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Introduction

一個會程式的行銷人，一個會行銷的工程師
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創辦人介紹

行銷客工作室--------------            創辦人

初米餅乾 -------------------           創辦人

洞察數位科技有限公司-----            創辦人

CXO------------------------             百大顧問

企業內訓(行銷) -------------            講師



關於行銷客
定位 (Positioning)： 我們是協助中小企業獲得潛在顧客諮詢的首選
品牌。 價值主張 (Value Proposition)： 專注於連接中小企業與最合
適的目標群體，協助企業更有效地接觸和吸引潛在客戶。

 標語 (Slogan)： 獲取諮詢、打開對話、開啟商機。

我們是協助中小企業獲得潛在顧客諮詢的首選品牌。

專注於集客式行銷連接中小企業與最合適的目標群體，協助企業更

有效地接觸和吸引潛在客戶，並讓客戶主動預約諮詢
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行銷公司營運項目介紹

商業模式

專注於協助取得高品質的潛在客戶名單或是主動諮詢

網路行銷
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數據追蹤 名單收集



關於洞察數位
洞察主要協助建置整體有效的網站預約系統與網站設計，

讓企業能夠使目標客戶不管是在活動預約或是服務購買諮詢上，

都能更加有效率、有效能！

同時我們公司也有開發一站式的文案與圖片AI自動產生工具，

讓網站更容易透過內容產製而提升網站的自然搜尋排名。

我們的價值主張是「專注於協助以最簡單、完整的方式，打造並優

化客戶預約的系統體驗」。
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軟體公司主要項目介紹

CMS網站設計＆製作AI自動生成網站 客制軟體開發api串接
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一站式圖文產生系統

專注於協助以最簡單、完整的方式，打造吸引客戶預約的系統
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我們的優勢

兩家公司同時為品牌合作，以MarTech專業技術協助，

同時擁有的行銷與科技技術協助，達成名單收集與獲客
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合作品牌
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我們擅長的行銷 - 集客式行銷

集客式行銷又稱Inbound Marketing，對比以往花費大量的廣告
預算尋找顧客的Outbound Marketing行銷手法，集客式行銷著
重於讓顧客主動找上你！
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我們擅長的行銷 - 集客式行銷

核心概念為『內容行銷』。不再以傳統行銷方式一直推銷
你的產品，而是在網路上創造 對消費者有價值 、有關聯
性 或高專業度的內容來吸引顧客主動觀看，再搭配著搜尋
引擎優化創造良好的曝光。



集客式行銷步驟

評估目前的行銷成效：在開始任何的行銷計畫前，我們將花時間了解沐艇目前的表現

非常重要。

設定行銷目標：明確確認沐艇希望達到的行銷目標。目前得知為：品牌聲量提升！

清楚定義品牌顧客人物誌（Buyer Persona)與顧客旅程(Buyer Journey)：接下來我們將

透過與品牌方的洽談與數據呈現確認沐艇的主要顧客其中包含基本背景、人口統計分

類、目標、他們遇上什麼問題而品牌可以提供什麼幫助？
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集客式行銷步驟

安排行銷計畫：當確定行銷目標後，我們將操作沐艇專屬的集客式行銷方案，其中包含

潛在顧客會搜尋什麼樣的關鍵字？品牌需要建立什麼樣的內容來幫助他們完成購買？

發佈內容：將確認好顧客有興趣的內容發佈且能夠被搜尋引擎找到！

宣傳內容：利用廣告投放、社群媒體等工具有效宣傳品牌內容！

定期追蹤進度、評估成效、測試：固定每月與品牌方確認行銷成果，有效進行調整。
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行銷夥伴包月好處
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社群媒體用於提升顧客的信任資產
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比喻就像你戶頭的錢是你的資產，
而信任資產就是顧客對於品牌的信任度有多少？
為什麼大公司明明就比較貴，
可是還是許多顧客的首選？
因為他們長期培養的品牌知名度讓顧客產生了信賴度！



增加顧客的信任資產有多重要？
不僅可以 

縮短顧客的考慮時間
簡短顧客的諮詢流程

一位顧客在對於品牌的信賴度高，
疑慮與預算都會相對寬鬆許多！

增加信任資產有多重要？
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行銷規劃：第一步

首先行銷客將協助品牌定位與受眾確認並使用集客式行

銷方式，利用內容行銷讓顧客主動找上你！

例：台南精緻遊艇首選

(更詳細細則於合作確認後將與品牌方洽談後定位)

描繪定位－Position



基本背景（Background）

人口統計分類（Demographics）

身份標識（Identifiers）

1.

2.

3.

描繪受眾－Buyer Persona
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行銷規劃：第二步



4.目標（Goals）

5.碰到什麼挑戰（Challenges）

6.你能提供什麼幫助（How we help）

7.最常見的疑慮（Common Objections）
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行銷規劃：第二步

描繪受眾－Buyer Persona



行銷規劃：第三步
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建立認知

引起興趣

促動轉換

建立漏斗－Funnel



建立認知
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此階段主要要跟客戶說我們是誰？

能提供什麼商品或服務？

客戶在意的問題並且為這個問題，

提供解決辦法和答案。



引起興趣
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在這個階段，消費者已經理解目前自己所遇見的問題，

以及相關簡單的解決方案

因此我們要把我們的商品跟解決方案相結合，

跟客戶說商品能夠更快、更好的解決問題



促動轉換
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在這個階段，受眾通常已經準備要做決定購買了，

降低受眾購買門檻，減低他們的阻礙，

讓他們越容易購買為主。 



廣告操作４階段
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廣告受眾
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網路廣告-facebook＆IG



網路廣告-facebook＆IG
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社群貼文月排程

此為Facebook社群貼文月排程示意，實際操作與貴司討論後隨時機動更新。



Thank You

電話：0921-533815

LINE ID ：chengshiue

mail ：

kronos1105@kr-marketing.com

kronos1105@insightdigit.com

ape24490@hotmail.com

聯絡方式
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