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輕鬆走進行銷大門推薦序

接觸行銷前，我連 FB 都很少用，現在卻是完全離不開

FB……

大學畢業後，我的工作就一直圍繞著先生的事業，從小吃攤

到律師事務所，我總是盡量讓自己是一個稱職的賢內助，直

到我意外接觸到了「行銷」，讓我一路從全職家庭主婦蛻變

到如今擁有 36 萬粉絲的網紅、作家，也讓先生的事務所業

績快速的成長。

現在我成立了娘子軍，身為一個創業者，我相當了解一個品

牌從草創到成立、一件產品研發到生產的過程有多麼艱辛，

然而不管再好的品牌、再好的產品，若是乏人問津，我想都

是徒勞，畢竟如果沒辦法將努力轉為收益，事業應該無法很

長久地走下去。雖然我非常幸運，在先生的事務所剛開業之

36 萬粉絲團「律師娘講悄悄話」
林靜如 ( 律師娘 )

推薦序  │  輕鬆走進行銷大門
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初，業績就一直穩定地成長，但在基於幫助事務所盡快擴張

的初衷下，我一直嘗試不同的方法，碰巧耳聞權老師的課程

時，我抱著姑且一試的心態參加了，現在想想都覺得非常慶

幸當初做了這個選擇，畢竟踏入行銷這道門真的就像鐵達尼

號裡救了蘿絲的浮木，幫助了我先生的事業，也幫助我這個

中年婦女在社群平台找到新的事業與人生方向！

在現在這個瞬息萬變的疫情時代，找到對的行銷方式對每家

企業都是一項必要的課題，市面上也有很多各門各派的行銷

大師，每位專家都有自己的一套行銷心法，想當然我在這幾

年也上過很多相關課程，我依然非常推薦權老師的這本行銷

祕笈，每一步都精準打擊到痛點，讓你輕鬆走進行銷大門，

教你避免行銷地雷，不讓你的每一筆行銷費用石沉大海，而

是能激起巨浪。
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推薦序  │  有質有量，持續為自己增能

有質有量，
持續為自己增能

推薦序

13 年前跟著權老師學習數位行銷，學得的內容到現在還有

效！從花蝶板橋國光影音租書店，到現在因為經營亞斯自

閉過動等隱性障礙團體；從經營臉書、經營部落格（得到

2016 年台灣部落格大賽文化藝術類第一名），變成登上維

基百科的公眾人物，我受益良多。 

權老師要我們經營的不是虛名，而是穩扎穩打的經營一個

人，即便是經營公司，經營理念都要有濃烈的人情味存在。

經營產品是一時的，經營人卻會影響一世。

在網路上曝光是打造公開版的良民證，權老師在書中分享了

一個關於定價的小故事，我看到屬於自己現狀的故事。公部

門演講費每場 3 小時 6,000 元，看來是還可以的收入，但歲

月的積累讓健康跟體力走下坡，這騙不了人的。我從可以在

亞斯教主╱卓惠珠 ( 花媽 )
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演講場上滿場跑跳，到現在體力健康都不允許的狀況下，剛

好接到企業演講，讓我深深感受到：企業演講讓講師可以有

更多充電的時間，籌備更佳的演講能力，也比較不愁吃穿了。

在演講場上，我學習權老師的一個重要精神，就是有「永久

售後終生服務」。學生願意問，我就會樂於牽引。身為講師，

我為學生更新資訊；身為學生，我跟著權自強老師且在必要

時求救，持續為自己增能。

我用 13 年來應證權自強老師課程之優異。不誇張，我兩個

月前才又回籠，跟著老師學習最新的直播等行銷資訊呢！資

訊會更新，可是行銷態度恆常。這絕對是一本告訴我們經營

要有質有量的好書。
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推薦序  │  根本是，你書架上的行銷顧問！

根本是，你書架上的
行銷顧問！

推薦序

我認識權老師多年，讀這本書，我既熟悉又驚訝。

熟悉的是，他完全不藏私，把他會的，你應該要會的行銷技

能通通告訴你。一貫的「權自強，全都露」。

驚訝的是，這哪是一本書？以內容之全面，步驟之清晰，它

簡直是你書架上的網路行銷顧問！

如果你跟我一樣，需要透過網路經營會員、推廣產品、建立

品牌，那麼這本《這樣做行銷就對了》，你買回家看就對了。

你一定聽過這種說法：「廣告預算，有一半是浪費的，而且

不知道是哪一半。」

這是我們行銷人的心聲。

火星學校創辦人、知名講師、作家
許榮宏 ( 火星爺爺 )
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行銷很重要，品牌很重要，會員經營很重要，但我們的問題

是（改一下陳淑樺的歌詞）：我這樣行銷到底對不對？這問

題問得我自己好累。

我們更怕那種半吊子建議，天馬行空、理論派、突發奇想、

自以為是……不，我們要的是務實做法，可複製的成功經驗。

這本書，完全符合。

社群經營要成功，書上告訴你：氣氛要溫暖有安全感、發言

規則要清楚、安排樁腳丟話題、發問一定要回覆。

粉絲團怎麼命名，書中給你簡單命名法：【人名＋做什麼】。

比方「跟著董事長遊台灣」、「律師娘講悄悄話」。

這樣實用內容，遍及全書。權老師把他多年實戰經驗分享給

你，省得你走冤枉路，省得你繼續浪費不知道是哪一半的行

銷預算。

我一年半前，就找權老師來【火星學校】開課。他對學生照顧

之全面，一次上課終身服務的大願，常常讓我感動到想掉淚。

在網路行銷這一塊，他真心想幫你。

你呢，讓他幫就對了。
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推薦序  │  網路行銷的葵花寶典

推薦序

很高興又聽到權老師要出書了，而這本工具書就像武俠小說

中的葵花寶典，誰能練成誰就能成為武林中的霸主一樣，但

練功一事，並非一蹴可及，持之以恆才能真正把功夫學好，

行銷這件事也一樣。

我做民宿 18 年了，在過去的經驗裡，只要把客人服務好，

環境整理好，大概生意都不錯，近幾年來，民宿更多了，以

前一樣下的功夫，卻不一定有一樣的效果。在一次的演講

邀約下認識了權老師，他讓我了解不一樣的行銷思維與方

法，也更清楚現在市場的面向與做法。 LINE、FB、IG、

YouTube、部落客……每一種行銷手法就像武林祕笈中的每

一招一樣，都有它獨特的招式，而老師的這本書就是一本這

樣的書。

金澤居民宿主人╱陳秉忠

網路行銷的
葵花寶典
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很高興能幫老師寫推薦序，因為我知道這本書真的很適合像

我自己想做好行銷卻又不知方向的人來入門，也誠心的推薦

給大家，就像書名一樣「這樣做行銷就對了」。
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推薦序  │  手把手，教你人流變金流

推薦序

是一本從新手到資深行銷人都可以獲得極大收穫的行銷參考

書籍。

誠如權老師在書中提到：「不同網路社群平台有不同的優劣

勢，應該使用哪些平台，或是應該怎麼使用，都是行銷人員

的重要課題。」權老師在書中從行銷定位開始談起，一路寫

到實際操作面，從點到面以淺顯易懂的方式，毫無保留地讓

你全部學會。

網路行銷工具日新月異，每天都有新社群平台出現，原先已

在經營的社群平台像後有追兵似的不斷更新功能，是行銷人

員、中小企業老闆最頭痛的地方。從行銷定位到網站建立、

SEO 操作、FB 粉絲頁、LINE 官方帳號，甚至部落格的撰

寫、youtube 頻道等數位行銷工具的應用及經營，權老師在

逗號民宿主人╱蘇慧紋

手把手，
教你人流變金流
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此書中手把手的一次講給你聽。

如果看完本書讓你對網路行銷意猶未盡，可以進一步參加權

老師課程。權老師的學生都享有「一日學生，終生學生」免

費無限回訓的特權，一次聽不懂沒關係，可以再聽一次，聽

到完全了解為止；下課後若在執行上遇到任何問題，也可尋

求權老師的幫助。不僅在課堂上老師傾囊相授，下課後同學

們甚至學長姐，都會不藏私地相互交流與分享網路行銷的大

小事，讓你在操作網路行銷上不覺得孤單，因為感覺像似有

龐大的智囊團在身後支持著。

經營網路社群平台沒有捷徑，只有不斷的學、持續的做，終

能品嘗「人流（點閱率）變金流」的甜美果實。
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自序

我們這代人，很榮幸見證了網路世界的崛起。

我大學時唸的是「社會學系」，研究所唸的是全台灣獨一

無二的「資訊社會學」所，所以從很早以前開始，我就對

網路世界裡的社會行為有很濃厚的興趣—大家都在網路

上做什麼？大家都喜歡用什麼樣的社群平台？為什麼有些

人喜歡在網路上消費？為什麼有些人會在網路上聊天交朋

友？網路究竟是不是真實世界人際關係的投射或縮影？

因為有這些興趣，所以才會一直投身在「網路行銷」這個領

域，從開始工作至今，前前後後超過 25 年，服務過十多間

大大小小的網路公司，有網路書店、人力銀行、電子新聞媒

體、虛擬主機代管公司、商城類入口網路等等。也因為有這

些各種不同類型網路公司工作累積的寶貴實戰經驗，才讓我

權自強

走對路、做對事，
比花大錢更重要！

自序  │  走對路、做對事，比花大錢更重要！
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在成立網路行銷公司、變成網路行銷老師之後，擁有協助大

家透過網路，達到真實有效提昇業績的能力。

11 年前，我成立了自己的網路行銷公司，也開始了「網路

行銷實戰團體工作坊」課程，這麼多年來，接觸了上千位

學員及各行各業的老闆，我發現很可惜的一點是，很多老

闆都面對一樣的困境，他們對自己的產品有十足的信心，

絕對不輸那些知名品牌，但卻因為過去太埋首在產品開發

製作上，忽略了行銷的重要性，所以公司一直沒沒無名，

面對龐大的資訊落差無能為力，想迎頭趕上卻不知道從何

追起？

這些老闆們只能像無頭蒼蠅般病急亂投醫，到處亂找行銷

公司、亂投放廣告，然後都看不到成效，愈行銷就愈焦慮，

花錢事小，浪費時間和延誤寶貴的商機才是最可惜的事。

過去，我寫過幾本關於 Facebook 及 Line 的行銷工具書，

詳細介紹台灣最重要兩個行銷平台的操作心法，但我發現

大家光會使用工具，卻不曉得行銷的核心本質與基本觀念，

就像拿著利刃卻不懂得刺向要害的莽夫，最後還是發揮不

出太大的力量，不得其門而入。

所以我一直很想再寫一本專門給老闆看的網路行銷入門書，

24



自序  │  走對路、做對事，比花大錢更重要！

不講任何深奧的理論，也沒有任何網站操作教學，裡面全

都是我親身經歷過的案例和多年累積下來的重要經驗。你

只要花一個晚上把這本書從頭到尾瀏覽一遍，就會完全清

楚「網路行銷」究竟是怎麼一回事？你們公司現在的問題

可能是什麼？現在該從哪裡著手比較好？保證可以少走很

多寃冤枉路，也避免了不必要的資源浪費（所以愈早研讀，

可能損失愈少）。

它就像是一份在修練武功之前必須先掌握的「內功心法」，

雖然簡單易懂好理解，但一定還是必須要先站好馬步，打

下紮實的基礎。只有自己建立了正確的觀念，對網路行銷

各領域都有通盤的瞭解，才不會做著做著就迷失方向，被

別人牽著鼻子走，最後甚至走火入魔，得不償失。

不僅是針對老闆，我也建議所有想從事網路行銷工作的人都

可以先閱讀一下這本書，畢竟在職場不是每個前輩或主管都

有時間指點你方向、做法，還是必須要多努力充實自己，

這本書就像是你帶著隨身行銷老師，遇到瓶頸就拿出來翻一

翻，可以帶給你很多靈感和想法，不會人云亦云，徹底搞清

楚很多行銷操作背後的原理，找到解決困境的鑰匙。

網路行銷工具雖然日新月異，但不論平台怎麼轉換，許多

核心精神是不變的，因為在每個網路使用者背後都還是一
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個一個的人，要永遠記得：工具是死的，人是活的。只要

掌握了這點，找到正確的方向用心去經營，就一定會看到

行銷成果。
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Part 
數位行銷的
觀念轉型篇

1





先開始做好行銷，
才開始經營企業

1-1

為什麼很多公司做行銷都失敗？

很多公司是突然開始想做行銷這件事的。

之前可能生意都還不錯，覺得只要把自己的產品、服務顧好，

客人、訂單就會源源不絕，沒想到有天發現生意好像有走下

坡的趨勢，才開始緊張，想著該如何做行銷，才能恢復原本

的業績？

在業績已經走下坡時，人的心情會開始焦慮，然後因為加倍

努力想要拉升業績，導致團隊的時間、體力都愈來愈不夠用，

手上的空餘資金又變得愈來愈緊張，「這時候」才開始做行

銷，很容易就會陷入急就章、病急亂投醫的情況。

本來希望花最少的錢，達到最好的成效，如果沒辦法立即看

到成效，就想趕快換更有用的方法，結果每個方法都做不到

位，來不及看到成效轉換就收手，最後陷入了不斷失敗的惡
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性循環裡，直到錢都花完，生意還是沒起色時，就只能失敗

收攤了。

我經營網路行銷公司很多年，最怕就是遇到這樣的客戶。但

現實就是，偏偏會來找行銷公司的就是這種客戶最多！這種

老闆會非常斤斤計較每一分錢的成效，希望花 1 元就有帶進

100 元的神奇槓桿成效，又沒有太多時間等行銷成果發酵，

希望馬上收穫成果，等到行銷預算很快燒完又沒看到明顯成

效時，我們就成了主要的罪𣁽禍首，一切的錯都歸咎在我們行

銷公司上。

事實上，絕大部份的老闆都搞錯了，行銷公司從來都不是來

力挽狂瀾、化腐朽為神奇的，行銷公司更多時候是帶領企業

做好「行銷」每一項該做的事，避免走錯寃冤枉路，最後增加

成功的機率。

行銷的前提是原本企業就要有好的制度、產品、服務，這些

大部份都不是行銷公司可以給予的，一個很爛的商品，花再

多的廣告預算，最後也只是被更多人知道它的爛而已，它不

會有一天就突然變成好商品。
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成功行銷的正確起手式

正確的觀念應該是，在公司還沒成立之前，就要把行銷放進

重要的工作項目裡，並且編列一定的預算（包括人力和資

源），然後：

「先開始做好行銷，才開始經營企業。」

什麼是先做好行銷？你可能會問，如果我的公司、產品都還

沒做好，怎麼做行銷呢？舉例來說：

․ 先做市調，瞭解自己的產品成功機率有多大？

․ 先從市場調查知道產品有什麼地方需要改進。

․ 如果是開店，也要先瞭解一下周邊環境，看看自己有多少

競爭對手？

․ 了解店面附近左鄰右舍的消費習慣是如何？

․ 調查一下店面真的位在最佳地點嗎？

如果什麼市場環境都不清楚，只憑一股衝動就開了公司，就

開始開店賣東西，最後會成功才是一個意外吧！失敗了又能

怪誰呢？

舉一個我很久以前的客戶為例。這是一間準備開在士林的牙
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醫診所，院長早在另一間診所當醫師時我們就認識了，後來

因為打算自己創業跑來找我，還記得第一次討論行銷策略約

是在他開業前一年，然後大概是在診所開幕前三個月，我們

正式開始幫他啟動網路行銷。但院長可不是只有做行銷這個

準備，我印象很深刻的是，除了找到好地點之外，他還在好

幾個月前就把未來員工集合在一起做職前訓練，還請了專門

的美姿美儀老師來指導員工，如何做好每個步驟，讓病人有

賓至如歸的服務。

當時我幫他們在網路行銷做的準備，主要有五個方面，以及

因應這個新時代所想到的一點補充：

一、當然是成立官網，先建立豐富的內容，做好搜尋優化的

準備。

二、提早成立粉絲團，即使還沒開業，就先募集粉絲，找到

在地可能的目標對象，創造親切又專業的形象，開始做

一些開幕預告。

三、蒐集院長過去曾經服務過的病人名單，通知他們新診所

開幕的消息，鼓勵他們回來看診。

四、建立客戶資料庫系統，未來所有病人都要做好CRM（客

戶關係管理）。

五、提早做SEO（搜尋引擎優化），提升搜尋關鍵字的排名。
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六、是我現在想到的補充，如果我們公司那時就有像現在一

樣專業的影音團隊，我可能也會先幫院長或醫護人員拍

一些衛教影片或形象宣傳影片。

於是，在診所正式開幕時，院長不論是在軟硬體部份，或是

虛實整合之間，都已經做好萬全的準備，為了炒熱氣氛，鼓

勵左鄰右舍沒病也來坐坐，還舉辦了開募小派對，即使不是

來看診，也歡迎來診所吃吃喝喝，參觀一下新環境。

即使沒買關鍵字廣告，因為網站提早操作 SEO，在 Google

搜尋「士林牙醫診所」時他們網站也是名列前矛，透過老病

人的回流、新病人的口耳相傳，很快地這間診所就打響了知

名度，就診者絡驛不絕。

所有來過的病人，一走進診所，就可以感受到醫護人員無

微不至的關心照顧，就好像走進五星級大飯店一樣，這絕

對是在其他診所從來沒有過的感受，而且每位醫師都非常

溫柔親切，所以病人只要一進來幾乎就被黏住了，就算有

些自費項目不太便宜，也有許多人願意跨區千里迢迢跑來

看診。但其實沒有多少人知道，這些都是院長在開幕之前

多花了幾個月薪水提早找到好員工，並且花大錢幫員工做

好職前訓練的結果。
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這些成果相當豐碩且持久，「行銷」在其中只是扮演了錦

上添花的效果，當然，院長也絕對沒有因為一時成功就輕

忽了這件事的重要性，他還是繼續投入不少預算在行銷上，

幾年之後甚至培養了一整組自己的行銷團隊，我們公司才

慢慢轉做顧問角色淡出，但院長還是持續把員工派來上我

的行銷課程，時時讓他們充電吸收新的行銷知識，絲毫不

懈怠。直到今天，他們的診所愈開愈大間，生意愈來愈好，

唯一的缺點就是，我現在想去找院長看牙齒，都要排很久

的隊才掛得到號！

行銷的長期策略規劃流程圖

我做了一張簡易的「行銷策略規劃流程圖」，任何公司開始

想做行銷時，負責人都應該先徹底思考一下這張圖上的幾件

事，包括：決定你的行銷目標╱對象、設定具體 KPI（重要

績效指標）、做好 SWOT 分析（優劣分析）、瞭解你的競

爭對手、掌握你的行銷資源等等。

全部都想清楚了之後，請務必製作一份詳細的時間表，預定

好未來半年或一年要做的事和目標，然後才開始一面照表操

課，一面視情況調整。
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這個流程圖和時間表是給自己看的，千萬不要造假欺騙自

己，那一點意義也沒有。而且，所有的規劃一定要有具體執

行的步驟，然後對成果的預期愈保守愈好。當你想得愈清楚，

成功的機率就會愈高，如果什麼都不想就一頭熱開始做，等

到成果不如預期時才要挽救，那就真的會很難很難，恐怕找

再厲害的行銷公司也沒有辦法了。
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行銷想要自己來，
為什麼往往做不來？

1-2

在台灣做網路行銷，要做哪些工作？

曾來上數位行銷課程的學生問我，現在網路社群平台那麼

多，究竟哪一個比較重要？如果時間、精力有限，只能選擇

一兩個平台來經營，我該選擇哪一個平台呢？其實，不誇張

的說，每一個都很重要，但是要想清楚不同平台的經營策略，

然後學會用更有效率的方式來運作。

我先條列一下在台灣網路行銷應該做的工作，大抵包括：

1. 想好公司需求與網站內容，買獨立網址，架設一個官方網

站或購物網站，做好商品上架。

2. 持續更新網站內容，寫一些和關鍵字相關的好內容，做好

網站 SEO。

3. 成立公司官方 FB 粉絲專頁，想有梗的內容定期更新，並

且在 24 小時內回覆網友留言或私訊。
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4. 如果是有地點的店家，一定要去申請 Google 在地商家，

豐富內容之後，想辦法多增加有料的好評論，回覆有意見

的評論。

5. 成立 Line 官方帳號，找到最需要的功能串接 API（應用

程式介面）外掛。

6. 持續請老、新會員加入 Line 官方帳號，並且開啟一對一

聊天，儘量即時回覆訊息。

7. 蒐集客戶完整資料建檔，做好 CRM，利用簡訊或 Email

定期與老客戶保持聯繫。

8. 如果目標客戶以年輕人為主，最好也成立一個 IG 帳號，

經常更新好看照片，並且時不時發限時動態與粉絲互動。

9. 成立公司官方Youtube頻道，規劃製作影音內容，維持每月

至少1～ 2支影片更新，偶爾做一下直播和粉絲保持互動。

10. 輿情觀察，透過一些第三方追蹤工具知己知彼，瞭解對

手動態及最夯的鄉民話題。

11. 必要時需要買一些 Google 關鍵字廣告或 FB 廣告來做導

購或搜集名單。

12. 偶爾舉辦網路活動，活絡線上粉絲，真的有空時舉辦線

下活動回饋會員，增加黏著度。

13. 在一定預算範圍內找到不錯的 KOL（關鍵意見領袖）來

業配或口碑置入公司商品服務。
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台灣的網路行銷，應該差不多是以這些工作為主，但是如果

要做好上述這些事，網路行銷人員可能必須須同時具備「文

案、美編、影音企劃剪輯、架站網管、廣告採買、大數據分

析」等等能力才有辦法勝任，就算無法全部都精通，但可能

都要略懂，至少要知道如何上網找到資源，如何發問才能找

到答案。

為什麼老闆自己做行銷，

常常做不好行銷？

對於小公司來說，行銷常常是交給一個人來負責，大家覺得

要請到一個這樣多才多藝的人，大概一年得花多少薪水？事

實上，就算花得起錢，公司太小的話也未必找得到願意來工

作的好人才。

對於大企業來說，上面這十幾項工作，可能分別是由好幾組

團隊在負責，不僅如此，還有充份的廣告預算（一年好幾百

到上千萬預算）、外包合作團隊可以隨時支援。但對於小公

司來說，別說是找一個具備十八般武藝的小編，很多公司連

請小編的錢都沒有，只能夠校長兼撞鐘，老闆白天要負責到
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處開發業務、規劃產品做門市客服，晚上才有空經營一下社

群平台，回覆一些緊急的私訊留言。大家覺得兩相比較之下，

最後行銷的成果能夠一樣嗎？

我們讚點子是一間數位行銷整合公司，有時客戶來找我們時

只有產品，其他全部是一片空白，連目標、公司定位、市場

情況都不清楚，希望我們能夠規劃整體的網路行銷策略，並

且安排專門的行銷人員協助例行操作。

當老闆看到我們的小編好像也很年輕，不免會有些擔心他們

的能力，我就會耐心解釋：我們家小編雖然年輕，對你們家

產品也不會比你們的員工還熟悉，但為什麼我們在執行你們

公司的網路行銷時，卻常常做得比較好？原因只有一個，因

為他只需要做好網路經營這件事，不需要同時去處理其他太

多的瑣事。

儘管只要做好網路行銷，工作絕對也不輕鬆，看看上面列出

來的十幾件事就知道了，只是我們有時可以比你們公司內部

的人稍微更專注一點而已。還有，因為我們是專業的行銷公

司，累積了各式各樣客戶的經驗，在執行時可以更有效率一

點，不需要走彎路，就比較容易成功。再加上有多一些資源

和人脈，做起事來會更加事半功倍。事實上，在我們公司內

部也是有部門和分工的，只是畢竟小公司人力比較精簡一
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些，但小編還是要具備非常多能力才有辦法勝任。

我要說的結論是，老闆們千萬別小看網路行銷這份工作，要

做到滴水不漏、持之以恆真的很不容易，光靠自己一個人單

打獨鬥是很難成功的：

如果真心想把行銷工作做好，最好還是要事先規劃預算，

找一個專職的行銷人員來協助，或是外包給專門的整合行

銷團隊。

要知道，網路行銷的環境變化很快，各項網路工具汰舊換新

的速度飛快，去年才剛冒出了 Podcast，如果以後和大陸的

商業活動又重新開放，店家說不定又要開始經營微信、微博、

小紅書等等，行銷人員必須不斷充實自己，才能一直站在行

銷最前端的浪尖上。

如果你們家現在已經有一位專職的行銷人員，請一定要好好

珍惜這個什麼都要負責、什麼都要做、24 小時不能休息的

萬能小編，否則等到你必須自己跳下來做那一堆行銷工作

時，就知道工作有多麼繁雜和不易了。
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