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➢Yahoo奇摩購物中心從2017年中開始推行「數據造節」、
「創意造節」，還有貼心服務等行銷操作
➢月光節就是他們的一個成功案例
➢推行至今達到70%的回購率
➢透過這些精細化操作在競爭激烈的電商市場中找到成長突破
口
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➢「月初吃龍蝦，月底就吃龍蝦泡麵。」
➢這是Yahoo奇摩購物中心推行「月光節」最簡潔扼要的說明
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➢從2017年6月開始，Yahoo大張旗鼓地推出各種購物節與
「貼心」服務
➢而這一切的開始，都回歸到更細緻地看待「數據」這件
事
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➢「Yahoo是一個數據很多
的公司，」
➢Yahoo奇摩曾是全台最大
的入口網站，手裡掌握很多
使用者資料
➢不過這麼龐大的數據量，
若沒有經過轉化，還是沒有
價值
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➢透過機器學習技術，由他們將消費者的搜尋、App、購物等
使用資料，一個個貼上標籤，讓消費者輪廓更清晰

➢每逢股市下跌就會搜尋優惠商品的用戶
➢或是月初搜尋高單價品牌商品、月底只買便宜民生用品的消費者
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➢透過這些標籤，讓龐大而模糊的行為數據，能夠具體歸納出
各種使用者輪廓
➢雅虎就依據這些洞察，用「造節」和「貼心服務」來打開突
破口
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➢Yahoo奇摩購物中心近兩年以來，規劃
各種主題的購物節來敲動消費者的購買
慾，而月光節就是他們的一個成功案例

➢最初，他們觀察到「月光族」的消費模式，
是月初大手筆、月底搶便宜
➢在月初時多消費品牌商品，月底則是以民
生用品為主
➢自2017年6月他們開始推行月光節，在每月
月底提供如衛生紙、牙膏等商品優惠，當季
便創下業績提升30%、流量增加50%的成績，
至今達到70%的回購率，說明有七成的用戶
已經養成月底來搜便宜的習慣
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➢雅虎「造節」的氣勢越來越盛，
不過這麼多購物節，難道用戶不
會無感嗎？
➢Yahoo奇摩購物事業群行銷運營
部總監簡育靖說，只要夠「貼
心」，就不會麻痺
➢2018年7月總共推行了海灘節、
冰飲節、短T節、空調節等四個檔
期，主打夏季主題，其中表現最
好的就是短T節
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➢當時他們從搜尋和購買數據上發現短T很流行，所以就幫消費
者整理了各式品牌、種類的短T，在7月時推行短T節，結果銷售
出乎意料的好
➢「很多上電商的消費者是不知道自己要買什麼的，」可能只
因夏天到了，來看看有什麼好買
➢「因為有明確要買的東西時，他們就會去比價，但上來瀏覽
的人不一樣，當下你推一個讓他覺得『沒錯，我需要』的產品，
他會直接下單。」
➢但這樣一來，需要滿足的消費者需求真的太多了，所以就要
有更多、更細緻化的數據解讀，才有機會做出差異化，這正是
電商成長的突破口
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➢從數據洞察需求這件事，不僅體現在造節的行銷策略上，雅
虎更從數據推敲使用者的痛點，推出「貼心」服務來開發更多
客群
➢他們觀察到每天早上6、7點會固定有一群年紀較長的用戶上
平台瀏覽
➢「他們都會來滑滑滑，但就是沒有消費，為什麼？」
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➢他們觀察後發現，這些年長使用者在手機輸入法上，可能不
是那麼擅長，因此他們便提供了電話購物的服務，讓就算不擅
長手機操作的用戶，也可以一鍵電話下單
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➢另外，為開發年輕用戶，他們還推出了「無卡分期」服務
➢結果促進了機車、家具等高單價的商品的銷售

➢很多年輕人沒有信用卡，就算有，額度上限可能也未必能支付一台機
車7、8萬塊的價錢
➢再者，有些人則是不想讓家人發現自己的消費記錄，所以就算有卡仍
會選擇無卡分期
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➢而開發了各式購物節、貼心服務後，成果究竟如何？
➢可以從雙11、雙12的表現上看出，兩個檔期業績都較前一年
成長兩倍，客單價也都成長了三成
➢展望未來，電商成長會越來越困難，競爭更加激烈，變動也
會更快速
➢因此精細化運營會是做出差異化的關鍵
➢從數據洞察、行銷操作到服務推出，都需要更細緻地安排
➢「大電商和小電商的差距會拉大也就在這裡，因為要看有沒
有足夠的資源去做這些細緻化的工作。」


