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109 年度 SBIR 創業概念海選計畫 

服 務 名 稱 雲端客戶拓源行銷平台專案 

解 決 問 題 

 

起源:創業服務提供商面對行銷預算充足的大企業，難以獲得經濟實惠、高曝光量的廣

告管道。同時又以3人小公司居多，人力短缺、行銷預算低且行銷知識匱乏，但又必需透

過種種行銷廣告或人脈取得下一個案源。因此不斷的行銷再行銷就是無法選擇之事。但不

管透過何種行銷法，都還是有一定的門檻，因此如何透過數位行銷接觸精準客戶，開發客

源，即變成所有商家的一大痛點。 

 

辦法：新開發的創新應用服務【雲端客戶拓源行銷專案】，使創業服務提供商家(如財

會、商標、專利、公司登記、辦公室出租)無需給付高額行銷廣告費或學習深度行銷技

巧，便獲得精準目標族群曝光【品牌建立】及取得客戶名單【拓展客源】 

 

目 標 族 群 

 

 創業服務商家(以下簡稱商家): 

例如:財會計稅務事務所、商標/專利事務所、辦公室出租業者、網頁設計…等等。 

 

 企業主、創業家: 

中小企業在台灣數量占比高達 98%，面對企業經營成長所需的會計、商標、專利申

請、辦公室租用都是一系列的剛性需求。 

 

服 務 簡 介 

 

 解決方式 

 

使用政府開放式資料/集客式行銷的方法，快速搜集精準流量，接著引流（品牌曝

光）至商家的一頁式銷售頁，再透過科技的手段協助將流量轉換成詢價單提高商家

獲客機率（拓展客源）。 

 

 執行步驟 

 

步驟 1：產生優質內容 

將商家的【產業領域知識及政府開放式資料轉化為優質內容】做為平台內容 

  

 

步驟 2：曝光與導流 (協助商家品牌建立) 

方式一：將政府開放式資料做成商家的產品銷售頁，即可獲得找同類產品的流量，

接著同樣於網頁內做商家銷售頁曝光與導流。 
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方式二：將產業領域知識轉化為優質內容讓網站訪客閱讀，再於文章內做商家銷

售頁的曝光引流。 

 
 

步驟 3：呼籲行動 (轉換名單、拓展客源) 

透過鮮明色塊、粗黑字體強調及持續性可視範圍內的按鈕，不停的呼籲網站訪客，

【表單詢價、電話聯絡、FB 聯絡】給商家，以快速接觸到精準客戶 
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服 務 特 色 

 

 客戶詢價與報價單雙機制快速開發客源 

 

我要詢價：網站訪客可在商家銷售頁提出多樣化服務的詢價 

(如下左，下右為真實訪客的詢價) 
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報價表單：網站訪客提出報價單，接後由商家回應報價說明服務費用(白色表單) 

 

  
 

 集客式拉式行銷累積忠實客群 

 

優質內容是站在「提供消費者完整的解決方案」為立場撰寫，產生真正有價值的內

容，透過提供需求有效解決消費者的問題，驅動消費者近一步考慮產品、信賴品牌，

長期除了最終能夠轉換為實際的營收之外，還能帶來品牌效益，累積忠實客群。 

 

 一頁式銷售頁設計，轉換率持續高升 

 

行動時代的最佳設計，一頁式銷售頁內容集中，手機輕鬆滑，是銷售推廣、購物最

佳的行銷設計。同時高轉換率的獨特性 + 友善的 UIUX，引導訪客詢價、致電或 FB

聯絡，成功有效提升商家【獲客成本】。  

 

 
(一頁式設計讓商家詢價單轉換率持續 9個月升高，四月份高達 2.33%) 
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 FB 聯絡，電話詢價，更直效的提高商家接單機會 

 

商家銷售頁上分別用大色塊強調 FB 聯絡

和立即來電的按鈕，方便訪客直接、快速

的詢價 
 

 商家銷售頁建立、行銷一次完成 

商家只需註冊並輸入服務資訊，銷售頁自動生成並及達成搜尋引擎最佳化。 

 

 單次接觸客戶成本低 

商家單次接觸客戶成本只需 1 元。遠低於任一種廣告行銷(Google/FB 廣告)方案 

 

 不懂網路行銷，也能輕鬆接觸精準客戶 

商家無需費心學習 Google 廣告、關鍵字優化技術(SEO)。透過機制即可直接曝光於

精準客戶。 

預 期 市 場

評 估 

 

 目標市場規模 

1. 公司登記每年約3.2萬新公司成立，即會有公司登記 / 財會計、稅務 / 辦公室需

求 。資料來源:政府資料開放平台-公司設立登記清冊 。 

2. 專利申請每年7.5萬件  

 
資料來源：經濟部智慧財產局 

 

3. 商標註冊申請每年約8萬件  

 
資料來源：經濟部智慧財產局 

https://data.gov.tw/dataset/6047
https://www1.tipo.gov.tw/ct.asp?xitem=579181&ctnode=7150&mp=1
https://www1.tipo.gov.tw/ct.asp?xitem=579181&ctnode=7150&mp=1
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  以每年約有 18 萬件的成交量，代表背後會有 8次的媒合機會、單次客戶轉介紹平均收取

150 元。可執行的市場價值約有 216,000,000 (約 2 億 2 千萬) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

與 現 有 

市 場 產 品

差 異 性 

 

 行銷預算與行銷工具難易度比較 

 

 

 行銷模式比較：雲端客戶拓源行銷  VS  Google 行銷 

Google 廣告或搜尋行銷都有費用高 or 技術含量高的問題 

 
(Google 行銷) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 雲端客戶 

拓源行銷專案 

Google /FB  

廣告 

社群行銷 

搜尋行銷 

單次客戶接觸成本 1 元 至少 10 元以上 免費 

千次曝光費用 無 有 無 

廣告費 無 高 無 

技術門檻 無 高 超高 

協助取得客戶轉換 有  無 無 
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雲端客戶拓源行銷平台，簡單填寫商家資訊，並升級為 VIP 商家即可快速接觸精準客戶

及取得客戶名單 

  

(雲端客戶拓源行銷) 

 

商 業 模 式 

 

 VIP 商家:商家需預存費用，爾後發生以下事件均會從帳戶內扣款 

 

1) 網站訪客瀏覽商家的銷售頁一次，單次 1元。 

2) 訪客透過銷售頁上的”立即通話、FB 聯絡”按鈕，單次 19 元。 

3) 商家向網站訪客提出服務報價，單次 100~300 元(會一單多賣)。 

4) 廣告刊登單月 3,000~16,800 不等 

5) 整合行銷組合與加值服務:網站架設/諮詢、搜尋引擎優化/諮詢、電話行銷、Email

行銷。 

 

 商家行銷真實案例 

 

 
  

 近 8個月的銷售額  
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（2019 年 7 月～2020 年 3 月） 

  

執 行 優 勢 

 

1) 多年程式資訊背景，曾於 IBM、菲律賓任職，再加上多年集客式行銷經驗，與非 IT

背景的商家比拼網路行銷技術，搶站流量自然不是難事。 

 

 
 

2) 團隊為經濟部工業局開放式資料(Open Data)創新應用競賽 104 、105、108 年度 3

度冠軍，因此相當了解開放式資料的應用。 
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關 鍵 核 心

技 術 

 

以複雜的演算法擷取政府開放式資料(Open Data)為底及佐集客式行銷(搜尋引擎優化)

配上一頁式銷售頁多次反覆 AB Testing 測試使用者喜好，進而產生高轉換率。 

 

未 來 規 劃 

 

 短期：佈局更多的內容文章、開放式資料以接觸更廣範圍的潛在顧客 

 中期：持續開發會計事務所、商標專利事務所、辦公室出租業者 

 長期：開放式資料在世界各國是顯學之一，打算在中期將其他中文國家，如新加坡、

香港、馬來西亞也納入招納的商家之後，最後將模式複製成英語系國家。 

 

其 他 資 料 

 

 測試帳號 

商家前台銷售頁 https://ezstartup.cc/cospacesp6974gwc.html  

商家後台管理系統  

登入網址：https://ezstartup.cc/space-login.html 

帳密    ： sbir@sbir.com / sbir 

 

 商家完整後台截圖 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

https://ezstartup.cc/cospacesp6974gwc.html
https://ezstartup.cc/cospacesp6974gwc.html
https://ezstartup.cc/space-login.html
mailto:sbir@sbir.com


10 

 商家一頁式銷售頁 

 

 


