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每天有數億⼈透過Google 搜尋、瀏覽和購買⾃⼰有興趣的產品/服務；
我們要做的是想辦法即時在消費者⾯前出現。

觸及有意購買同類產品的潛在客⼾，並考慮階段加深與他們的互動與交流。

無論線上或店內購物，為所有客⼾提供流暢的購物體驗以提升銷售量。

零售市場⼀整年有各式各樣的季節性、節慶或假⽇活動。做好萬全準備，
從容⾯對將臨的數位為主的購物季。

在客⼾瀏覽產品/服務時觸及他們

在客⼾研究產品/服務時和他們互動

做好萬全準備以掌握季節性購物商機

⿎勵有消費意圖的客⼾完成轉換
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零售業在 2020 年遇到業務中斷的情形，消費者的
購物⾏為因⽽產⽣巨幅轉變，⽽我們預計今年仍將
持續這種情形。2020年第 4季的零售類搜尋量相
較於前年同期，成⻑超過 3 倍，顯⽰消費者⼤規模
轉往數位管道。瞬息萬變的社會規範也使得購物路
徑變得更加複雜，客⼾更開始採取線上搭配店內購
物這種全新的模式。

本指南將說明 Google 如何協助零售商和品牌適應
新的購物歷程，與客⼾交流互動並提升銷售量。
我們收集了最實⽤的⼯具、產品建議和消費者深⼊
分析，協助您達成業務和⾏銷標的。無論您想改善
現有的⾏銷組合，或為節慶購物季設計⾏動⽅案，
本指南都能派上⽤場。

無論客⼾位於購物歷程的哪個階段，您都可以透過
Google觸及他們。

Bill Ready
總裁
商務部

Google 內部資料，2020 年第 4 季和 2019 年第 4 季



在客⼾瀏覽產品/服務
時觸及他們
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在客⼾瀏覽產品/服務時觸及他們1

客⼾⼀邊上網瀏覽，
⼀邊認識品牌和產品資訊

包括在「探索」中查看感興
趣的主題...

...或是在 YouTube 
上觀看產品評論。

在全球接受問卷調查的國家/地區中，
有 81%的消費者表⽰，他們在 COVID-19 
期間上網認識了新品牌。1

81%



YouTube 已經從⼀個單純的娛樂平台進化為⼈們學習、
直播和激發購物動機的地⽅。客⼾觀看影⽚時，只要
發現有興趣或想進⼀步瞭解的產品，也會從被動瀏覽
轉為主動購物。

YouTube ⾮常適合⽤來提升品牌/產品意識和⿎勵
⼈們採取對您業務有價值的⾏動。

採⽤可瀏覽的產品動態饋給來提升點擊次數與轉換量，
再搭配影⽚⾏動廣告活動，您的影⽚廣告就能變成數位
店⾯。

在客⼾瀏覽產品/服務時觸及他們1

以影⽚觸及潛在客⼾，並⿎勵他們
採取⾏動

韓國⾸屈⼀指的⾏動通訊業者 SK Telecom使⽤ TrueView 
⾏動號召廣告來宣傳旗下的全新⾏動通訊⽅案。為了爭取更
多轉換，SKT 在影⽚廣告中新增了可瀏覽的產品動態饋給，
讓點閱率⼀舉增加 39%，且購物轉換量增加了 32倍。
(⾏動號召廣告再升級--影⽚⾏動廣告,�根據統計每⼀塊錢
投資帶來 20%的轉換成效)

成功案例 - YouTube 廣告活動

https://support.google.com/google-ads/answer/7041738
https://support.google.com/google-ads/answer/9219326
https://support.google.com/google-ads/answer/10147229?hl=zh-Hant


在客⼾瀏覽產品/服務時觸及他們1

中國知名 DTC 珠寶品牌 Jeulia 運⽤ TrueView⾏動號召廣告和
探索廣告來輔助搜尋廣告，成功在更多管道中觸及具有明顯消費
意願的潛在⽬標對象。這種跨產品布局的策略讓該公司混合單次
轉換出價的競爭⼒提升 16%，並爭取到 20%的轉換升幅。

客⼾會在 YouTube 和探索⾴⾯之間來回瀏覽，因此您也可以
考慮使⽤探索廣告來搭配影⽚⾏動廣告活動。

事實上，在搭配使⽤影⽚⾏動廣告活動和探索
廣告的廣告客⼾當中，有六成以上都能以原本
的單次轉換出價或更低的出價，獲得更多轉換。

60%

成功案例 - YouTube 廣告活動

2

https://support.google.com/google-ads/answer/9176876?hl=zh-Hant


在客⼾瀏覽產品/服務時觸及他們1

評估適當的指標，調整出最佳成效

應⽤程式深層連結可評估⾏動網站和
應⽤程式的轉換率，幫助您完美融合
廣告和應⽤程式內容，提供流暢的
使⽤者體驗，同時提升投資報酬率。

廣告上線後，您就可以透過品牌提升
的廣告印象、品牌意識和考慮度等
指標，瞭解廣告活動如何影響消費者
對產品的觀感。

Google ⼯具可協助您打造更順暢的⾏動廣告體驗、評估正確的⽬標，
並進⾏深⼊分析，持續提升廣告活動成效。

整體品牌廣告印象升幅

0% 01% 20% 30%

https://services.google.com/fh/files/misc/getting_started_with_app_deep_linking.pdf
https://support.google.com/displayvideo/answer/9570506?hl=zh-Hant
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在客⼾研究產品/服務
時和他們互動



客⼾購買產品之前會
先在Google上研究

消費者會使⽤ Google 來搜尋同類別中
最理想的產品…

...⽐價、找優惠及瀏覽最新評論。

在客⼾研究產品/服務時和他們互動2

47%
的全球消費者會在購買
新產品或服務之前造訪
Google。3

65%
超過 65%的零售消費者認為
Google 搜尋和 YouTube 幫助
很⼤，⽽且購物前最常⽤的接觸點
就是 Google 搜尋。4



消費者搜尋有興趣的類別時，不⾒得
會鎖定任何特定產品。

舉例來說，像「平價推薦 (best 
affordable)」⼀詞的全球⾏動搜尋量
相較前⼀年就成⻑了 60%。5

在這種情況下，您可以透過回應式搜尋
廣告放送彈性且切合消費者需求的個⼈
化廣告，讓客⼾注意到您的產品。

為了製作⾼品質且相關的搜尋聯播網訊息，韓國醫療診所
Mojelim運⽤回應式搜尋廣告來提升廣告效益。相較於只
使⽤⽂字廣告，前者讓點閱率提⾼ 31%，轉換次數也增
加了 78%。

在客⼾研究產品/服務時和他們互動2

抓準客⼾搜尋時機，提供切合需求的資訊

採⽤全⾃動以轉換為準出價，將您的關
鍵字⽐對類型擴⼤為廣泛⽐對；當購物
者在研究相關內容時，系統就會適時帶
出切合其需求的廣告。

成功案例 -回應式搜尋廣告

https://support.google.com/google-ads/answer/7684791
https://support.google.com/google-ads/answer/2407779?hl=zh-Hant


在消費者透過探索瀏覽內容、在 YouTube 上觀看
影⽚，或在Gmail中尋找季節活動優惠時，趁機
吸引他們互動。

探索廣告讓您只需使⽤單⼀廣告活動，就可在
Google 和 YouTube的動態饋給上觸及多達
30 億⼈。

加⼊探索廣告的搜尋廣告客⼾能以指定的⽬標
單次轉換出價，多獲得 5% 的轉換。6

在客⼾研究產品/服務時吸引他們互動2

精簡為上：不含重疊⽂字的圖⽚平均可多獲得
9%的點閱率。7

著重個⼈化：包含⼈物的圖⽚平均可多獲得
4%的點閱率。8

在客⼾研究產品/服務時和他們互動2

在 Google 動態饋給上吸引網路
過客，刺激客⼾需求

最佳做法

https://blog.google/web-creators/web-stories-discover-search/
https://support.google.com/google-ads/answer/9176876?hl=zh-Hant


為您的廣告活動選擇適當的⽬標對象解決⽅案，
以利觸及新客⼾。

尋找正在搜尋同類
產品的客⼾

在客⼾研究產品/服務時和他們互動2

若想⿎勵現有客⼾和新客⼾採取⾏動，請搭配
使⽤⽬標客⼾⽐對和類似⽬標對象。⽬標客⼾
⽐對可讓您上傳第⼀⽅資料，例如會員相關資訊，
以吸引整個網路上的現有客⼾。類似⽬標對象則
能幫助您根據現有⽬標對象名單中使⽤者的興趣，
找到其他具有類似興趣的新客⼾。

若想提升潛在新客⼾的品牌/產品意識，
請使⽤興趣相似⽬標對象。它可協助您根據
興趣、愛好和習慣來觸及潛在使⽤者。

若想提⾼有購買意願使⽤者的考慮度，
請使⽤潛在⽬標消費者。它可協助您向曾搜尋
同類型產品和服務的對象放送廣告。

提⽰
「⽬標客⼾⽐對」可讓您利⽤特價優惠和廣告訊息，
向現有客⼾進⾏交叉銷售或吸引客⼾再次互動。
詳情請參閱最佳做法指南。

https://support.google.com/google-ads/answer/2497941?hl=zh-Hant
https://support.google.com/google-ads/answer/10010286
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⿎勵有消費意圖的
客⼾完成轉換



消費者期望⼀找到想要的
產品就能直接購買

他們希望⼀旦找到需要的產品，
就能在網路上購買…

...或查看當地商家是否有庫存可當天
店外取貨。

⿎勵有消費意圖的客⼾完成轉換3

100% 事實上，「附近有貨
(available near me)」
⼀詞的全球搜尋量與去年
相⽐，成⻑超過⼀倍。9

「逛更少，買更多」的趨勢正
逐漸看漲；以澳洲、⽇本、印
度、中國、韓國為例，59%的
受訪消費者已經開始減少出⾨
購物的次數。10

59%



網站就像是您的數位店⾯，因此請務必為客⼾提供快速、流暢的個
⼈化體驗。每⼀秒都很重要。事實上，⾏動版網⾴載⼊時間每延遲
1 秒，就會讓轉換率下滑 20%。11

不妨使⽤ Grow My Store，針對整個零售網站進⾏免費、
迅速的評估，內容包括：

⿎勵有消費意圖的客⼾完成轉換3

打造流暢的線上購物體驗

網站基準指標：
⽐較⾃家網站與同業零售商的差異。
如需開發⼈員適⽤的網站速度提升訣竅，
請使⽤測試我的網站。

建議：
瞭解如何改善網站體驗，以吸引客⼾回流

量⾝打造的深⼊分析：
存取個⼈化市場及消費者動向分析，
從⽽觸及新客⼾

1

2

3

https://growmystore.thinkwithgoogle.com/intl/en_ALL/view-your-report
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-gb/feature/testmysite/


與使⽤⾏動裝置的消費者互動

⿎勵有消費意圖的客⼾完成轉換3

印尼的⾏動遊戲⿓頭 Indofun Games運⽤參與式應⽤程式
廣告活動來持續吸引現有顧客回流，並提⾼應⽤程式的使⽤率。
結果廣告投資報酬率拉⾼ 17 倍 (為期 30 天的廣告投資報酬率)，
應⽤程式內購次數增加 10 倍，應⽤程式內購價值也提升了
11 倍。

現在有越來越多使⽤者以⾏動裝置解決⽇常所需。
您可透過應⽤程式廣告活動觸及這些消費者並⿎勵
他們透過⾏動裝置購物，或採取其他⾏動 (例如安
裝您的應⽤程式)。

若想提⾼銷售量，您可以調整廣告以提⾼應⽤程式
內動作的價值並評估廣告投資報酬率。

吸引到消費者之後，可透過參與式應⽤程式廣告
活動指定流失客群，或促使現有使⽤者在您的應⽤
程式中採取特定⾏動，進⽽吸引消費者持續與應⽤
程式互動。另外，還能使⽤動態饋給加強依產品層
級進⾏指定。

54% 事實上，有 54%的消費者期望能直接⽤智慧型⼿機透過
網站或應⽤程式，向特定品牌或公司購買產品或服務。12

成功案例 -應⽤程式廣告活動

https://support.google.com/google-ads/answer/6247380
https://support.google.com/google-ads/answer/7100895
https://support.google.com/google-ads/answer/10287275?hl=zh-Hant
https://support.google.com/google-ads/answer/9958973?hl=zh-Hant


上傳產品時，請務必加⼊產品的全球交易品項識
別碼。這能讓廣告或免費產品資訊更完整，⽅便
使⽤者搜尋到您的產品。

免費在Google上展⽰您的
產品
每天有數億⼈⼝透過 Google 進⾏購物，⽽
您現在可以在 Google 搜尋的「購物」分⾴
中免費刊登您的產品。

如果您已經使⽤Google 廣告，這些產品資
訊能免費協助您提⾼曝光率。如果您剛開始
使⽤Google，只要從 SHOPLINE這類網站
將產品動態饋給同步⾄Merchant Center，
就能輕鬆地在相關搜尋結果中顯⽰產品。

您還可以在Merchant Center中⽐較廣告和
免費產品資訊的成效報表。

⿎勵有消費意圖的客⼾完成轉換3

提⽰

你的位置：新加坡
你的位置：新加坡你的位置：新加坡

https://www.blog.google/products/shopping/its-now-free-to-sell-on-google/
https://marketing.shoplineapp.com/pages/project-google-ads?utm_source=shopline&utm_medium=shopline-header&utm_campaign=google-project
https://services.google.com/fh/files/misc/beginner_guide_to_free_listings_on_the_shopping_tab.pdf
https://support.google.com/merchants/answer/10265167


使⽤者會在多個Google 平台上購物，
例如 Google 搜尋、YouTube、Gmail
和「購物」分⾴。智慧購物廣告活動
可透過⾃動出價和刊登位置存取所有
這些廣告空間，讓您在適當的時機向
⽬標對象宣傳產品。

在Merchant Center中為免費產品資
訊和廣告加⼊促銷活動，也有助於提⾼
點閱率和轉換量。

觸及網路上的新顧客和尋求優惠
的消費者

⿎勵有消費意圖的客⼾完成轉換3

平均來說，採⽤智慧購物廣告活
動後，廣告客⼾獲得的轉換價值
提升超過 30%。13

https://support.google.com/google-ads/answer/7674739?hl=zh-hant&ref_topic=3121941
https://support.google.com/merchants/answer/7322422?hl=zh-Hant


⿎勵有消費意圖的客⼾完成轉換3

Sephora SEA運⽤智慧購物廣告活動，在適當的時機顯⽰
合適的訊息來觸及潛在顧客，相較於標準購物廣告活動，
不僅轉換次數成⻑了 20%，收益也提⾼ 15%。

新加坡知名全通路零售商 COURTS在媒體組合中加⼊智慧
購物廣告活動，期望透過採⽤機器學習和⾃動化技術的廣告
格式來最佳化廣告活動。COURTS的廣告投資報酬率提升
3.7倍、線上銷售收益增加 7.8倍、且單次線上銷售交易費⽤
降低 84%。

成功案例 -智慧購物廣告活動

https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-apac/marketing-strategies/data-and-measurement/smart-shopping-sephora-how-beauty-retailer-put-automation-test-unlock-revenue-growth/
https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-apac/marketing-strategies/programmatic/experiment-how-courts-increased-profitability-with-smart-shopping-ads/


宣傳店內品項，吸引消費者
親臨⾨市

⿎勵有消費意圖的客⼾完成轉換3

印度知名電⼦商務家具品牌 Pepperfry的訂單交易⼤都來⾃
線上，但該公司想要吸引客⼾親臨⾨市。因此，Pepperfry
採⽤全通路策略，並持續放送區域廣告活動，結果廣告投資
報酬率提升 6 倍，親臨⾨市次數也提⾼了 12%。

雖然使⽤線上管道的⼈數持續提升，店內購物仍是重要的
接觸點，因為消費者依然享受實際體驗產品的樂趣。

消費者通常會在造訪商店前，透過 Google服務上網查看產
品和商家資訊，因此請務必經常更新您的 Google 我的商家
檔案。讓顧客知道您是否提供外送、店外取貨或店內購物等
服務。

同時，也建議您可以為您的廣告開啟地點額外資訊，⽅便消費者來電、
造訪您的商家、以及增加您的商家位置曝光。若是您不是連鎖店點的
擁有者，⽽是在這些地點販售產品或服務的製造商，建議您運⽤經銷
地點額外資訊。

區域廣告活動能向正在 Google 地圖、Google搜尋、
多媒體廣告聯播網和 YouTube上搜尋的購物者宣傳您的
位置，是另⼀種吸引消費者前往您商店的⽅法。您可以按照
個別分店，強調專屬的特別優惠和重要營業異動。

*適⽤於澳洲、⽇本、紐西蘭和印度

成功案例 -區域廣告活動

https://support.google.com/business/answer/3039617?hl=zh-Hant
https://support.google.com/google-ads/answer/7189290?hl=zh-Hant)
https://support.google.com/google-ads/answer/7180524
https://support.google.com/google-ads/answer/9118422?hl=zh-Hant


以深⼊分析與全通路成效評估
使廣告活動最佳化

開始之前，別忘了查看暢銷商品報表，瞭解購物廣告中最受歡迎的品牌和產品。
您也可以利⽤價格競爭⼒報表找出通常能吸引消費者點擊廣告的價格點，做為
定價策略的依據。

成效規劃⼯具能協助預測您的搜尋和
購物廣告活動成效，針對季節性商機
進⾏最佳化。

找對⽅向進⾏深⼊分析，並依據合適的⾏銷標的進⾏調整，
為廣告活動奠定成功的基礎。

⿎勵有消費意圖的客⼾完成轉換3

為⽅便查看整體收益和廣告投資報酬率，
請務必在 Google Ads中為親臨⾨市指定
價值以評估店內銷售量。不妨使⽤親臨⾨
市智慧出價，盡可能提⾼數位廣告帶來的
線上銷售量和親臨⾨市次數。

最佳做法

越來越多的品牌和零售商開始合作為顧客提供個⼈化體驗，您也可以採⽤協⼒購物廣告活動
來宣傳產品，同時帶動零售商網站的流量。品牌可透過這種廣告活動存取客⼾資料庫，獲得
即時報表和成效深⼊分析。

https://support.google.com/merchants/answer/9488679?visit_id=637478168732512585-4217998429&rd=1
https://support.google.com/merchants/answer/9626903?hl=zh-Hant
https://support.google.com/google-ads/answer/9230124?hl=zh-Hant
https://support.google.com/google-ads/answer/9462119?hl=zh-Hant
https://support.google.com/google-ads/answer/7687427


第 4 節

做好萬全準備
以掌握季節性購物商機



2020年季節性活動亮點整理

零售市場⼀整年有各式各樣的季節性事件，包括⽂化活動、年終慶，還
有品牌特有的促銷活動。以印尼零售商⽽⾔，齋戒⽉是年度最盛⼤的購
物季；2019年光齋戒⽉銷售業績就占了全年的 30%。14 阿⾥巴巴和京東
(JD.com)去年雙⼗⼀光棍節的銷售業績則⾼達 $1,150億美元。15

零售業在 2020 年達成史無前例的節慶銷售業績，全球數位銷售額成⻑
了 50%，累計達 $1.1兆美元。16數位管道在購物歷程中扮演了⾄關重要
的⾓⾊，對實體店⾯來說亦是如此，因為有更多顧客⽐以往更早開始進
⾏節慶購物。

做好萬全準備以掌握季節性購物商機4

在受訪的澳洲、⽇本、印度、中國和韓國節慶
消費者中，有 51% 的⼈表⽰，⾃⼰去年在節慶
購物季消費的線上購買⾦額⽐前年更⾼。17

3

2

1

提供店外取貨及其他取貨選項的零售商，其業
績⽐都不提供的商家多兩倍。18

有超過⼀半的澳洲、⽇本、印度、中國和
韓國受訪消費者表⽰，他們今年節慶季會
提前購物，以避開⼈潮或避免遇到商品售
完的情況。19



在關鍵消費時刻把握商機的秘訣

在整個購物歷程中適時出現，為消費者提供明確的
產品、供應情形和優惠資訊。

明確表達您對永續發展、在地關係或主要議題的⽴
場，並採取後續的實際作為，提供誘因讓消費者⽀
持您的商家。

提早放送產品和季節性優惠，因為消費者會為了預
先囤貨或避免缺貨⽽提早進⾏節慶購物。

提供多種運送和取貨選項，盡可能打造便利的購
買體驗。

使⽤⾃動化⼯具為迅速、短期的需求變化預做準備，
同時擬定整體數位策略以因應⻑期變化。

爭取曝光

表明⽴場

搶得先機

保有彈性

順應時勢

2021
1
2
3
4
5
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12. Google 委託益普索執⾏的COVID-19 追蹤⼯具。調查國家/地區包括：美國、加拿⼤、英國、法國、德國、義⼤利、澳洲、
⽇本、俄羅斯、印度、中國、巴西、墨西哥、西班⽛、南⾮、韓國。調查對象為年滿 18歲的線上智慧型⼿機消費者，樣本數
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動採⽤「⽬標廣告投資報酬率智慧出價」的廣告活動，進⾏ A/B流量分配測試所得的匯總結果。季節性事件的轉換價值升幅是
以 2018 年⿊⾊星期五週末的成效為依據
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15. https://www.cnbc.com/2020/11/12/singles-day-2020-alibaba-and-jd-rack-up-record-115-billion-of-sales.html

16. https://www.salesforce.com/news/press-releases/2021/01/12/all-wrapped-up/

17. Google 委託益普索執⾏的COVID-19追蹤⼯具。調查國家/地區包括：美國、加拿⼤、英國、法國、德國、義⼤利、澳洲、
⽇本、俄羅斯、印度、中國、巴西、墨西哥、西班⽛、南⾮、韓國。樣本數 n=各市場 1000 位年滿 18歲的線上消費者。
12⽉ 17⽇到 20⽇
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