
店家學習數位教材

發文靈感不私藏：

精心計畫每次宣傳，設計最貼近需求的內容



前言

數位轉型常見三種困境讓你煩惱嗎？ 這裡使用LINE工具為您提供解答！

1. 如何迅速增加好友數量？

2. 如何發掘發文靈感？

3. 發送LINE官方訊息的最佳頻率是多久一次？

由於消費模式多元化，市場迅速變

動，許多店家共同面臨實體店客開

源困難，以及線下轉向線上消費的

挑戰。在這樣的情況下，使用LINE 

官方帳號成為重要轉型策略。

在開始數位轉型之時店家往往遇到

個是挑戰不免卻步…

• 好友都在線下怎麼辦？

• 不知道要發什麼訊息？

• 多久該發一次？

本期教材特別收錄第二屆特優店家：

「鱸好家」、「梅子博物館」以及「蟬說」

   成功案例為你說分明！



困境一 ｜如何迅速增加好友數量？
  

彈跳式視窗－加入 LINE 好友後，領取
新好友折價券，直接轉單 

社群－放 LINE 加好友連結 

線下曝光

攤位擺設、名片、 DM 、商品包裝、宅配箱、宅配感謝卡上把 

QR Code 連結放上 ，隨時找得到加強成為回頭客機率。

線上曝光

官方網站、FB、IG、抖音、YouTube、Google商家，也一定會

放 LINE 加好友連結，引導客人加好友追蹤。

把握每次獲客機會，從實體到線上都要扣緊 LINE 好友 

讓官方帳號潛移默化進入客人的日常，輕鬆加入官方帳

號搭配優惠回饋，加好友再也不是難事！



困境一 ｜如何迅速增加好友數量？
  

現代人大多偏好與習慣影音閱讀，

短影音的素材能讓粉絲更能容易

引起共鳴與了解品牌的各種故事

與溝通訴求，並同時搭配

#hashtag、分享位置訊息與按讚、

分享等互動行為，更易提升品牌

好感度，更有機會還創造病毒式

的行銷效應，讓商家的好友們主

動替你分享與宣傳。

短影音比文字更吸睛
LINE VOOM增粉工具



把握每個數據結果，優化曝光版位，達到最高效益

客人不是不喜歡看廣告，而是不喜歡看跟自己無關的廣告！

為你的粉絲分類貼標，行銷對症下藥，業績蒸蒸日上沒煩惱

透過數據精準設計＋分眾標籤

通過每次發佈的訊息互動進行數據分析及貼標，不斷優化客人

對內容的興趣，並且透過標籤分析每一個好友的需求。

蟬說以此方式操作，大約在 2 到 3 個月後，開始看到一些訂單

的轉換。目前，也正在持續提高轉換率，讓推廣效果更加顯著。 分析點擊率做下次訊息的優化

困境二 ｜如何發掘發文靈感？ 
  



圖文選單則提供多樣化的選項，方便客人快速找到所需資

訊；關鍵字回覆功能則針對不同情境設計不同的回覆流程，

提供客人更個性化和即時的服務體驗。這些功能幫助我們

提升了與客戶的互動效果和滿意度。 

圖文選單數據累積工具

從發現需求開始困境二 ｜如何發掘發文靈感？  



客人不是不喜歡看廣告，而是不喜歡看跟自己無關的廣告！

為你的粉絲分類，行銷對症下藥，再加上小小優惠，業績蒸蒸日上沒煩惱

困境三 ｜發送 LINE 官方訊息的最佳頻率是多久一次？  

維持固定發文頻率，並增加內容亮點，有效提升點擊率

觀察各篇發文的開信率，作為設計參考

以梅子博物館為例，每月至少一次群發訊息的頻率發給好友，

活動檔期、逢年過節再搭配促銷活動提高發文次數。

搭配自動回覆設定，每次群發訊息都可以使好友觸發其他內容。

間接了解更多資訊，群發訊息開封率約在 40% 左右。

點擊率約 10% 。大約 5% 左右的人會觸發到其他自動回覆。

維持固定發文頻率並提升訊息質量。



優惠券功能可以在新加入官方帳號時，設計

折價卷與歡迎訊息一同發送，後續也固定設

計折價卷的發放。

此活動方案讓梅子博物館，有成功使來實體

店面的客人加入好友留下資料，也有回頭客

固定會來互動觸發自動回覆拿到優惠券。 

優惠卷曝光工具

固定優惠發送

困境三 ｜發送 LINE 官方訊息的最佳頻率是多久一次？
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