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名稱  推行集客式營銷策略 

編號  108032L4 

應用範圍  本能力單元適用於所有參與公司集客式營銷的數碼營銷從業員。集客式營銷包含吸引潛在客戶，並

有效地將這些潛在客戶轉化為銷售線索，然後再轉化為客戶。了解潛在客戶，形成吸引力和轉化是

集客式營銷的精要之處。本能力單元集中探討公司的集客式營銷策略，及後續推行集客式營銷的能

力。 

級別  4 

學分  6 

能力  表現要求  

1. 推行集客式營銷策略的知識 

 具備良好的項目和團隊管理能力 

 具備良好的溝通和人際交往能力，能與各級人員溝通交流 

 在推行集客式營銷方面具豐富的技能 

 精通 SMART（具體、可量度、可實現、相關、及時）原則 

 深入了解集客式營銷方法（吸引、轉化、引客和維繫） 

 

2. 推行集客式營銷策略 

 熟悉公司的集客式營銷策略和營銷目標 

 決定可量度的集客式營銷目標。例如：在接下來的 12 個月中，每季度增加 10%的自然搜

索流量，及 15%在線銷售線索 

 按照公司整體營銷和集客式策略，決定潛在客戶和實質客戶的個人特色 

 制定吸引潛在客戶的計劃，將這些潛在客戶轉化為銷售線索，並將其引導成實質客戶： 

o 吸引 

 評估各種可能吸引大多數潛在客戶的渠道，例如：博客、SEO、搜索引擎

營銷、社交媒體等 

 制定可以用來吸引潛在客戶的優惠 

o 轉化 

 審視和優化網站，包括：網站速度、用戶體驗、優化搜索引擎（SEO）、

流動裝置等 

 設計將在轉化路徑上使用的內容 

 號召行動：以按鈕或文字把優惠推廣給潛在客戶 

 登陸頁面：進一步描述按潛在客戶的個人特點度身定做的優惠 

 表格：在顯示內容前，設置登錄頁面以獲取訪客資料 

 感謝頁面：提交表格後，訪客將登入此頁面以訪查內容 

 確認郵件：訪客在下載內容時，發送到他們提供的電郵地址之電子

郵件 

o 引客 

 建立銷售線索評分流程，根據購買過程中表現的個人特點和階段，將銷售

線索細分為不同的桶子 

 分辨將接近下購買決定的目標群體，並轉交銷售團隊作進一步行動 
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 識別和定制有助推行計劃，以便在特定渠道/平台上進行集客式營銷活動的工具。設置追蹤

和監控工具，以分析辨別哪些渠道最具吸引力，包括銷售線索質素、內容表現、網站表

現、社交分享統計數據、電子郵件開啟率等 

 向各持分者定期報告所需資訊，以支援和促進業務活動 

 

3. 展現專業精神 

 “保持領先地位”，並知道集客式營銷、技能和技術不斷變化的狀況 

 尊重客戶的私隱，並確保所有集客式營銷活動均合符私隱條例 

評核指引  此能力單元的綜合成效要求為： 

 掌握集客式營銷策略，並制定可實現目標的策略推行計劃 

 列出足以在吸引和轉化客戶期間使用的潛在客戶/客戶全面個性化的詳細資訊 

 設計和創建可與潛在客戶/客戶建立關係，並轉化為銷售線索的內容 

 選擇並使用可提供分析所需資訊的工具 

備註   
 

  


