為一呢? 

3.虛擬行銷應該要如何

策略布局呢? 

…
. 



虛實整合 加強展會行銷競爭力 

 
虛→實｜ 
虛擬通路引起買主興趣，
刺激前往攤位參觀 
實→虛｜ 
實體攤位效益，引發 
展後買主網路搜尋 

↓ 
延續實體會展效益 

透過網路行銷 吸引目標客群 將虛擬買氣導向實體 
Online to Offline 

虛擬 實體 SEO+Google商家    建置基礎能見度 
   線上廣告｜快速觸及買主 
   影音媒體｜品牌形象塑造 

 
↓ 

提升訪客造訪官網 
擴大跨國行銷效益 

｜ 
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O2O策略布局尋商機 

大數據工具應用: 

Trends、Market Finder、Analytics  



民眾何時決定參觀展覽? 
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決定參展時間點 百分比* 

GC展2006年(前一年)舉行中或結束時決定參展 25.9% 

GC展2007年舉行2個月前決定參展 26.6% 

GC展2007年舉行2週至2個月決定參展 24.2% 

GC展2007年舉行2週前決定參展 14.4% 

GC展2007年舉行1週前決定參展 6.2% 

參觀前一天決定參展 1.5% 

參觀當天決定參展 0.9% 

*資料來源：參展行銷《如何參加國外展覽》 

超過50%是在2個
月前就決定觀展 

1週~2個月之間 
佔44% 

根據德國Gamer Convention展對2007年參展的123,000人統計調查 

臨時決定的人僅佔 
2.4% 

由此研究調查可見，展前行銷相當重要！ 



參展的花費 
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參展開銷 百分比* 換算金額 

1.場地租金 21% 9萬 

2.攤位裝潢搭建 21% 9萬 

3.攤位內陳設 12% 5萬 

4.現場所需服務 21% 9萬 

5.運輸 13% 5萬 

6.展場臨時人員 5% 2萬 

7.廣告 2% 1千 

8.雜支 5% 2萬 

*根據Trade Show Bureau Reaort#2003建議配比 約42萬 

研究調查，下列為參展預算比例，並估算出參展的花費 

參展花費高，如何增加參展的效益？ 



實體參展 VS. 網路行銷 

21 ※以上為預估值，實際一個地區及各產業有所不同 

逛 

參展 網路行銷 

$28萬 
新興CPC：$18-30 
點擊數：15,000次 
(進入網站參觀的人數) 

$12萬 
新興CPC：$8-10 
點擊數： 15,000次 
(進入網站參觀的人數) 
 

轉換率(詢價百分比) 
新興：0.2% 
詢價數：約31次 

轉換率(詢價百分比) 
新興：0.08% 
詢價次數：約12次 

 租金高：9萬~44萬 
 時效短：3-5天/1天8小時 
 事前作業麻煩 
 出國參展費用高 

約花費40-200萬 
3-5天/1天8小時/差旅4-8人 
展期平均可接待100個人 
獲得名片約120張 

搜尋(70%) 聯播(30%) 

合計實際詢價數”43次” 實際獲得詢價數”未定” 

以40萬預算為例，實際運用於兩種行銷方式 



展會時程搭配網路行銷 
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國內展會名稱 展覽日期 國外展會名稱 展覽日期 

台北國際電腦展覽會 05/31-06/04 羅馬尼亞2016年專業展展訊 01/01-12/31 

2016航太加工展 06/02-06/06 
2016年中國國際養老、輔具及康

復醫療展 
06/08-06/10  

台北國際光電週 06/15-06/17 
2016年印度國際工具五金暨螺絲

螺帽大展 
08/10-08/12  

台灣國際親子產業展 06/16-06/19 2016年日本DIY展 08/25-08/27  

台灣國際中草藥暨機能性

食品展 
06/16-06/19 

2016年東協零售科技、設備和服

務展 
08/25-08/27  

台灣國際銀髮族暨健康照

護產業展 
06/16-06/19 2016年東京國際禮品展 09/07-09/09  

台灣國際醫療展覽會 06/16-06/19 2016年印度國際綠能暨應用展 09/07-09/09  

台灣國際清真食用品展 06/22-06/25 
2016年義大利維洛納國際自行車

展 
09/16-09/19  

台北國際包裝工業展覽會 06/22-06/25 2016年越南胡志明市醫療醫藥展 09/21-09/24  

台北國際食品加工設備暨

製藥機械展 
06/22-06/25 2016年羅馬尼亞橡塑膠展 09/27-09/30  

台灣國際飯店暨餐飲設備

用品展 
06/22-06/25 2016年新加坡國際建材暨綠能展 09/28-09/30  

台北國際食品展覽會 06/22-06/25 
2016年義大利克雷蒙納國際樂器

展 
09/30-10/02  

2016台灣國際農業創新

科技展 
07/01-07/03 

2016年印尼國際塑橡膠、包裝、

印刷及製藥設備展 
10/05-10/08  

抓緊全球商機趨勢 

•海外買主皆在展覽前進行搜尋→

展前行銷，最有效(天時) 

了解我的訪客行為 

•追蹤訪客到達商機之路徑、來源

國、來源關鍵字(人和) 

尋找最佳廣告投資組合 
•找出搜尋量大且成本低的國家→

找出CP值最高的最適投放地區

(地利) 

應用Google大數據工具 

三大巨頭 
•→天時、人和與地利的輔助利器：

Trends(天時)、Analytics(人和)、

Market Finder(地利) 
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地區              期間             分類         搜尋類別 

①輸入查詢關鍵字 

②選取搜尋範圍 

期間熱門度變化 

地區熱門度 (潛在市場 ) 相關搜尋關鍵字 

全球潛在商機開發 從了解Google Trends開始 

STEP1：透過多會展搜尋，檢視趨勢選擇哪些會展參展?哪些會展可以透過網路趨勢 

               輔助銷售?哪些會展可以不須投資行銷? 

STEP2：選擇適合的會展行銷”投資標的”後，透過Trends深 入買主行為並進行行銷策略 



以食品機械為例 

• 由各大食品展觀察長期搜尋趨勢，可了解各展熱度與熱門高峰，

可從此進行會展與網路行銷規劃 

– 熱度較弱：seoul food & hotel → 非必須會展，廣告效益可能也不明顯 

– 熱度集中：thaifex(每年)、gulfood(每年)、hofex(每兩年) 

                  → 可參展，但廣告須視會展熱度期間執行 

– 熱度平均：food taipei → 可參展，廣告也可全年搭配執行 

24 



觀察大數據趨勢 輔助網路行銷期程規劃 

【熱度集中之會展】 

Thaifex為例： 

每年固定由四月份展前 

搜尋量快速提升，五月份
會展結束後，快速下滑 

“會展“網路行銷規劃： 

聯播網廣告→展前兩個月
開始預告買主，展後停止 

關鍵字廣告→展前一個月，
四月份開始進行至展後 

【熱度平均之會展】 

Food Taipei為例： 

整體而言每年趨勢平均且
微幅上升，沒有特別熱度
集中，顯示全年度皆能引
起買主興趣 

網路行銷規劃： 

會展行銷→可參考Thaifex

例子由開展時間進行規劃 

長年廣告→可規劃全年度
廣告關鍵字組 
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    Google Global Market Finder 全球商機搜尋器 

 了解您的產品關鍵字轉為各國在地語言的搜尋量、關鍵字出價、競爭程度等資訊 

http://translate.google.com/globalmarketfinder 

①輸入所在國家與預計投遞
廣告語系 

②預計投遞關鍵字清單 

③選擇預計投放區域 
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    Google Global Market Finder 全球商機搜尋器 

http://translate.google.com/globalmarketfinder 

 了解您的產品關鍵字轉為各國在地語言的搜尋量、關鍵字出價、競爭程度等資訊 

立即出現各國廣告點擊費用、 

競爭強度與全球競爭度分布 

可了解廣告市場上哪些區域競爭
激烈?哪些競爭平緩?以作為行銷
規畫參考 
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食品機械-哪裡是搜尋量高&競爭低的市場？ 

 

輸入食品機械的關鍵字 
搜尋器會直接翻議成當地的語言 

開發中 
國家 

搜尋量差不多！ 
但CPC差很多！ 

新興 

印度搜尋量比波蘭多一倍！ 
但競爭程度CPC差7倍！ 

亞洲 

台灣搜尋量比南韓約多一倍！ 
但競爭程度CPC差3倍！ 
如要投入廣告費用， 
日本和台灣相較， 
投資台灣較有利！ 

美洲 

中東 

美洲、中東的競爭都相當激烈 

整體來看 
法國是搜尋量高而 
點擊成本低的國家 



成功商機方程式：除了觀察市場 還需反求諸己 

Step1.了解市場熱度 Step2.發掘廣告競爭度 

Step3.觀察官網訪客 商 機 來 源 



了解您的官網嗎？Google Analytics幫您全面追蹤 

會展行銷：於官網新增一頁參展說明與參展亮點，藉由檢視該頁面瀏覽、

商機，來檢視網路行銷效果 

會展O2O：提供跨通路誘因來檢視訪客跨通路於實體活動上兌換誘因之

成效來評估O2O行銷成效(如：GA追蹤掃描或點擊網站QR code數量，與

會場兌換免費樣本數量，即為實際行銷轉換效果) 

 Google Analytics (GA) 

 透過安裝程式碼於官網，以了解整體網站流量來源細節、客戶瀏覽行為等 

(含：自然流量、由他站進入或廣告導入等) 

 可做為網站建置、活動企劃成效與商機來源之觀察基礎 



Google Analytics 網站分析 

 目標對象_總覽 
 了解期間內所有網站訪客所累積之整體網站瀏覽狀況 

 



Google Analytics 基本功能介紹 

 左側功能選單 
資訊主頁/捷徑/情報快訊活動/即時/目標對象/客戶開發/行為/轉換 



Google Analytics 網站分析 

 目標對象 
 了解流量來自於那些地區、網站、瀏覽器…等資訊 



 客戶開發_所有流量_頻道 
了解使用者透過各地來源進入網站後的行為分析 

Google Analytics 網站分析 



 行為_總覽 
網站各頁面的瀏覽次數統計 

Google Analytics 網站分析 



 行為_行為流程 
於官網會展頁面設定預計路徑來觀察實際頁面互動與流失狀況 

Google Analytics 網站分析 



 轉換_目標_智慧目標 
透過Google數據，分析平均優化，產生網站最佳使用者，將
未來進入網站的使用者行為為此目標做設定。 

可利用智慧目標，將曾造訪網站之使用者視為再行銷對象， 
並作為會展行銷之口袋名單 

Google Analytics 網站分析 



 轉換_多管道程序_輔助轉換 
透過觀察不同來源進入網站之訪客轉換行為表現，作為促進 
每個轉換的環節研究與改善 

Google Analytics 網站分析 



 轉換_多管道程序_熱門轉換路徑 
透過觀察每個轉換產生之路徑，觀察普遍促成訪客產生轉換的
路徑，並予以複製，作為網站建置改善之基礎，使訪客轉換 
更易發生 

Google Analytics 網站分析 
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開始行銷前  

你的網站準備好了嗎? 

提升網站基礎能見度: 

網站檢測、SEO檢測、Google商家 



產品翻譯正確，規格清楚詳細 

圖片要加註產品名稱，可利於搜尋引擎收錄 

網站盡可能不要使用Flash 

網頁載入速度要快，3秒內載入完畢 

網站分層清楚，動線順暢 

詢價表單必填欄位簡單明瞭，表單欄位不要太多 

有多語系切換(可內建Google翻譯) 

針對搜尋引擎優化 

建置行動版網站(回應式網頁) 

 

一個好的外銷導向網站應該具備哪些要件呢？  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



以台灣經貿網EP會員為例 
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 訪客進入到網頁後，哪些經貿網會員成效較佳？ 
1.產品圖片、 
文字敘述完整 

2.各國專利證明或認證，    
提升專業與信任感 

影片 

3.產品介紹，影片/圖片/文字 



不同載具網站：檢視條件不同 

 桌機版網站：重視網站內容原創性、更新頻繁度、流量與網站速度等 
 行動版網站：重視網站流量、速度與使用者體驗等 
 響應式網站：為最新潮流，同時兼具桌機與手機版功能，依訪客登入 

網站之載具，直接提供相應式網站版本，大幅增加網站自然排名 



運用各種免費網路工具，了解並改善自家網站 
 

Google網站檢測工具 

＃了解網站速度 

＃行動瀏覽友善度 

SEO Status 

＃下載檢測工具 

＃可了解網站目前收

錄與網站排名狀況 

＃網站SEO狀況 

Google我的商家 

＃直接向Google原廠

提供商家地址與相關

資訊 

＃有利Google搜尋引

擎與Google Map收錄 



檢測網站三項指標：行動網頁友善度、行動讀取速度、桌機讀取速度 
 

Google 網站檢測工具 

https://testmysite.thinkwithgoogle.com 



另可參考 Google 行動網站設計原則，25項創造友善的行動網站之準則 

Google 網站檢測工具 

除了顯示基本評分，亦提供 查看修正建議 詳細改善項目 
可免費取得報告，了解進一步訊息 

綠色：最佳 黃色：居中 紅色：居末 



Google 網站檢測工具 



Google 網站檢測工具 



Google 網站檢測工具 



【Google 網站管理員】 
透過Google Search Console追蹤您的
網站搜尋排名，並瀏覽更多網站管理員
資源 

同時可提交Sitemap讓搜尋引擎直接接
收到網站資訊，直接予以收錄 

 
【Google 我的商家】 
直接向Google原廠提供公司資訊， 
使客戶在Google搜尋、Google地圖或
Google+上搜尋都能找到您 

善用Google工具，提升自家網站能見度  



網站管理員工具 Search Console 

可了解網站的檢索狀況、被搜尋狀況與Sitemap提交狀況 
網站於搜尋引擎收錄狀況不佳，有時可能是Sitemap提交問題 



除了網站管理員工具外，另外推薦簡易SEO檢測小工具：OPEN SEO 
STATUS 

使用CHROME瀏覽器，開啟線上應用程式商店新增 

快速檢測網站小工具 



使用CHROME瀏覽器，開啟線上應用程式商店，搜尋SEO STATUS，
點擊加到CHROME 

簡易SEO檢測工具：Open SEO Status 



新增完成 

簡易SEO檢測工具：Open SEO Status 



新增成功後CHROME瀏覽器右上角會出現      
連結至欲檢測之頁面，點擊圖樣即可出現下方分析結果 

Open SEO Status：台灣Yahoo為例 



Open SEO Status：台灣Yahoo為例 



資料來源：Google 我的商家 

免費使用Google商家，登錄公司資訊  

認證程序3步驟： 

 

1.提供商家資訊 
申請在GoogleMap出現商家
或新增商家資訊 

 

2.驗證商家 
提供電話或明信片驗證服務 

 

3.核對商家詳情 
查看所登錄的商家資訊是否
正確 



Google商家增加網站曝光度 

↑店家相關資訊： 
地址、營業時間等 

↑網友評論 

↑地標位置 
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一切就緒 行銷才是開端 

搜尋行銷、展示廣告、影片行銷 



 多元行銷手法結合 提升會展行銷效益 
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文字 

圖片 

動畫/影音 

行動裝置 

２ 



Google指定客戶比對功能(Customer Match) 

指定客戶比對  

Customer Match 

名單生成於「再行銷名單」， 

可用於搜尋、Gmail及YouTube廣告活動 

廣告主上傳自有客戶電子郵件名單 

AdWords系統將此名單 

與已註冊Google帳戶的用戶資料匹配 



Google指定客戶比對功能(Customer Match) 

網站登入的Email 詢價流程TA Email 國際展覽的買主Email 
D

a

t

a  

 

S

o

u

r

c

e 

運
作
方
式 



指定客戶比對擴大目標族群 

除了原比對名單中的目標對象， 
AdWords可根據原比對名單產生「相似目標對象」，增加投放客群！ 



Google Analytics程式化精準行銷－名單建立 

原比對名單中的目標對象：透過不同指標(例

如國家別、用戶行為)找出特定目標對象 

根據原比對名單產生相似目標對象 

取得名單再投遞廣告 

搜尋再行銷 

聯播再行銷 



行銷成果大躍進！ 

利用現有及舊客戶資料達成行銷目標 



Google的廣告類型－搜尋廣告 
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你不可不知的搜尋商機 
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主動需求 

被動需求 

25萬 machine tools 

 

277萬 cnc+machine tools  

 

558萬 ice+ice cream machine 

 

5804萬 pump+motor+generators 

………………… 

Google 每月搜尋量 

278萬 machinery  



搜尋背後隱藏的供給需求 
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媒合需求

與供給 

廣告主

有供給 

使用者

有需求 

平面媒體 

知名度 教育或深度資訊 

品牌     直接反應 

廣播 

電視 戶外看板 

搜尋引擎 



搜尋行為帶來潛在的採購商機 
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產生採購需求 

蒐集(產品)資訊 

實際確認產品性能 

議價/購買 

 上網搜尋 
 詢問他人 

主動搜尋的人都是潛在客戶 
不要放棄任何能與客戶接觸的機會!! 

認知 產生興趣 考慮 準備採購 

90%   
搜尋公司&產品

相關資訊 

71%  
搜尋尋找 
網友評比 

80%  
搜尋並 
進行比價 

62%  
搜尋並進入 
採購決策 

搜尋行為透露出採購決策的週期 

都是使用 
搜尋引擎 



關鍵字廣告的好處 
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在使用者搜尋您產品/ 
服務的當下與他們接觸  

掌控預算金額 找出廣告成效良好的部分
並加以延伸 

找到對的人 不花冤枉錢 開創新商機 



搜尋關鍵字：精準搭配在地用語 
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透過Google關鍵字規劃工具…… 

英國人要買的是 
Notebook 還是 
Laptop?? 

搜尋量高的都是「Laptop」字 



除了搜尋，網路使用者都在做什麼？ 
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除了做搜尋以外，網路使用者有 

95% 的上網時間在做搜尋以外的

網路行為，包含閱讀新聞、部落格、有
興趣的內容網頁、社群網站、Email等 

其他網路行為 

95% 

搜尋 

5% 

Source: Internet Activity Index (IAI) by the Online Publishers Association (OPA); Report for March 2009 

http://www.online-publishers.org/page.php/prmID/421 

因此， 
在接觸這些除了搜尋引擎頁面的網站時，
商機依然存在…… 



Google的廣告類型－多媒體聯播廣告 

73 



多媒體廣告聯播網 
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廣告成本低 

曝光免費，點擊才收費 

聯播網數量驚人 

觸及率無人能及，找到
最多的目標對象 

 強大的比對技術 

只投放相關內容給最切
合需求的目標對象 

詳細的報表資料 

依據報表資料，有效進
行廣告最佳化 



Google 在國際行銷的優勢  
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可選擇將廣告投放在全球與Google合作的各類聯播網站 



Google 在國際行銷的優勢  
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可投放在B2B電子貿易市集網站，透過聯播網曝光廣告內容 



Google 在國際行銷的優勢  
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可投放在B2B電子貿易市集網站，透過聯播網曝光廣告內容 



Google 在國際行銷的優勢  
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全球知名B2B電子貿易市集網站Top20中 

✔ 
✔ 

✔ 
✔ 
✔ 
✔ 

✔ 
✔ 

✔ 

✔ 
✔ 
✔ 

超過6成都與Google合作， 
成為Google廣告行銷聯播網！ 



【投遞方式】 

1.鎖定Gmail用戶信箱 

2.針對目標對象行為輪廓選擇適當

的類別信箱投遞廣告 

3.鎖定具有對相關事件或會展 

有興趣之目標對象投遞廣告 

配合所有Gmail廣告版位，透過 

即時競價系統投遞 

79 

網路媒體 廣告形式 投遞載具 廣告播放 

Gmail原生廣告 EDM廣告 全載具 輪播式 

  ★電子郵件廣告(Gmail) 電子報 

使用者 
信箱 

頂置在所有信件 
容易埋沒信
件中 

鎖定目標
客群 

Gamil用戶皆可成為
目標受眾來進行廣告
投遞 

可不須提供名單即可
發送，也可設定名單
發送 

需透過名單
發送 

信件開啟 
可追蹤開信數 
可追蹤轉寄/封存數 

無法追蹤使
用者是否開
啟信件，無
法完全追蹤 

Gmail原生廣告 
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點擊文案展信 點擊文案展信 

Gmail原生廣告 



客製化Gmail HTML廣告 
 
目標族群：商務人士 
鎖定產業：綠能相關產業 
投放國家：全球五大洲之重點拓銷國 
 
 
 
 
 

Gmail原生廣告 搭配國際事件行銷範例 

搭配於土耳其世博會期間投放廣告 
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客製化Gmail HTML 
暨線上詢價式廣告 
 
目標族群：商務人士 
鎖定產業：運動休息及電子相關產業 
投放國家：全球五大洲之重點拓銷國 
 
 
 
 
 

於巴西里約奧運期間投放廣告 

Gmail原生廣告 搭配國際事件行銷範例 



多元媒體應用 增加訪客駐足與停留 
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廣告 

投放 

網頁 

吸引力 
影片 

除了廣告投遞，輔以吸睛或引發買家興趣的影片，提升買主駐足網站
時間，增加品牌與商機效益 



國際市場，影音閱聽研究 
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影音媒體發展趨勢 
 

資訊爆炸時代，誰還願意閱讀一堆文字？ 
哪種方式能最快讓訪客瞭解訊息？ 
文字？圖片？影音？ 
 
 

根據研究， 
影音平台已成為現今不可忽視的媒體 

美國成年人在各大媒體通路平均每天花費的時間 

Digital>5小時 

YouTube是最主要的網絡影音平台 

建立Youtube影音頻道好處 
 

 免費 
 達到展會宣傳效果，流量有機會導回公司

網站 
 增加展會外部連結，有助於提高SEO 
 公司網站與YouTube頻道相輔相成，增加

公司參展的曝光管道 



上傳YouTube影片的優勢 
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讓搜尋引擎更容易找到你! 

上傳影片不用錢： 
讓客戶能直接透
過影片了解產品
功能→比平面型
錄更具說服力 

用各種方式行銷： 
放置詳細的公司
介紹，增加曝光
的機會→除了打
產品，更打品牌 



影音行銷與簡易SEO運用案例(I) 

86 



影音行銷與簡易SEO運用案例(II) 
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YouTube影音頻道建置案例：米蘭世博 
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YouTube頻道額外附加效益 

官方網站 

Twitter 

Facebook 

Pinterest 

Instagram 

在YouTube頻道上除了可以利用影片快速塑造整體形象之外 
還可能可以增加主網站的訪問人數 

並利用YouTube頻道作為一個媒介，連接到其他平台 
替整體推廣帶來額外的附加價值 



YouTube影音頻道建置案例：米蘭世博 
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全球化─多語系及多國影片拍攝 

巴黎 

拉斯維加斯 

倫敦 

巴塞隆納 

米蘭 

• 由於世博希望推廣全球民眾
皆能共襄盛舉，影片規劃 
設計多語系建置 
 

• 針對幾個國家做重點宣傳，
將米蘭世博形象帶往各個國
家，間接帶出全球化的概念 



Google的廣告類型－YouTube廣告 
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虛擬行銷的免費工具─YouTube影音平台 



YouTube廣告曝光位置 
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運用 Lightbox Ads 行銷英國市場 
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影片分享：Asus如何成功運用Google網路整合行銷 

https://www.youtube.com/watch?v=NjNfvkUitvU&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=NjNfvkUitvU&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=NjNfvkUitvU&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=NjNfvkUitvU&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=NjNfvkUitvU&feature=youtu.be


Google的廣告類型－行動裝置廣告 

93 



行動裝置商機無所不在！ 
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12:00
AM

3:00 AM6:00 AM9:00 AM 12:00
PM

3:00 PM6:00 PM9:00 PM

Tablet Mobile Desktop

流
量 

週末 

電腦帶來的詢問 

手機帶來的詢問 

手機搜尋的高峰在周末和每天下午6點以後，剛好與電腦搜尋時間互補！ 



行動裝置廣告型態 
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行動裝置廣告有各種不同廣告型態及計費方式，滿足不同需求與目的 

點選通話 
(單次點擊出價) 

點選下載 
(單次點擊出價/千次曝光出價) 

文字廣告 
(單次點擊出價/千次曝光出價) 

圖像廣告 
(單次點擊出價/千次曝光出價) 

推廣APP下載 
→點擊下載 

 

與廠商聯絡 
→立即通話 

文字廣告 
→透過文字呈現 
更清楚表達 

圖片廣告 
→透過圖片呈現 
吸引消費者 



行動裝置廣告型態 
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網站內容 APP內廣告 影片廣告 搜尋廣告 

展示廣告 影音廣告 搜尋廣告 

商務人士使用行動裝置的時間比例高，因此透過行動版廣告可以更貼近商務人士， 
增加廣告推廣的時間效益。 



小預算，大商機 
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不論哪一個產業，眾多廣告型態滿足各種不同目的， 
在小預算利用關鍵字廣告也能帶來大商機！ 

文字廣告 

圖片廣告 

影音廣告 
Gmail廣告 

關鍵字廣告 
(文字) 

多媒體聯播網廣告 
(文字/圖片/影音/動態再行銷) 

多媒體聯播網廣告
(LightBox, YouTube) 

效益 
加成 

Gmail信箱廣告 

跨平台載具行銷(行動廣告) 
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