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Audience Marketing 是什麼概念

音樂：阿妹 19.33%

食物：Subway 19%

喜好品牌：Forever21 18.24%

電視節目：甘味人生 17.02%

精品品牌：COACH 13.26%

汽車：Audio 12.53%

化妝品：NYX 9.1%

雜誌：少年快報 8.1%

我們發現喜歡整容手術的女生
喜歡吃 Subway 跟聽阿妹的歌
，於是我們找了幾個暨有會員
做了一些分析



實務範例：從台灣受眾建立日本類似受眾
導入前 CPC = 11
導入後 CPC = 4
成本降低 

63.6%
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20PB in 3 months
有必要嘛？



實驗架構流程

實驗主網站

AdWords
1.精準 Local 
關鍵字

FB WCA 收集

*WCA = Website Custome Audience
*GDN = Google Display Network

2.找出關鍵成交頁3a. GDN 再行銷廣告投放 FB-AD

3b. FB 再行銷廣告投放

FB成交
Lookalike

黑箱實驗演算法

4. 總和數據優化所有人



流量架構原則

實驗主網站A 實驗主網站B 實驗主網站C

獨立AdWords 廣告
活動 A

獨立AdWords 廣告
活動 B

獨立AdWords 廣告
活動 C

實驗用 AdWords MCC（經理級）帳戶

FB WCA 收集

維持各網站的獨立性，又可以透過小聯盟互相幫忙



Growth Hacking Model AARRR
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Revenue

● CONTACT
● UID
● Facebook ID
● LINE mid
● Google ID
● others



Growth Hacking Model AARRR
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Acquisition

Activation

Retention

Referral

Revenue

● Searched Keywords
● Active Interest
● Product Catalog
● Purchase History
● Browser History



MODEL ONE
Product vs People



MODEL I 設計邏輯

A 商品身上帶有 
A1 - A10 的標籤

顧客身上帶有B產品 
B1 - B10 的標籤

 A 商品及顧客 各自帶有
A1 - A10 & B1 - B10 標籤

交易行
為發生

C 顧客身上帶有 A1 - 
A3 + B 6 - B10 的標籤

D 顧客身上帶有 A6 - 
A8 + B1 - B3 的標籤

訊息傳
遞測試

Factor 
Base



以電子商務為例
Case Study

CTR 提昇 100% 以上

CR 提昇 50% 以上

ROI 提昇 50% 



MODEL TWO
Product vs Interest



MODEL II 設計邏輯

A 商品身上帶有 
A1 - A10 的標籤

顧客身上帶有B產品 
B1 - B10 的標籤

 A 商品及顧客 各自帶有
A1 - A10 & B1 - B10 標籤

交易行
為發生

C 顧客身上帶有 A1 - 
A3 + B 6 - B10 的標籤

D 顧客身上帶有 A6 - 
A8 + B1 - B3 的標籤

訊息傳
遞測試

FB
Graph

API



雖然全部的實驗
還沒做完

According to our experience

CTR 可增加 200%

CPC 降低 50% 以上

ROI 提昇 30%


