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本港互聯網及手機使用現况
Hong Kong Internet and Mobile Phone Scene



媒體特性的轉變
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由大眾到個人

個人化的增加

自我成全、滿足變得重要



為消費者度身訂造產品及服務

免費電視 互動電視

由一般到特定



個人化和指定化帶來大量選擇

由有限到大量選擇



無紙化

由印刷到電子



寄件者與接收者之間由被動了解到直接互動

由被動到互動



 “時間” 變成媒體競爭上最重要的原因

由大量時間到快、很快、非常快



在任何日子及時間營運

免費電視節目表

不是9至5, 而係9至7

互動電視節目表



越來越多媒體選擇, 造成受眾日益分化



所有媒介互動性不斷提升媒介消費分化
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由傳统大眾媒體發展到虛擬大眾媒體

被動的接收者
PASSIVE RECIPIENTS

積極的解讀者
ACTIVE INTERPRETERS

聯係上的參與者
ENGAGED PARTICIPANTS

電台

户外媒體

電影

報章

電視

手機

互聯網

行動

互動電視

podcasting

論壇

博客

即時通訊軟件

微型博客

社交網站

個人到大眾 個人到個人 大眾到大眾

ｓ‧



70% 香港人已經上網

* Source: InternetWorldStat (www.internetworldstats.com)



香港在全球家居寬頻滲透率達87%位列第5

•Source : Point Topic Worldwide broadband penetration by household Q2 2008



互聯網係第3媒体體

%

Target: People aged 15-64

Source: Synovate Media Atlas 2006 – 2008



每人每日使用互聯網時間大約2小時

Target: People aged 15-64

Source: Synovate Media Atlas 2006 – 2008

每人每日使用的分鐘



互聯網 - 無性別區分

48% 52%

Internet Users - Accessed Internet Past Month P15-64

Source: Synovate Media Atlas 2008



主要使用人口集中於15-39 歲, 但係 …

… 有35%係40歲以上

%

Internet Users - Accessed Internet Past Month P15-64

Source: Synovate Media Atlas 2008



26

他們上網做甚麼?



電郵及一般瀏覽為主; 即時通訊及下載
亦非常普遍

%

Internet Users - Accessed Internet Past Month P15-64

Source: Synovate Media Atlas 2008



Internet Users - Accessed Internet Past Month P15-64

Source: Synovate Media Atlas 2008

%

跨年齡層, 電郵、一般瀏覽及使用搜尋
引擎都是最普及的活動



青少年花較多時間於社交媒體上

Internet Users - Accessed Internet Past Month P15-64

Source: Synovate Media Atlas 2008

%



論壇係網上言論的主要途徑



20%香港網民願意在網上分享及收看視頻

... 比起亞太區其他地方為高
eMarketer April 2008



YouTube是主要的視頻網站

Youtube大約佔香港3分1視頻流量



網上行為男女有別



男性用較多時間上網；女性收看
電視時間為多

34

Internet Users - Accessed Internet Past Month P15-64

Source: Synovate Media Atlas 2008

每人每日使用的分鐘



女性較多參與社交網站；男性較多
使用下載服務

%

Features used on the internet

General browsing

Using email

Using search engines

Instant messenger
Downloading

Online games

Online banking

Social networking 

Listening to music

Accessing forum

Blogging

Online auctions

Online purchase

Online travel booking

Internet Users - Accessed Internet Past Month P15-64

Source: Synovate Media Atlas 2008

%



2009 年增加使用新媒體及營銷手法



2009 年增加使用手機及營銷手法



一見鐘情

網頁、 網站建構
Web page and site creation



網頁、 網站係

為公司、產品及服務

彰顯主要理念、公司、產品及服務資訊等

一般消費者初步與公司、產品及服務的接觸
點



我擁有我的媒體

電郵及SMS短訊營銷
Email and SMS marketing



電郵營銷

電郵營銷

電郵營銷的重要性

基本詞彙

電郵營銷的五大守則



博客及Facebook 比起電郵營銷更為有效

電郵營銷 = 買電郵地址

電郵營銷只是” 按一下制” 那麽簡單

電郵營銷 - 謬誤



• 我們每一日主要的電子通訊渠道是甚麼 ?

• 我們每一日花多少時間去處理電郵 ? 

• 你係怎樣收到Facebook 傳來的提示 ? 

• 你有多少個電郵户口 ?

電郵營銷 - 事實



Source : Synnovate Media Atlas Hong Kong

Target : People Aged 15-64 who have used Internet in past one month

電郵營銷的重要性



Ranking Email

Unique 

Audie

nce 

(000)

Active

Reach 

(%)

Average 

Minutes 

per 

Visitor

1 Yahoo! Mail 1,844 50 111.0

2 Windows Live Hotmail 1,435 39 49.2

3 Google Gmail 470 13 112.7

4 SINA Mail 137 4 23.6

5 FREEFORUM.HK 64 2 19.4

網上電郵使用排名

Source: comScore, Hong Kong,  January 2008, Aged 15+,- Email

電郵營銷的重要性



電郵營銷的重要性



電郵 - 主要直銷渠道



• 電郵 - 主要的互動營銷手法

• 品牌及機構有多種收集客戶電郵地址的方法及途
徑; 例如收集名片、舉辦營銷活動、租賃電郵地
址等

• 電郵地址及客户資料庫建立容易; 但需要持續性
不易

電郵營銷



基本詞彙

• 自願加入 (Opt-in) 
– 收件者自願加入電郵營銷及宣傳的名冊

• 自願退出 (Opt-out)
– 收件者自願退出電郵營銷及宣傳的名冊

• 傳遞率 (Delivered rate)
– 所有發出的電郵的數量相對於所有收件者接收電郵的

數量

• 開啓率(Open rate)
– 所有收件者接收電郵的數量相對於所有開啓的電郵的

數量



基本詞彙

• 硬性彈回電郵 (Hard Bounce) 
– 收件者電郵地址錯誤、無效或收件者已離職

• 軟性彈回電郵 (Soft Bounce)
– 郵件箱過滿；不能接收電郵

• 垃圾郵件 (Spam) 
– 未經篩選的廣告或對收件者來說根本無用的郵件



• 客戶分層 (Segmentation)
– 將不同客戶根據不同的特性進行分類的一個過程

• 取消訂閱 (Unsubscription)
– 客戶取消訂閱及接收電郵

基本詞彙



1. 建立商譽，不是名單

2. 要將客戶分層

3. 用電郵去提升客戶對產品及服務的價值

4. 要以創意去帶動客戶的投入度

5. 要計算及控制成本

電郵營銷的五大守則



問 : 你有沒有收過一些電郵令你留下
深刻印象或促使你即時行動?



剖析電郵範本

Source : 1to1 Media, 2006

由 : 

主題 : 發送 : 

We don’t like spam either. 

To unsubscribe click here

Based upon your recent

Feedback, and your 

Purchase, we think 

you’ll be interested in

this special offer 

designed with your needs

In mind

Click here to chat with a customer

Service representative now.

Privacy Policy

即時對應收件者

把客户分層, 匯入因
應不同組群而設的內
容

公司私隱條例連結

由知名度認識

簡單直接; 測試不同主題

加客户投入程度

一封電郵平均有超過
10 個追踪客户點擊的

地方

不要隱藏客户取消訂
閱及接收電郵的訊息



電郵範本



電郵範本



常見問題

• 客戶資料不足

• 缺乏資料庫的維護

– 沒有opt-in

– 資料庫老化

– 內容及接觸策略

• 失去opt-out資料 (抵觸香港法例)

• 用不適當的電郵營銷工具 (e.g. Outlook) 



發送再確定電郵

更新現有資庫

删除硬彈回，無效
或取消訂閱及接收
電郵

建立會員組群

每月發出電子報給
會員組群

解決方案



• 裝嵌式 (Install based)

– 固定建立成本

– 需要裝置對應的硬件

• 按量收費式 (On-demand basis)

– 按電郵發送量收費

– 不需建立成本及裝置對應的硬件

電郵營銷 - 供應商



61

•电邮合并功能
分类管理

重复客户清单管理

• HTML编辑器

•电邮发送时间设定
取消订阅追踪

•试验电邮

•垃圾电邮风险分析及评估

•网域认证匙及SPF

•智能电邮发送系统

•高阶加密标准

• 三语言支援界面

• 一个平台, 两种营销渠道

•双重要素确定

• 仪表盘

• 详细报告

• 追踪功能

• 系统稳定 反应追踪
及报告

网上平台

创作及管理保障及 发放

電郵營銷 - 按量收費式



2009 All rights reserved

電郵營銷 – 詳细分析

随时检阅即时演算报告,了解行销活动状况,包括所有有效及无效的客户
电邮以及有关数据

62

电邮发送状态

1. 总数量

 客戶

 发送中的电邮

 已发送电邮

 开启电邮

o 取消订阅客户

o 转寄电邮

 未开启电邮

 被弹回电邮

o 软性

o 硬性

2. 详细列出数据



2009 All rights reserved

電郵營銷 - 追踪功能

追踪用户于接收电邮后的反应

为点撃次数和点击率提供数据以作指标

63

即时反应数据分析

追踪连结

详细例出点撃次数,点撃率
的数据



Pixel 與Pixel 越來越大

橫額廣告策劃及購買
Online media planning and buying



品牌向
消費者說話

傳统營銷



產品

包裝

分配

客戶關係管理

廣告

消費者



互動營銷

品牌跟
消費者對話



產品

包裝

分配

客戶關係管理

廣告

消費者



互聯網 - 橫額廣告

 功能

 認知

 記憶

 反應

 購買

 量度

 頁次(Impression)

 點擊 (Click)

 點擊率(Click through 

rate)

 計算單位

 千人接觸成本 (CPM)      

 每一點擊成本(Cost per 

click)

 每一動作成本( Cost 

per action)

 價格單位 –千人接觸成本
(CPM)

橫額廣告



 功能 - 反應, 購買, 認知

 量度 - 頁次(Impression)/ 點擊 (Click)/ 點擊率(Click through rate)

 計算單位 - 每一點擊成本(Cost per click)

 價格單位 - 每一點擊成本(Cost per click)

互聯網 - 搜尋引擎廣告

搜尋引擎廣告(文字)



Super banner 

多媒體廣告 (包括
電視廣告與申請表)

 功能 - 認知、記憶、反應、購買

 形式 - 橫額廣告及視頻

 量度 - 頁次(Impression)/ 點擊 (Click)/ 用户互動性/ 申請數量

 計算單位 - 每一點擊成本(Cost per click)/每一閱讀成本(Cost per 

view)/每一申請成本(Cost per sign up)

 價格單位 - 千人接觸成本(CPM)/ 定額收費

互聯網 - 多媒體廣告



目標客戶

大眾

特定目標

低高

搜尋引擎廣告電郵租賃

橫額廣告

贊助式廣告

串流式視頻廣告
文字式廣告

內容整合

大型橫額廣告

廣告形式與價格

價格



橫額廣告

電郵租賃

搜尋引擎廣告

文字式廣告

贊助式廣告

低 中 高

建立品牌

知名度
追求效果 價格 價格架構

廣告形式

廣告形式比較

創意彈性

串流式視頻廣告

內容整合

大型橫額廣告

CPM

Fix

CPC Fix

Fix

CPM

CPM Fix

CPM Fix

CPM Fix

Fix

CPM

Fix = Fixed price

CPM = Cost per thousand impression

CPC = Cost per click

Fix



千萬不要小看這兩個字 - ” 英文”

搜尋引擎營銷
Search Engine Marketing



“搜尋” – 網上隨處可見…





* Powered by : Yahoo Search



那些是自然排名與競價排名 ?



競價排名
(Sponsor Link)

自然排名
(Natural 

results)



那些是自然排名 ?



那些是自然排名 ?



• 三個主要部分

搜尋引擎方面
1/付費排名 (Paid inclusion)

2/競價排名 (Paid search)

網站方面
3/搜尋引擎優化 (Search Engine Optimization)

• 它們不是獨立的而是互相關連的

什麼是搜尋引擎營銷 ?



1. 每一點擊付費 (Pay-per-

click model)

2. 購買一定數量的關鍵字
3. 完全控制怎樣接觸現有和將

來的客戶
4. 認定那些用於付費排名搜尋

引擎優化

1. 網站技術上去增加流量
2. 優化最好的關鍵字
3. 改善企業形象

1. 時間/CPM 購買模式
2. 購買最頭幾個關鍵字

360°搜尋引擎營銷

競價排名(Paid search)

付費排名(Paid inclusion)

搜尋引擎優化 SEO 



搜尋引擎營銷的重要性



競價排名
Paid search

START



最常見廣告形式

• 最常見搜尋引擎廣告形式

文字式廣告Textlink

贊助商連結 Sponsored link

橫額廣告Banner 

大型橫額廣告Large rectangle ad



三個搜尋引擎廣告成功的因素

• 相關性 (Relevance) 

– 語言

– 個人需要

• 有趣 (Interesting)

• 非干擾性 (Non-intrusive)



開始活動之前

顧客搜尋行為

背景搜尋分析

競爭對手分析

搜尋引擎廣告的角色



關鍵字選擇 Keyword selection

文字廣告撰稿 Copywriting

競價排名價格架構

競價管理

競價優化

回報量度

開始活動時



競價排名

Moving forward >>



香港活動為主

• 評估和認定競價排名的角色

• 分析競價排名相對其他手法的成本效益

• 電子商務、商業與商業(B2B)和特殊產品競價排名扮
演一個重要的角色

• 持續監督和量度至為重要



• 競價排名是其中一個最重要的手法

• 小心選擇供應競價排名商和競爭價格

海外活動為主



品牌營銷都要Social 

社交媒體營銷
Social media marketing



甚麼是Web 2.0 ?



此名由美國媒體公司O’Reilly Media 
於 2003年創造

這是用來形容 網絡世界使用方式改變的看法

“Web 2.0”



Web 2.0 ?

 Web 2.0 的出現表示在它之前有 1.0 的存在而
將來亦會有所謂3.0, 4.0 …..

 消費者自組媒體 (CGM)、分享和標籤就等於
Web 2.0 ? 

 答案是 = 不!



Web 2.0 是 ...

網絡發展成熟

越來越多精通不同範籌的人在網上出現

與現有及嶄新科技的結合

全新, 共同協作, 指示出現時網絡使用的情況

對網絡世界的全新看法 … 

就是消費者自組媒體的使用及科技的進步



從 web 1.0  2.0

網站為本
Web 1.0

消費者為本

Web 2.0



從 web 1.0  2.0

網站為本 (Web 1.0)      

內容資訊由網站提供

單向發放給觀眾

觀眾 = 觀察者

內容指南 (Content directories)

點擊及頁面瀏覽 (寬度)

網路, 網路, 網路

消費者為本 (Web 2.0)

個人經驗分享的組織化

觀眾亦參與其中

消費者 = 參與者

內容標籤 (Content tagging) (行動/ 行為)

互動時間的長短 (深度)

數碼 (網路, 流動電話, 遊戲, 等等...)





使用者產生內容
(User Generated Content)

消費者產生內容
(Consumer Generated Media)

代表自發和創造文字, 聲音, 影像 和 短片內容
在數碼社區網站出現

在數碼社區內分享



從宏觀的角度來看

在web 2.0 世代下的互動媒體

= 社交媒體

主要特徵
社群

消費者產生內容/使用者產生內容
使用者的積極參與

互相連結



社交媒體

網誌

電郵

使用者
評論

維基

論壇

新聞
閱讀
程式
(RSS)

i-Pod
廣播媒體

社交網絡

購物
的

比較

短片
與

多媒體

流動
網絡



究竟社交媒體對營銷有幾重要 ?



* Source: Hitwise, November 2009

Forum

Social 
network

Wikis

Blog

Video 
community

85%
香港網民已經積極參與社交媒體 * 

http://www.facebook.com/r.php


Six stand-alone social 
media properties are 
amongst top 20 sites in 
Hong Kong *

Facebook, Discuss and 
Uwants had over 1 million 
unique visitors per month

* Source: ComScore World Metrix, Hong Kong, August 2009

Importance of social 
media sites in Hong Kong



有多少人相信廣告?



香港 – 於最信賴口碑榜中名列前茅



消費者自組媒體- 如網誌 –
被認為是值得相信的信息來源



update

http://www.facebook.com/r.php


News feed

Insights
Targete

d Ads

You

About facebook Hong Kong





Hong Kong User Profile

19.2 Minutes

Average minutes per usage day

2.4 visits

Average visits per usage day

Age Gender

Source: comScore June 2009 & Facebook Internal Data, Worldwide, August 2009



Audience Activity

Quick Statistics
Over 32 million people update their profile every day
Over 22 million events created in the last month on Facebook
Over 1.3 billion photos uploaded to Facebook a month
Over 3.5 million users become Fans of Facebook Pages each day
Over 20 million active user Groups on Facebook

Update status/profile

Upload Photos, Videos

Play applications

Check inbox

Chat online

RSVP/ Create events

Become fans of pages

Browse friends’ photos

Like/Comment  on posts



Facebook Public Profile



Advertiser gains deep 

insights into their 

fans’ consumer 

behavior 

Monitor page traffic 

to sustain continuous 

buzz and activity

FB Public Profile : New microsite

FB users become 

fans of page and their 

actions are viral

 Viral distribution takes 

place when  the action 

of becoming a fan  

spread naturally to their 

friends  and appear on 

friends’ News Feed.

Advertiser can reach 

Fans/ segment the 

Fan base to provide:

 Updates on page 

activity/ status

Updates on product 

offerings/event 

information

Fans engage with the 

brand through 

interaction  with 

page:

Participation in 

contest/ Upload 

Photos/ Write on Wall & 

Discussion Board



Facebook Public Profile

Public Profile – Can do

• Setting up of Public Profile (Default apps)

 Profile Picture

 Detailed Info

 Discussion Board

 Upload Pictures & Videos (Max. 50 each)

 Event

 Notes

 Links

•

Notes:
• Client to provide concept, information and all materials.
• Upon publishing of Public Profile, admin access will be handover 
to client



Advertisers get detailed consumer data

Metrics for Page 
Insights

• Fans  

– Total Fans; New Fans 
(daily); 

– Demographic – Age, Gender

• Page Views / Unique 
Views 

• Wall Posts

• Discussion Topics

• Reviews 

• Total Photo Views

• Total Video Plays 

• Audio Plays

• Total Interactions 

– Likes

– Comments

– Shares on the Public Profile



Examples of Facebook Public Profile

Reference: Coca Cola Page Reference: Blackberry

Reference: HP Page Reference: Clinique Page

http://www.facebook.com/coca-cola
http://www.facebook.com/BlackBerryAsia?v=app_75138963743
http://www.facebook.com/hpcomputer
http://www.facebook.com/clinique


Examples of Facebook Public Profile

Reference: Gary Chaw Page Reference: Lee Hom Page

Reference: Batman PageReference: Pringles Page

http://www.facebook.com/garychaw
http://www.facebook.com/leehom
http://www.facebook.com/darkknight
http://www.facebook.com/Pringles


該如何開始社交媒體營銷 ?



營銷者的得益

建立及擁有自己的媒體

與消費者直接對話

帶動即時與互動性

易於量度投資回報 (ROI)

相對較低營銷成本



• 直接 (文字)

• 非直接
(影像/ 短片)

• 廣告

• 活動

• 尊屬頁面

• 群組

• 應用程式

• 廣告

• 活動

• 直接

• 調查

• 投票

• 短訊

• 網站

• 應用程式

流動電話
營銷

電郵

論壇
及

網誌營銷
社交網絡

社交媒體 – 分類



察覺度

使用者
參與度

觀點的
轉變
速度

電郵
營銷

即時

低至中

低至中

論壇
營銷

即時

中至高

中至高

網誌
營銷

一般

中

中至高

社交網絡
營銷

即時
到

一般

中至高

中至高

流動
電話
營銷

即時
到
一般

中至高

中至高

社交媒體 - 比較



電郵

• 傳送/ 開啟/ 

• 點擊/ 轉寄

• 被回彈數目

• 追尋點
(Trackpoint)

論壇
• 發帖數目

• 回應次數

• 瀏覽次數

網誌
• 發帖數目

• 瀏覽次數

社交
網絡

• 粉絲 (Fan)

• 瀏覽者

• 瀏覽次數

• 相片/ 短片

• 投票/ 調查

流動
電話

• 瀏覽次數

• 瀏覽者

• 使用的時間

• 相片/ 短片

社交媒體
(量度方法)



在推行營銷計劃之前 ….

你的目標顧客群有幾”social” ?

內容及渠道是否已準備好跟你的顧客作出持
續的對話

銷售渠道

不同的營銷渠道

資源及人手調配



Case studies

個案分析



Case study



Web site

Social 
Media

EmailSMS

Mobile 
Apps.

Multiple digital media channels 



Web site 
homepage



HTML email

Subject line 

“愛鍚地球 ，尌由一份禮物開始！”



Homepage

Program

Photos

http://www.facebook.com/r.php






Web site
Donation 
section



Case study
Social Media Marketing



Case Study – Harbour City

Engage shoppers and induce experience sharing

1. Facebook Fan page management

1) Fan recruitment and loyalty

2) Application development

2. Partnership development and negotiation

3. Forum marketing 

4. Social media monitoring

5. Email marketing



Harbour City – Fan Page



Case Study – Harbour City

Facebook Fan Page

 No. of Fan = over 36,260 (Mar 9, „10)

 No. 1 fan page amongst shopping malls in HK

 Fan recruitment and loyalty

 Natural live feeds

 Incentives and on-ground events

 Forum and email marketing 

 Partnership
 Style Model Hunt (Aug „09)

 DC Fever (Oct „09)

 Babykingdom (Nov „09)

 HK Golden (Dec „09)

 A DC brand (Feb „10)



X‟mas –Facebook Application

139



X‟mas –Facebook Application



X‟mas –Facebook Application



Case study
Social Media Marketing



Case Study – Samsung

Recruit and engage fans of Samsung Hong Kong

1. Facebook Fan page management

1) Page management 

2) Fan recruitment and loyalty

3) Application development

2. Forum marketing 

3. Social media monitoring

4. Partnership development and negotiation



Samsung HK – Fan Page



Samsung HK – Fan Page



Case study
Social Media Marketing



Case Study – HP Printer

Engage pioneer users of PhotoSmart (photo printer)

Part I – Blogger engagement

 Two specific groups of bloggers (trendy & geeky and 
parents)

 Identify, evaluate, invite bloggers to attend events

Part II – Forum marketing

 Direct seeding of marketing messages onto selected 
forum sites 



Case Study – HP Printer



Case Study – HP Printer



Case Study – HP Printer 
Forum seeding



Case study
Social Media Marketing



Case Study – 戀愛星願

Induce spend stimulation and site traffic to MTR 

Club

 Facebook Application and Fan Page

 Forum marketing

 Link building 



Case Study – 戀愛星願



Case Study – 戀愛星願



Case Study – 戀愛星願



Case study
Social Media Marketing

LeisureDip 理想點



www.leisuredip.com

http://www.leisuredip.com/


Case Study – LeisureDip

Create buzz and induce site traffic

(Jan to Feb ‟10)

Part I – Viral marketing

 3 videos have been creating

 One blog of the main characters

Part II – Forum marketing

 Direct seeding of marketing messages onto forums, 
facebook and YouTube



Part I – viral video 1

http://www.youtube.com/watch?v=DlSk8KJJxd4


Part I – viral video 2

戲假 對白假 鏡頭假 道具假 臨
記假
不過有樣野係真嘅.

LeisureDip想俾著數你
Click入嚟登記送你免費試玩5次

Timing就是一切 你想點就
「點」

http://www.youtube.com/watch?v=P1_AJvxpdhE


Part I – blog

http://hk.myblog.yahoo.com/cheesycatcat


Report from the press

Source : FACE, Feb 3rd, 2010



Source : FACE, Feb 3rd, 2010



Source : FACE, Feb 3rd, 2010







Source : YES Feb 8th, 2010



Thank You !




