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隨著網路及大數據的發展，行銷的模式也面臨很大的轉統，傳統的整合行銷公司專長在行銷規劃、比較少涉足科技領

域，尤其是在數據整合和技術串接更是一大挑戰，因此如今兼具行銷與科技跨領域知識的MarTech（行銷科技）公司，

便成為許多企業整合各種行銷資源的對象，愛酷智能早在兩年前就積極推動《MarTech生態圈》的發展，與創意行銷夥

伴以及MarTech技術夥伴建立夥伴關係，如今已吸引超過50家夥伴加入。

愛酷智能成立近三年以來，除了2019年新安東京產險公司與交大天使投資俱樂部參與投資，於2020年底亦獲得國發基

金、日本廣告上市公司愛德威Adways集團、台本創投支持，累計獲得 1.35 億元資金。2021年，愛酷智能也與關鍵評論

網媒體集團合資成立全新AI與數據公司—DaEX 達思智能，更進一步將服務觸角延伸至數位媒體內容與數據分析應用領

域。

主持人：行銷科技這幾年發展這麼快，怎麼樣用最少的錢做到最大的效果？

林庭箴：近年來有一個比較新的觀念叫D-to-C，也就是說直接去接觸到消費者的這種商業模式，也許我不需要透過CRM
的方式就可以直接接觸到消費者，而且也許花費的成本比廣告還要更少，這個就是我們目前在行銷科技裡面接觸到消費

者的行銷模式，用科技的方式來做是很重要的一環。

第二個是大家會想要用一些比較更有創意或是跟時代比較接軌的方式去行銷，好比說人臉辨識、圖像辨識，或是文字萃

取，而且可以得到使用者更精準的輪廓，這也是我們在解決的其中一個問題。

主持人：生態圈我們怎麼建立？那我們在過去這幾年發展出怎樣的成績？跟我們分享一下。

吳健宇：我們發現在數據爆炸的時代，企業最重要的是要擁有「自己的數據」。所以愛酷一開始就很重視「收」，從客

戶身上得到很多的回饋，因為他們想要的面向其實非常的廣，需要的解決方案也很多，所以今天我們反而扮演的其實是

一種收容的角色，我們可以跟各種夥伴合作，來讓客戶擁有自己的數據。

所以在生態圈之中，我們重要的夥伴其實包含了之前有廣告科技投放廣告的、提供各種CRM管理工具的、甚至網站平台

SEO的，這些只要能提供到行銷，又能幫助客戶收集到數據的，其實都是我們潛在的夥伴。可以試想一下這是互補的過

程，其實最終都是幫助我們企業能夠有更多的選擇，在「一站式的平台」裡面得到相對應的成效。

主持人：剛開了一個頭，就是愛酷智能的產品主要是著重在客戶的哪些問題上面？

林庭箴：愛酷智能解決的其實是企業的多渠道行銷問題跟匿名的CRM。好比說消費者現在一天的習慣他會看Line，看

Facebook或者是開某一些企業的APP或是網站，可是每個企業以前要追蹤或了解他的使用者，有很多技術方面的問題要

解決，現在只要用我們這套軟體，就可以幫企業把整套的資料蒐整下來，並且連這些社交CRM都能分析是同一個ID。

主持人：現在就要對隱私權很重視，但是又能幫助企業去收集到需要的資料，而且可以不用去碰觸到那些規範的問題，

對MarTech的公司挑戰也越來越大。

林庭箴：不管是Iphone或者是Google對這些隱私權的保護越來越明確。所以大部分的企業就開始說我以前投廣告要個一

年幾百萬去做投放，我乾脆自己建媒體來做廣告好了，然後消費者就養在我這個媒體裡面，做一個自有的流量，這也是

今年慢慢很重要的一個趨勢。

主持人：生態圈的建立發展應該是說有很多的合作方，合作方串聯起來打群架，分享一些你們做過的案例？

吳健宇：像零售上寶雅就是我們的客戶，其實在Line上面的應用其實已經做到更廣泛的像是Social CRM，誠如加入寶雅

的官方Line也會發現他們其實已經把他們的會員卡以及你的偏好，甚至是活動，都有做更好的體驗跟服務整合的，這背

後也是有用到MarTech的技術。

另外像新安東京海上產險，發展網路投保，他們思考著怎麼樣讓使用者在進到真的保護的程序之前，就能開始評估什麼

樣的險種對自己更有幫助。這些也都是行銷科技上的應用。

最終都是希望品牌能夠提供更好的服務經驗來給消費者，讓每個會員都覺得我是有被品牌特別關注，這樣的情況下他們

也會更願意進行消費。

而目前線上的想要往線下跑，線下的也想要往線上跑，所以我們說這是一個全通路的時代！

愛酷有一個三部曲，我們把他叫做Channel、Data跟AI。Channel指的是客戶所有的溝通管道，線上線下都是要能夠做互

相轉換的，比如說線下的門市他可能會有以往的POS系統，或是實體的會員卡系統，他其實是可以透過這種方式來建立

資料，線上有各種的會員，以及像是通訊軟體的ID，這些東西都要能夠整合，才能實現前面講的串聯，Channel階段就

是要幫大家把這些整合起來。

第二步Data，就是當你Channel都歸戶整合之後，讓企業擁有自己的資料庫後使用我們的專利技術「數位指紋」進行比

對，最後企業才會有AI，再用這個來訓練自己的人工智慧。

主持人：跟我們分享一下我們的海外布局好不好？

姜家宏：日本是一個很大的數位廣告的市場，他能做到的規模有160億美元，是台灣的十倍大，我們公司成立之初就有

積極的往日本去布局。

在日本這個市場要去拓展，其實最重要的是人脈，而且這個人脈必須是非常closed的，所以我們透過他們日本人稱做

「戰略資本提攜」，有更多的資本合作他才會幫你做提攜。我們把產品優化，再加上兩地的人用Line等等生活方式是比

較接近的，所以我們很有信心在日本的生意的部分以後是可以超越台灣的。
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