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摘要 

近年來網路的普及與網購的方便性，人們常常在網路上以簡單的

動作便完成各式各樣的交易，而吸引我們前去瀏覽的不外乎是產品本

身、文字的敘述以及商品的圖片，在這競爭激烈的環境中，賣家使用

不同的行銷手法、多樣化的內容吸引我們的目光，因此本研究將透過

經營粉絲專頁來進行探討。 

本研究為了瞭解數位行銷是否使顧客感到興趣進而產生影響，我

們使用 Facebook 粉絲專頁來當做行銷的平台，將顧客導向 Weebly 網

站瀏覽、觀看，也連結到露天拍賣讓顧客可以直接線上購買，而我們

收集粉絲專頁相關的數據，和 Google Analytics 分析來進行相關數據分

析，最後統整數據來做出總結。 
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第壹章 緒論 

人們在網路上都瀏覽了哪些網站，為何會去那些網站，是什麼吸引了他們，

而當我們自己在瀏覽網站時，是否有在留意過自己去過哪些網站，是匆匆帶過，

還是被網頁吸引仔細觀看裡面的內容，而我們又為何會被吸引。 

 

1.1 研究動機 

現代大多數人都愛網購，因為網購方便又迅速，可以不用出門也能購物，也

因此很多賣家都陸續開設網路商店，但也增加了許多的競爭者，店家們為了能吸

引更多顧客，網路上的行銷手法也越來越多，只為能讓自己可以從中凸顯店家特

色，讓顧客能在眾多競爭者中選擇自己，而顧客又會因為什麼樣的行銷而選擇店

家，其中又有什麼特別的吸引力。 

金桔的故鄉的商品以金桔為主要代表，人們將金桔視為富貴、喜氣的象徵，

所以店家讓客人用於當作伴手禮送給友人，好讓友人能感受到贈送人的誠意與心

意。而在現今科技發達的時代裡，網路上的行銷與網路商店的架設是否有一線商

機，我們與金桔的故鄉合作，藉著金桔的故鄉粉絲專頁作為本研究實施的平台，

了解數位行銷及相關的分析。 

1.2 研究目的 

在網購競爭激烈的環境下，行銷成為吸引顧客的方式，而我們藉由經營粉絲

專頁，並將顧客導向網站及線上賣場，最後針對行銷後顧客對粉絲專頁及網站的

變化加以分析，以下是我們分析的重點。 

(一)數位行銷後是否增進顧客對店家的關注或銷售上提升 

(二)數位行銷對網站點擊率的影響 

(三)數位行銷前後粉絲專頁的變化  
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第貳章 文獻探討 

在這網路發達的時代，網路購物的人越來越多，店家的行銷手法也更加的多

樣化，可是這些行銷是否有吸引到人們來瀏覽網站、產品，而其中又有多少人是

保持觀望的態度，該如何讓觀望的人們變成實際的顧客也是一大考驗，我們選擇

和金桔的故鄉合作，在幫助他們行銷的同時，也可以探討潛在客戶的需求型態。 

 

2.1 數位行銷 

2.1.1 數位行銷的起源 

數位行銷（Digital Marketing）的本質其實和傳統的市場行銷（Marketing）

一樣，最終目的都是要影響消費者（Target Audience），主要差別在於使用的

溝通工具不同。傳統市場行銷時常使用的媒體諸如電視、報紙、雜誌或戶外

廣告，但在數位行銷領域，則轉換到社群、橫幅廣告、搜尋引擎或是口碑行

銷等方面。【1】 

傳統市場因網路不普及，無法隨時接收第一手消息，時常倚靠報章雜誌，

並且注重摸到實體的感覺，而現代人大多人手一機的時代，口袋一拿就能得

知世界上大大小小的事情，以至於越來越少人注意電視所播報的廣告，甚至

連書面雜誌也不願購買，而使的傳統行銷逐漸的式微並力求快速的轉型，逐

漸的演變成數位行銷，讓現今網路時代數位行銷成為不可或缺的存在。 
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2.1.2 數位行銷的定義 

Wertime & Fenwick(2008)對數位行銷的定義：數位行銷是行銷演化的結果。

當一家公司大多數的行銷都使用數位媒體管道時，演化已然發生。數位媒體

管道是可以被尋址的，也讓行銷人可以對位消費者進行持續、雙向與個人化

的對話。【2】 

林蓬榮(2009)將數位時代的行銷行為稱為 e 行銷(e-marketing)，即個人或

企業透過數位工具的運用，傳遞資料、資訊、知識及智慧等素材，並以 e 化

的方式大規模向消費者傾銷，進而改變其購買決策以遂行行銷活動者。【3】 

本研究所指的數位行銷是以粉絲專頁為主的行銷方式，透過此行銷方式

能使已對粉絲專頁進行按讚的使用者進行主動分享，透過使用者對貼文按讚

的方式或者對其貼文內容的網址點選進入網站以進行主動行銷，並且藉由按

讚與分享的方式達到使用者擴散的一種行銷方式。 

 

2.2 潛在客戶 

2.2.1 潛在客戶的定義 

所謂的潛在客戶，是指針對某類產品或服務存在需求且也具備購買能力

的待開發客戶，是經由企業以及銷售人員的介紹、推銷讓產品的優點、好處

讓更多人所了解，可以把這些待開發的客戶轉便成為我們現實的客戶。 

是企業想合作的對象，有時因第一次接觸新產品而有嚴重的排斥反應，

或者思考邏輯偏於舊型商品與行銷方式而對新穎的產品感到無法接受，而在

一定的條件下能夠讓潛在客戶轉化為現實客戶與防止大客戶出現逆向轉化成

為潛在客戶。 
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2.2.2 潛在客戶的類型 

(一)熱情好客型 

這類型客戶擁有較高的業務素質，當企業的業務人員代表來介紹產品時

這些潛在客戶總會熱情地接待，像是倒茶倒水，禮貌相待.....等。並且會認真

地查看產品的資料，詳細了解產品的資訊，對樣品仔細觀察並和同類型產品

互相比較。 

這些潛在客戶有較長遠的戰略目光，好的產品和企業他們都會保持良好

的客情關係，儘管許多產品他們並沒打算經營。只有當他們對產品質量、價

格或其他方面提出異議時，才會表明對你的產品真正感興趣。 

 

(二)拒人門外型 

這類型的客戶往往與合作廠家保持著多年深厚的業務關係，且在當地市

場中的地位顯赫，合作廠家也是同行業者中的佼佼者，雙方默契極佳，形成

了一種堅不可摧的信任關係。 

對初次來訪的廠家業務代表保持著一種較強勢的態度，在了解業務代表

的來意後會一口回絕，不喜歡業務代表死纏爛打，時間一久，會把客戶拒絕

於門外。【4】 

這種類型的潛在客戶基本是沒必要花心思去開發，客戶本身有在市場上

稱霸的產品，並且或許是當地的企業龍頭，但也並不代表這類客戶就不適合

開發，除非客戶對企業所販售的商品產生濃厚的興趣外，機率微乎其微。 
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2.3 金桔的故鄉 

2.3.1 創立起源 

創辦起源於負責人陳錦源先生在一個偶然的機會中，接觸到金桔而開始，

起初栽種過程中的研究，到最後的研發，整整花了兩年的時間，才正式起步。 

店家一直想要把本地特產創造出屬於自己的商品，因此腦海裡浮現很多

新的想法，利用自己在礁溪的一塊地，開始種植金桔，這是我們跟金桔結下

不解之緣的開始。 

剛開始遇到非常多的困難與瓶頸，經常種植失敗，但是我們不放棄，不

間斷地探討失敗的原因，並且逐步地改正我們的種植方式，終於在努力不懈

的改良下，我們種植成功了。 

在這新潮流的時代，食品也要隨著時代的腳步，秉持著這種理念，於 2005

年榮獲經貿協會顧客滿意度金質獎、金字招牌獎、也受廣大消費者的青睞與

支持，更於 2008 年再次榮獲獎項，這都是金桔的價值與創新的成果。 

 

2.3.2 經營理念 

從 1950 年至今，金桔的故鄉開業近一甲子的時間，目前已傳承至第二代

經營，店家遵循著上一代用心、研究、創新的理念，再結合現代人養生的觀

念，開發出一系列美味而健康的食品，我們致力於克紹箕裘，繼承家業，為

了不讓真正的美味止於一代，更希望讓廣大的民眾，享受到這樣的幸福的味

道！【5】 
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2.3.3 店家位置 

1.玉龍店(總店)：宜蘭縣礁溪鄉玉龍路二段 419 號 

金桔的故鄉總店位於靠近礁溪的道路旁，總店的前半部是販售商品的店

面，而後面則是各種商品的包裝場地，商品在總店包裝完成後供應金桔的故

鄉所有店面的販售，以及負責訂單的接洽與出貨。 

 

圖 1 總店店面 
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2.羅東店：羅東鎮公正路 2 號(羅東火車站二樓) 

羅東店的櫃位位於羅東火車站二樓，主要顧客多是來往的旅客，旅客可

以在等待火車的時間裡為家人、朋友帶個伴手禮。 

 

圖 2 羅東店櫃位 

3.傳藝中心店：宜蘭縣五結鄉五濱路二段 201 號 

傳藝店是位在國立傳統藝術中心，在傳藝中心裡參觀過古早時期的技藝、

小吃和建築後，再買點蜜餞伴手禮是一個結束旅程的好方式。 

 

圖 3 傳藝中心店櫃位  
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2.4 Weebly 

Weebly 提供免費的線上網站建立服務，不需要下載任何軟體在瀏覽器上就可

以使用，還可在 Microsoft Windows、OS X 和 Linux 上建設，其特點是通過拖拽來

建設網站，而且儲存空間是無限的。但是，在上傳本地檔案時，檔案的大小和所

有檔案的總大小均受限制。 

我們使用 Weebly 為店家製作一個簡易的網站，再經由粉絲專頁導向網站，顧

客可以藉由網站較詳細的認識金桔的故鄉，網站不只介紹了金桔的故鄉的由來，

還有店家的商品、訂購方式和店家的位址等資訊。 

 

2.5 露天拍賣 

露天市集國際資訊股份有限公司，簡稱「露天拍賣」，是由 PChome Online

網路家庭及 eBay 合資成立的網路拍賣網站。露天拍賣的交易模式為賣家刊登商品

時免費刊登，商品成交後僅收取 2%成交手續費。露天是全台唯一擁有入口網站與

電商網站雙重特色的電商型入口網站。 

我們透過簡易的上架流程，將商品一一分類、上架，讓經由粉絲專頁連結過

來的顧客瀏覽賣場商品，顧客可以依據商品的分類來選擇自己想買的商品並下標，

下標後我們再根據後台的訂單依序出貨，若顧客有疑問也可透過露天拍賣的私訊

來向我們詢問。 
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2.6 Google Analytics 

Google Analytics 是 Google 提供的網業流量的統計分析的免費工具，此工具適

合給經營網站的使用者做使用，主要目的是監控網站總流量與訪客滯留次數，結

果能清楚地展現在使用者眼前，並且讓使用者能更加清楚自身網頁的瀏覽率。【6】 

我們將 GA 的追蹤碼連結網站，開始在 GA 設定所需要的目標設定，當有人瀏

覽網站時，我們可以在 GA 中看到各項數據，最後再根據這些數據，分析我們需

要的結果。 

 

 

 

 

 

  



 10  

第參章 研究設計及方式 

由於現代科技發達，消費者購物的方式不再局限於實體店面，反而轉向網路

購物，因此許多賣家也推行了不同的網路行銷，而我們跟店家討論後，決定經營

店家的粉絲專業來導向網站及線上賣場，藉由粉絲專頁進行不同的行銷方式，並

收集相關資料統整、分析及結果。 

 

3.1 研究流程 

首先我們先決定主題及製作的方向，接著在與店家多次溝通後開始製作網站，

網站製作好之後，再利用店家的粉絲專頁進行行銷來推廣網站與線上賣場，最後

把網站數據加以收集分析，而後討論不同的行銷手法對於顧客是否有影響。 

 

圖 4 研究流程圖 
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3.2 使用工具與軟體 

以下是我們使用到軟體與工具，先使用 PS 來修圖讓照片在 Weebly 上呈現，

在粉絲專頁上進行行銷，藉由行銷將民眾導向網站，我們則使用來 GA 來分析結

果，這些軟體與工具幫助我們完成內容。 

表 1 使用工具與軟體 

軟體工具 介紹 使用範圍 

Weebly 

為一個新加入的商家容易上手的

網路平台，有眾多的功能可供使用者

使用，並且能觀看後台數據以利分析。 

美化版型，放置店家商

品，使用付費後能夠在平台

上販售，以及網頁連結，能

讓瀏覽者能快速使用。 

Photoshop 

Photoshop 主要處理以像素所構

成的數位影像。使用其眾多的編修與

繪圖工具，可以更有效的進行圖片編

輯工作。【7】 

將照片先加以修飾、微

調後放於網站中，讓網站看

起來更加美觀。 

粉絲專頁 

是創辦者與粉絲團之間直接交流

的其中一個方式，主要以一人或一個

團隊經營，可以作為娛樂用與商業

用，可用來拓展自身知名度，也可以

提供訊息來源或者最新的訊息給粉絲

們。【8】 

在粉絲專頁發佈店家

的相關消息、活動，讓粉絲

可以了解店家的最新動態。 

Google 

Analytics 

主要目的是測量網站的訪客與流

量，並將結果以報表的方式呈現，增

加使用者對網站流量的認知。 

配合  Weebly 的網站

以及店家的粉絲專頁來做

追蹤、統整相關數據，並分

析結果加以探討。 

露天拍賣 

是由 PChome Online 網路家庭及

eBay 合資成立的網路拍賣網站，目標

市場為台灣，位居台灣 C2C 網路交易

平台龍頭，以「簡單、好玩、免費、

安全」的口號打響名號。【9】 

在粉絲專頁設置露天

拍賣的連結，讓顧客可以方

便到賣場下標、購物。 



 12  

3.3 行銷平台與方式 

3.3.1 行銷平台 - 粉絲專頁 

我們以粉絲專頁為行銷主要的平台，透過粉絲專頁發佈貼文吸引他人來

瀏覽，也讓更多人看到我們的粉絲專頁，進而對我們的粉絲專頁、店家產生

興趣並追蹤我們，也經由粉絲專頁將吸引前來瀏覽的人們導向網站及賣場。 

圖 5 是粉絲專頁的部分截圖，左邊有連向網站和拍賣的連結，而圖中是

我們製作的置頂貼文，讓不熟悉的顧客可以快速的了解金桔的故鄉。 

 

圖 5 粉絲專頁置頂貼文 
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3.3.2 行銷手法 

(一)節日行銷 

廣義上算是促銷活動的一種，藉由某個節慶主題，配合廣告、宣傳活動，

以達到吸引人潮與創造業績的目的，像是聖誕節期間推出商品折扣、過年期

間推出禮盒系列商品……等，讓有需求的顧客可以多加挑選，也讓商品藉由

節日曝光在顧客眼前。【10】 

下圖圖 6 是我們在聖誕節時發的貼文，讓店家商品可以藉由節日來增加

買氣，圖 7 則是在過年時期推銷禮盒系列，在對的時間放上對的商品，不僅

看的人多，也能使買氣增加。 

 

圖 6 聖誕節貼文 

 

圖 7 過年禮盒貼文 
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(二)活動行銷 

透過舉辦活動的方式，讓更多人接觸你的產品或服務，即使有時是很不

容易了解的產品，透過舉辦活動的近一步接觸，頓時變的容易了，讓參與者

覺得有趣、好玩，或是覺得有意思、很用心，日後可能因此而成為忠實顧客。

【11】 

圖 8 是我們舉辦的第一個活動，藉由活動讓顧客按讚、分享，讓粉絲專

頁增加曝光度，可以使更多人看到金桔的故鄉，圖 9 是透過活動和顧客互動，

拉近彼此距離外，也藉由活動讓顧客體驗到產品，進而讓顧客產生興趣。 

 

 
圖 8 抽獎活動貼文 

 

圖 9 元宵活動貼文 
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(三) 直播行銷 

直播是一個新穎的行銷策略，它不僅能拉近品牌和消費者之間的距離，

增進品牌的透明度，這樣的即時數位互動還能建立消費者對品牌的信任。藉

由直播，可以傳遞更多品牌訊息和品牌真實的樣貌，增進人與人之間的連結，

而這是其他行銷方式無法比擬的優勢。【12】 

我們在粉絲專頁進行直播，而直播的內容是活動的抽獎過程，使用網路

上隨機選取的程式，將擁有抽獎資格的人名對照過後開始進行抽獎，後續再

公佈於粉絲專頁上，讓顧客不僅可以看到我們抽獎，而且也不存在黑箱問題，

整個過程公平也公開。 

圖 10 就是我們直播時的貼文，抽獎過程在粉絲專頁以直播的方式進行，

讓顧客看見完整過程，全程是公平、公正、公開，盡量避免出現爭議問題。 

 

 
圖 10 直播抽獎 
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(四) 影音行銷 

影片能夠建立企業與消費者間的「信任」，但重點不在於那些花俏的特

效與網路紅人，「內容王道」依舊為所有行銷人的圭臬，消費者期待企業提

供富有資訊或帶有理念的影片，藉此引起消費者的購買動機，而比起文字與

圖片，透過影片的傳播，更能完整傳遞商品資訊。【13】 

透過影片的方式讓顧客看見我們想告訴顧客的資訊，藉著影片讓顧客以

不同的方式認識金桔的故鄉，讓看慣了圖片的人們有不一樣的感受。 

圖 11 是我們發布影片時的貼文，透過影片介紹金桔的故鄉，不同以往的

方式讓粉絲專頁不枯燥。 

 

 
圖 11 推廣影片介紹 
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(五)廣告行銷 

使用粉絲專頁提供的推廣活動建立廣告，花費些許的現金讓貼文廣告給

更多的人看見，可以選擇花費的金額以及推廣的時間，推廣時間結束後還能

看見推廣成果。 

我們在粉絲專頁舉辦的活動上使用推廣活動，讓更多的人看見我們的活

動並參加，這則廣告我們推廣 2 天花費了 17 元，觸及人數有 18 人、互動的

人數有 4 人，還能看男女比例及年齡區間，其中這項活動以 45~54 歲男性的

比例最多。 

 

圖 12 貼文推廣活動 

  



 18  

(六)其他行銷 

發佈的貼文中融入像是天氣變化、假期、店內狀況和產品資訊……等內

容，讓顧客可以瞭解本店和商品，還有我們對顧客的關心及提醒，讓這些內

容來吸引顧客進而產生興趣，對我們的粉絲專頁做持續的追蹤。 

就像是圖 13 偶爾發佈一些店內動態，讓不熟悉的顧客熟悉我們，也可以

拉近和顧客間的距離，也可以像圖 14 一樣在天氣變化時發文提醒顧客，讓顧

客可以感受到我們的關心，也能了解我們的產品，我們還可以像圖 15 一樣將

日常生活及產品介紹結合起來，貼文也能變得吸引人，而且在粉絲專頁除了

要吸引顧客外，還需要介紹產品，像是我們圖 16 的貼文，除了口感還有產品

的效用，讓顧客能了解產品同時也能認識它們的功效。 

 

 
圖 13 店內動態貼文 

 
圖 14 提醒天氣變化貼文 
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圖 15 日常產品介紹  

圖 16 產品效用解說 
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第肆章 網站設計及拍賣 

經過討論後我們選擇 Weebly 來完成網站，以金桔的故鄉為主題，我們讓網站

能凸顯出店家的特色，能夠吸引客戶的目光，也讓客戶能輕鬆、簡單的選擇商品，

有想買的商品可以到線上賣場下標訂購。 

 

4.1 網站製作流程 

經由和店家的詳談，我們了解店家對網站的需求，開始著手設計網站，並於

完成後與店家討論後續細節再繼續修改，讓網站能更加完善。 

   

圖 17 網站製作流程圖 
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4.2 網站架構 

我們保留原有的架構方式，只做了一些架構上的修改，其中我們在產品介紹

裡又有更加詳細的分類，讓新增的內容也能讓客戶更加便利的了解，也讓客戶能

夠快速地找到產品，以利顧客瀏覽。 

 

 

圖 18 網站架構圖 
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4.3 網站成果展示 

製作網站前我們先了解金桔的故鄉的需求，並結合金桔的特色在為他們製作

網站，為的就是將金桔的故鄉最好的一面呈現出來，讓顧客可以輕鬆、簡單的在

網站中了解金桔的故鄉。 

下圖是網站的首頁，右上角有我們各個分頁的連結，讓顧客可以輕鬆瞭解想

知道的資訊，而在首頁標題右下方還設置粉絲專頁的連結，方便顧客在粉絲專頁

裡可以清楚知道金桔的故鄉最近的動態。 

 

圖 19 網站首頁 

 

在各個分頁中顧客可以從「關於我們」中了解金桔的故鄉，「產品介紹」可

以觀看我們各項產品，其中產品介紹還依據產品的類型做出分類，可以讓顧客快

速的找到商品，有想訂購商品的話可以從「訂購方式」裡了解如何購買，如果想

知道我們有那些店面以及店面資訊可以參考「聯絡我們」。 

 
圖 20 導覽列標題 
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我們在首頁以幻燈片的方式來呈現金桔的故鄉，讓首頁不會太枯燥乏味，也

讓顧客快速地了解店面的情況。 

 

圖 21 店面幻燈片 

 

幻燈片下方我們還放置了人氣商品排行，除了推薦商品外，顧客也可以根據

排行試試我們的人氣商品，也讓沒有頭緒的人當作參考。 

 

圖 22 人氣商品 



 24  

圖 23 是我們商品中的一部份，產品圖片的呈現、清楚的標明產品名稱及價錢

讓人一目了然，整體的排版簡單又清楚。 

 

圖 23 產品排版呈現 

 

我們在產品圖片上做了一個連結，點選產品圖片後會進入點選的產品的露天

賣場，裡面有詳細的產品介紹，讓顧客從中參考商品，確認後可以直接下單購買。 

 

圖 24 產品的露天賣場連結 
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除了店家原有的電話及傳真訂購，我們還幫店家增加了一個線上訂購的方式，

透過線上訂購顧客可以隨時的下訂單，而我們選擇是在露天拍賣設置店家的賣場，

再訂購辦法中還有設置露天賣場的連結。 

 

圖 25 訂購辦法 

 

在聯絡我們這裡有店家的相關資訊，像是營業時間、電話及信箱，顧客有什

麼樣的問題都可以在營業時間內來詢問，下方還有金桔的故鄉三間店面的位置，

讓想現場選購商品的顧客可以根據地圖找尋店面購買。 

 

圖 26 聯絡我們 
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4.4 線上訂購 – 露天 

網購的崛起讓許多的商家都有了網路商店，我們也為了金桔的故鄉設置可以

線上訂購的平台，而考量到店家的種種因素，所以我們選用露天拍賣當作店家的

線上賣場。 

開通帳號後將賣場相關設定完成，像是布告欄資訊、運送、付款方式等，後

續再將商品陸續上架，並將所有商品分門別類，讓顧客可以根據想買的商品類型

尋找商品並下單。 

 

圖 27 露天賣場 
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下方圖 28 是其中一項商品的頁面，每想商品都有清楚的產品名稱、價錢和圖

片，也能知道運送及付款方式有哪些，這些都讓顧客可以清楚了解商品的資訊。 

 

圖 28 露天產品資訊 

 

除了上述所說的內容之外，我們還特別標明產品重量及商品敘述，讓不了解

的顧客可以多加參考。 

 

圖 29 露天產品說明 
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在文字敘述下方還有放大的圖片，除了商品圖片外我們還放上了產品的營養

標示，可以更清楚知道產品的成分。 

 

圖 30 露天產品營養標示 
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第伍章 數據與分析 

我們收集了粉絲專頁以及 Google Analytics 的相關數據資料，從這些數據中分

析、統整，把我們所求目的之資料完整呈現出來。 

 

5.1 粉絲專頁的潛在客戶 

我們從粉絲專頁的發佈工具中貼文的觸擊、點擊人數來做的統計，針對貼文

的潛在客戶來了解顧客對哪種貼文內容感興趣。 

 

圖 31 發佈工具貼文觸及人數 

 

我們根據粉絲專頁收集來的數據，整理後並計算出每篇貼文的潛在客戶率和

觸及率，根據潛在客戶率和觸及率我們可以知道每篇貼文的觸及情況，了解顧客

偏好哪種類型的貼文。 
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觸及率 = 點擊、動作 / 觸及人數 

潛在客戶率 = ( 觸及人數 - 點擊、動作 ) / 觸及人數 

觸及率是指總觸及人數中有點擊、動作的比率，而潛在客戶率則是總觸及人

數沒有點擊、動作的比率，由表 2 中的 12 月 24 日為例，就算總觸及人數多，但

點擊、動作次數少的話觸及率依然不高，這也表示潛在客戶率是相對多的。 

表 2 2017 年 12 月貼文數據變化 

日期(2017) 觸及人數 點擊/動作 觸及率 潛在客戶率 

12 月 14 日 262 47 0.18 0.82 

12 月 18 日 66 19 0.29 0.71 

12 月 22 日 52 15 0.29 0.71 

12 月 24 日 217 33 0.15 0.85 

12 月 26 日 65 10 0.15 0.85 

12 月 28 日 56 9 0.16 0.84 

12 月 31 日 60 7 0.12 0.88 

 

我們以 1 月的活動貼文來看，從表 3 中可以清楚看到 1 月 10 日的總觸及人數

非常的多，但觸及率卻偏低而潛在客戶率高，這也可以知道雖然接觸的人數很多，

可是參與的人數卻不高。 

表 3 2018 年 1 月貼文數據變化 

日期(2018) 觸及人數 點擊/動作 觸及率 潛在客戶率 

1 月 2 日 60 14 0.23 0.77 

1 月 5 日 233 35 0.15 0.85 

1 月 9 日 71 19 0.27 0.73 

1 月 10 日 2100 191 0.09 0.91 

1 月 17 日 298 46 0.15 0.85 

1 月 24 日 433 70 0.16 0.84 

1 月 27 日 88 13 0.15 0.85 

1 月 31 日 92 13 0.14 0.86 
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下方的表 4 我們可以看到 2 月 4 日(上)的資料是直播抽獎的貼文，其中觸及人

數不是最多，但因為點擊、動作的人數在觸及人數中的比例較多，所以觸及率也

相較於其他貼文來的高 

表 4 2018 年 2 月貼文數據變化 

日期(2018) 觸及人數 點擊/動作 觸及率 潛在客戶率 

2 月 2 日 317 24 0.08 0.92 

2 月 4 日(上) 199 42 0.21 0.79 

2 月 4 日(下) 107 16 0.15 0.85 

2 月 8 日 106 8 0.08 0.92 

2 月 10 日 98 8 0.08 0.92 

2 月 12 日 108 10 0.09 0.91 

2 月 14 日 107 12 0.11 0.89 

2 月 17 日 122 14 0.11 0.89 

2 月 19 日 116 10 0.09 0.91 

2 月 21 日 133 13 0.10 0.90 

2 月 24 日 54 1 0.02 0.98 

2 月 28 日 206 32 0.16 0.84 

 

從這幾張表中我們了解潛在客戶率越高，代表點擊、動作的人數在觸及人數

中的比例越少，我們可以根據這些數據來檢討，為何我們發的這些貼文明明接觸

的人數多，但是為什麼點擊數卻不上升，就像表 5 中 3 月 2 日的數據所顯示的情

況一樣，明明觸及的人數很多但是都沒有動作，而使得最後都成了潛在客戶。 
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表 5 2018 年 3 月貼文數據變化 

日期(2018) 觸及人數 點擊/動作 觸及率 潛在客戶率 

3 月 2 日 696 103 0.15 0.85 

3 月 4 日 93 6 0.06 0.94 

3 月 4 日 103 17 0.17 0.83 

3 月 5 日 104 7 0.07 0.93 

3 月 8 日 101 10 0.10 0.90 

3 月 14 日 147 23 0.16 0.84 

3 月 17 日 110 22 0.20 0.80 

3 月 20 日 88 10 0.11 0.89 

3 月 22 日 83 9 0.11 0.89 

3 月 25 日 94 14 0.15 0.85 

3 月 28 日 98 23 0.23 0.77 

 

表 6 2018 年 4 月貼文數據變化 

日期(2018) 觸及人數 點擊/動作 觸及率 潛在客戶率 

4 月 2 日 100 8 0.08 0.92 

4 月 4 日 153 21 0.14 0.86 

4 月 6 日 128 16 0.13 0.87 

4 月 8 日 103 21 0.20 0.80 

4 月 11 日 85 14 0.16 0.84 

4 月 14 日 75 11 0.15 0.85 

4 月 18 日 80 13 0.16 0.84 

4 月 22 日 84 16 0.19 0.81 

4 月 25 日 84 15 0.18 0.82 

4 月 29 日 180 22 0.12 0.88 
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5.2 網站點擊率的影響 

我們利用 Google Analytics 裡面的全域網站代碼(gtag.js)來收集網站流量加以

分析，圖 32 是我們在網站中所使用的追蹤程式碼，而圖 33 是我們的網站數據的

來源，是 GA 中的目標對象中統整分析出來的。 

 

圖 32 GA 追蹤程式碼 

 

圖 33 GA 目標對象數據 
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我們透過 GA 來連結 Weebly 蒐集網站的數據，並從 GA 中設定、篩選我們所

需要的數據，並將這些數據整理製作成表格，從表 7 可發現進入網站的總客數有

持續的增加，而每月也都有原客戶的停留，平均逗留時間以舉辦活動的一月和三

月為最高。 

表 7 網站數據每月變化 

 
1 月 2 月 3 月 4 月 

原客戶 0 36 36 29 

新客戶 62 31 30 26 

點擊率 243 87 175 169 

平均逗留時間 3 分 29 秒 1 分 29 秒 4 分 15 秒 3 分 27 秒 

總客戶 62 93 123 149 

 

由下方這四張圖可以看到 4 個月份使用者進入網站的各個時段，從圖 34 可知

一月的高峰時段落在週三下午 2 點～4 點，圖 35 看到二月的高峰時段分別落在週

一下午 6 點～8 點、週二下午 10 點～上午 12 點、週三下午 1 點～3 點、週四下午

12 點～1 點以及下午 10 點～上午 12 點，圖 36 中三月的高峰時段分別落在週五下

午 8 點～9 點、週六下午 4 點～5 點以及下午 9 點～10 點，而圖 37 在四月的高峰

時段則是落在週一下午 12 點～1 點，其中以下午、晚上這兩個時段居多，推測是

在休息時間或下班後的時間進行瀏覽。 

在這四張圖裡面我們可以看到瀏覽Webbly的使用者大多是午後到晚上拜訪網

站，因而推測瀏覽者大多為年輕族群，所以將貼文發布在傍晚到晚上能增加年輕

族群更加認識金桔的故鄉。 
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圖 34 一月使用者瀏覽時段人數 

 

圖 35 二月使用者瀏覽時段人數 

 

圖 36 三月使用者瀏覽時段人數 

 

圖 37 四月使用者瀏覽時段人數 
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5.3 粉絲專頁的變化 

我們從粉絲專頁的洞察報告中蒐集數據，以每月為一個週期了解粉絲專頁經

營前、後的變化。 

 

圖 38 粉絲專頁洞察報告 

 

我們在接手店家的粉絲專頁前的原始數據是表 8 的 2017 年 12 月 14 日所顯示

的各個數值，總按讚次數是 156 次、每日粉絲專頁互動用戶人數是 109 人、每日

總觸及人數是 651 人、每日病毒是觸及人數是 450 人，而後續的資料統計我們以

每月來計算。 

依下表每月所顯示粉絲專頁每月的經營是有持續的上升，到紀錄時間為止總

讚數相較於經營粉絲專頁前上升了 65%，而總觸及人數也在我們的經營後有明顯

的變化，在一月份有舉辦活動所以觸及人數較其他月份活絡，雖然三月份也有活

動但沒有一月份的觸及人數多可是也較其他月份的觸及人數多，二月份經歷了過

年時期且貼文數較多，因此二月份的互動和觸及人數都較四月份的稍為多一些。 
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表 8 粉絲專頁每月數據變化 

日期 總按讚次數 
每日粉絲專頁 

互動用戶人數 

每日 

總觸及人數 

每日病毒式 

觸及人數 

2017/12/01 156 109 651 450 

2017/12/31 164 158 1374 913 

2018/01/31 242 490 3730 2995 

2018/02/28 249 209 1333 529 

2018/03/31 252 288 2109 1281 

2018/04/30 258 195 1135 355 

 

根據圖 39 顯示二零一七年的十二月因剛開始經營半個月還未有太多的變化，

在經過二零一八年一月份的活動後，因粉絲專頁的活動大量曝光後有了較大的上

升數，而後續的三個月雖然沒有大量的讚數，但還是有持續的增加。 

 

圖 39 總按讚次數 
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從圖 40 中可以看出一月和三月份因為活動的關係互動人數較其他月份有較明

顯的區別，但是後面也因為有了經驗，所以後續的互動人數也較前期的數量多。 

 

圖 40 互動用戶人數 

 

總觸及人數也受到活動的影響，可以從圖 41 中看到一月和三月份明顯的變化，

而其他月份剛好碰到節日，再加上平時發的一些貼文也讓觸及人數往上升。 

 

圖 41 總觸及人數 

 

109 

158 

490 

209 

288 

195 

0

100

200

300

400

500

600
互動用戶人數 

尚未開始 31-Dec 31-Jan 28-Feb 31-Mar 30-Apr

651 

1374 

3730 

1333 

2109 

1135 

0

500

1000

1500

2000

2500

3000

3500

4000

總觸及人數 

尚未開始 31-Dec 31-Jan 28-Feb 31-Mar 30-Apr



 39  

只要有追蹤我們的粉絲專頁的顧客，在對粉絲專頁的貼文有點擊、動作後，

會觸及到此顧客的朋友圈中，也讓更多的人看見我們的貼文，根據圖 42 其中因為

一月和三月的活動點擊人數的增加，也讓病毒式觸及人數上升。 

 

圖 42 病毒式觸及人數 
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5.4 店家交易筆數變化 

根據店家給的各店每月完成的交易筆數，我們可以看見以 2 月的交易數為最

多、其次是 4 月，主要是因為 2 月份是過年的關係，而我們在粉絲專頁推出禮盒

相關貼文，在過年期間贈送給親戚朋友，有客人來家中也能招待，4 月也因連假期

間出遊人數多，所以羅東店以及傳藝中心店的交易筆數多於總店。 

從圖 43 的這 5 個月份來看，每月的增加幅度不大，但是相較於剛開始經營的

12 月份來說，每月的交易筆數是有成長的。 

 

圖 43 各店每月交易筆數 
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第陸章 結論 

經過這次的經營粉絲專頁發現，想要有效的推廣行銷，最主要還是要迎合消

費者的心理，像是舉辦活動，或者是特定之產品享有優惠等，都是容易讓顧客停

留的手法，藉由舉辦活動和顧客互動而將粉絲專頁曝光出去，讓更多的人看見我

們，而產品優惠更是沒有人可以抗拒的誘惑。 

粉絲專頁在推廣的期間也有大幅度提升，觀看的次數以及客戶購買的次數也

明顯增加，這也是我們所期望的結果，在潛在客戶追蹤的部分，我們在這些顧客

當中發現，一開始以為大部分會是老客戶多而新的客戶少，但是發現這些顧客中，

有一部分購買產品的都是新顧客，也就是說在做行銷時，多少都會吸引一些新的

潛在客戶，而這些潛在客戶大部分都是現有的老顧客分享後，被新的顧客所看見，

新客戶產生興趣後也變成了我們的顧客了。 

我們透過行銷粉專來導向我們的網站，而網站的部份我們透過 GA 的數據分

析可以得知，網站跟粉專的使用高峰時間，通常是落在晚間六點至十二點之間，

所以如果要有效的行銷網站，最好的時間點就是在晚間做推廣與行銷，這樣才能

在同樣推廣行銷達到最高的效益。  
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