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Lesson 10
如何上架行銷你的節目
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o 我常常看到這樣的狀況：⼀個⼈或是⼀個團隊傾
注時間、精⼒創建了Podcast，但是卻沒有去設想
這個Podcast推出後，該如何在世界上存活或是最
終要如何被聽眾找到。他們只是認為，如果把
Podcast放⽣到野外之後，它就會以某種⽅式被發
現並取得成功（在這個有著70多萬Podcast的汪洋
⼤海之中）。

o 他們強詞奪理的說，製作完Podcast之後想要「把
Podcast放在那裡，看看會發⽣什麼事。」我現在
就可以幫忙解答謎底，可能什麼事都不會發⽣…
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o 所以「創作者需要學會像⾏銷者⼀樣思考，⽽⾏
銷者需要像創作者⼀樣思考」。

o 因為創作和⾏銷是互相依賴的，應該和對⽅共享
情報並且彼此影響。創作和⾏銷是遵循陰陽原則
：互相對⽴但不可分割，需要彼此才能發揮作⽤
，沒有誰優誰劣，在本質中含有彼此。



游擊⾏銷最早在1984年由傑伊・康拉德・萊⽂森（Jay Conrad 
Levinson）寫的⼀本名為「游擊⾏銷」的書開始流⾏起來。
游擊⾏銷的兩個核⼼原則：
p 第⼀，傳統廣告⽅式可能對⼤型企業很有效，但是通常對於⽐

較⼩型、零散的企業（例如Podcast），傳統廣告在財物上能獲
得的效益較低⽽且不切實際，⽽游擊⾏銷是為了那些不得不尋
找其他⽅法，來建⽴、發展或維護他們客⼾群的企業所量⾝訂
做的。
游擊⾏銷不是投資⾦錢，⽽是⿎勵你投⼊時間、精⼒、想像⼒
和資訊，⽤「成本較低但是參與度較⾼的努⼒」來取代「昂貴
的努⼒」。

p 第⼆是更重要的，萊⽂森解釋：「游擊⾏銷中指的『⾏銷』，
其實是包含了你與外界的每⼀次接觸，這不只是⼀次性的，⽽
是你和你的聽眾、潛在聽眾⼀個持續互動的過程。」

⑮ᬀ㺂䣭φᴶ䚟ਾPodcastⲺ㺂䣭ᯯᕅ



p ⾏銷不是單純為了獲得新「客⼾」（在我們的例⼦中是「聽眾
」）⽽做的事，⽽是有關和你的聽眾建⽴雙向、緊密關係，並
且激發新的客⼾加⼊。這種雙向緊密的溝通，不會在節⺫推出
時才發⽣，必須要從⼀開始構思的階段就內建在你項⺫中的DNA
，這會提醒你做⼀些能引起聽眾關注的事情，讓聽眾參與你在
做的，然後與他們定期、明確並且迅速地進⾏溝通。

⑮ᬀ㺂䣭φᴶ䚟ਾPodcastⲺ㺂䣭ᯯᕅ
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p 從⼀個美妙的想法開始
p 知道什麼讓你的作品與眾不同
p 知道你的聽眾是誰
p ⾛出去參與其中
（這是最重要的部分！）
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喜姆娃娃{M. I. Hummel }來⾃德國 Goebel 瓷廠。喜姆⼿繪瓷偶於⼀九三五
年問世，以精緻的雕刻技術⽽聞名國際，⾄今已有⼋⼗餘年的歷史。這群可
愛娃娃的創始⼈是⼀九○九年出⽣於德國的 Maria Innocentia Hummel 修
⼥。
⼀九三⼀年是她⽣命中的轉捩點，因為⺫睹第⼀次世界⼤戰的殘酷，決⼼加
⼊ Siessen 修道院成為⼀名修⼥，以追求寧靜的⼼靈世界。由於她⾮常喜愛
⼩孩，在修道院附近玩耍的⼩孩⾃然成為她閒暇時繪畫的題材。
當第⼆次世界⼤戰爆發時，為了替修道院籌措經費，M. I. Hummel 修⼥將部
分畫稿印成明信⽚出售，所得全數捐給教會。這些表情⽣動的作品深深吸引
了德國Goebel 瓷廠的第四代繼承⼈ Franz Goebel，主動向修道院提出，
將畫稿中那群天真活潑的⼩孩們製成瓷偶，並約定好其所得利潤將與修道院
平分，作為修道院的經費及建設學校等⽤途。
『限量⽣產』『⼈⼯⼿繪』深具收藏價值。

္္φ⼈⾒⼈愛的全球最昂貴瓷偶-M. I. Hummel 



⾸批瓷偶於⼀九三五年問世，獲得空前的回響，M. I. Hummel 修⼥對⽣產品
質抱持嚴謹的態度，凡事親⼒親為，不過在⼀九四六年，M. I. Hummel 修⼥
因肺結核逝世，享年三⼗七歲。她遺留下來的畫作共有⼆千多件，全部均保
存在當時她所居住的修道院中，⾄今已有六百多款製成瓷偶問世。
喜姆瓷偶之所以受到許多收藏家的⻘睞，和其嚴謹的⽣產過程以及有系統的
限量⽣產有很⼤的關係。在製造過程中，由於畫稿是平⾯，塑像是⽴體的，
因此光是⽴體塑像的姿態，就需經修道院和 Goebel 公司的⼯作⼈員多次討
論，⽽每件作品在成為雕塑品之前，皆需經過修道院的認可才可進⾏製作。
另外，每個模型都須分割成頭、⼿、腳……等⼗幾個部分來開模，以達到精
緻細膩、⽣動傳神的要求；在著⾊⽅⾯，畫師需依據修⼥原稿，在⼆百多種
已燒製完成的顏⾊樣本中挑出最接近原稿的成⾊，再由專⼈調配所需數量供
畫師使⽤。每個瓷偶皆是⼈⼯⼿繪，有時甚⾄花上⼀整天，才能完成⼀個瓷
偶的著⾊。因為完成不易，所以喜姆採限量⽣產⽅式，有些甚⾄已經停產，
更使喜姆瓷偶深具收藏性。

္္φ⼈⾒⼈愛的全球最昂貴瓷偶-M. I. Hummel 



畫師在完成瓷偶的著⾊之後，會在瓷偶底座簽名，並加註⼀個⾼寶（
Goebel）瓷廠的蓋印，以表⽰瓷偶的出廠年分。由於蓋印會隨著瓷偶的製
造年分⽽更改，也成了收藏的指標之⼀。⾼寶瓷廠為確保產品的細膩程度和
硬度，模⼦在使⽤約⼆⼗次之後，便會銷毀，從此不再⽣產同⼀款式的瓷偶
，使得喜姆瓷偶彌⾜珍貴，更具保值性。
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假設你正要開始⼀個「有關收集喜姆娃娃的Podcast」，是針對認真的收藏家講
述喜姆娃娃的新聞、歷史和對話的Podcast，⽽不是針對新⼿收藏者介紹或是告
訴他們「如何」進⾏收藏，這個Podcast是設定給死忠喜姆娃娃愛好者聽的。在
之前的練習中，你已經有了你的⺫標聽眾化⾝，讓我們假設她的名字叫做克拉
麗斯（Clarice），住在匹茲堡郊區，她是⼀名半退休的圖書館員，不怕接觸新
科技，喜歡聽有聲書和⼀些Podcast，特別是關於⼿⼯藝的（她和她的⽼公都很
喜歡⼿⼯藝）。會開始收集喜姆娃娃，是因為30多年前她的祖⺟去世時留給她
很多喜姆娃娃，從這之後她就對此⾮常專研，她擴⼤了⾃⼰的收藏，參加各種
會議和活動，閱讀雜誌，並且常常參與網路論壇和網友群組，還看了很多有關
瓷偶收藏的部落格，她也曾在eBay上買賣瓷偶，但是不如⾯對⾯交流那樣喜歡
，因為透過⾯對⾯的⽅式，他可以認識其他收藏家和賣家。她甚⾄在當地組織
了⼀個喜姆娃娃愛好會，每個⽉在圖書館聚會⼀次，⽽且已經持續了幾年。雖
然她喜歡所有類型和年代的喜姆娃娃，但是克拉麗斯對收集1950年代的瓷偶最
感興趣。
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你可能會注意到，在建構聽眾化⾝克拉麗斯的資料時，我⼀定會包含幾件事：
「她在哪裡獲得訊息」以及「她如何與其他⼈互動」。如果你要為「以克拉麗
斯這樣的⼈為⺫標聽眾的喜姆娃娃Podcast」寫⼀份游擊⾏銷計畫，那麼你所需
要的資訊全都在這之中。
當寫好了（⺫標聽眾）假履歷之後，可以將你的⺫標聽眾可能會在「網路上和
現實⽣活中聚集的地⽅」列出來，網路論壇、座談會、電⼦報、⾒⾯會、圖書
館中的討論⼩組、Facebook群組、聚會、推特標籤等等。以克拉麗斯萊說，我
會先從寫進履歷中的內容開始，但是之後會強迫⾃⼰去想其他的例⼦，例如：
收集古董或是復古商品的古董商店、跳蚤市場、⼿⼯藝品店或是社區活動中⼼
。雖然這些都是克拉麗斯所在社區的例⼦，但還是要盡量從⼤處著眼，去關注
各⾏各業和各地的⼈們到底會聚集在哪裡。
⼀但你有了這份清單，花點時間思考⼈們在這些地⽅如何互動，也許有團體活
動（會議或是聚會）、線上對話、⼀對⼀互動（指導活動）或是⼀對多（部落
格、商店或是教學）。
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你需要同時做兩件事：⾸先，你⾄少要成為其中⼀些社群中的活躍成員。不是
⼀定要推動什麼的成員，⽽是去參與、互動和評論的⼀般成員。你可能沒有時
間去參與所有這些⼈聚集的地⽅，但是要先找到覺得適合的地⽅開始切⼊，然
後慢慢擴展到其他。「作為社群的成員出席、然後參與其中」是⾮常重要的，
因為當你開始宣傳項⺫時，如果⼈們認識你、了解你，⽽且你也抓住機會融⼊
其中的話，那麼他們就會知道你是誰，也會⽐較願意去聽你在做些什麼（並且
透過收聽和協助宣傳來⽀持你）。
第⼆，你應該要開始著⼿你的「⼗字描述」和其他說明，去推銷你的作品給潛
在聽眾。
參與「線上社群」，但是也盡你所能地去參與「現實⽣活」。舉例來說，你在
著⼿進⾏⼀個劇本式⾳頻劇，其中⼀個⺫標活動是在圖書館舉⾏的讀書會，那
麼就去吧！也嘗試參加⼀個研討會或是⼤型書展，諸如此類。
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⼀但你成為社群中的⼀名成員，請盡快釋放出你的Podcast的消息，不要等到已
經完成節⺫了才突然宣布「嘿，各位陌⽣⼈，我開始了⼀個Podcast，現在已經
可以下載了，請你們⼀定要去聽！」就算你還是在構思和製作的階段，就請投
放到社群中，請他們提供協助、幫助你做決定，給他們機會去吸收和提出意⾒
反饋，然後讓他們對你的節⺫投⼊更多（也會更願意去協助）。
最後，當出去外⾯和濳在聽眾建⽴關係時，你應該要列出⼀組你認為會「影響
⺫標聽眾的⼈」的名單，例如媒體、這個主題的意⾒領袖、甚⾄可能是政治家
或名⼈。…當你接觸到這些有影響⼒的⼈時，請告訴他們：你的創作項⺫、你
的抱負和你的⺫標。必要時，還可以邀請這些有影響⼒的⼈來做某集節⺫的來
賓。無論如何去善⽤他們，所花費的這些時間都會是最佳投資之⼀，這些影響
者在他們的⼩眾市場中擁有控制⼒和影響⼒，⼀個貼⽂、推特、他們商店中的
展⽰，或是他們來活動客串，都可能燃起他⼈對你節⺫的興趣。
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現在你應該可以了解為什麼我覺得⾏銷⼯作不是別⼈的⼯作，⽽是
Podcaster⾃⼰的⼯作了吧！這是因為「有效的⾏銷」和「建⽴關係」需要
來⾃相同的管道，也就是你。
因為「創作你的作品」和「談論你的作品」是息息相關的，⾏銷和創作不該
是兩個迥異的各⾃為政，就和我多年來對團隊和創作者所提倡的，⾏銷和創
作就像是同⼀個⾏動的兩個不同組成部分—就和陰和陽⼀樣，是相互影響⼜
彼此依存的兩半，合在⼀起才能成為⼀個整體。
我之所以如此反覆說明、⼤⼒提倡，主要是因為這種做法是有效的，只要你
認真嘗試的話，不是偶爾或經常，⽽是幾乎每次都會成功。
⾏銷之所以讓⼈覺得困難，正是因為這需要真正的投⼊。
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技巧1 DIY網路組織

o 聚集4-5個其他Podcaster組成⼀個團隊，你應該要找的是和你⾃
⼰擁有相同聽眾的Podcast，這些可能是和你的Podcast有著相似
內容，或是你認為可以吸引到相似聽眾的Podcast。…接下來安排
每⼀個⼈彼此互相推廣⾏銷，你可以製作⼀個30或是60秒的廣告
短⽚，安插到他們的節⺫或是feed閱覽器中，把關於你節⺫的介
紹內容提供給主持⼈，讓他們知道要如何⿎勵聽眾去收聽你的節
⺫。⼜或是你也可以在⾮直播的地⽅做宣傳，例如透過社群媒體
、網站、電⼦報等等。不論你打算要⽤哪種⽅式，都要協議好要
多久做⼀次。
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技巧2回覆

o 這個技巧⾮常容易理解也易於實⾏。每當有⼈寫信給你、發推特
給你，或是在節⺫中提到你或你的節⺫，請回覆他們。

o 當你回覆的時候，記得在訊息內容中邀請他們寫⼀個短評或是發
⼀則貼⽂來分享他們對你節⺫的想法，這是⾮常聰明的作法。通
常他們會很感動你花時間來回覆，會⾺上幫忙做你希望他們做的
事情。

o 我認為這些聽眾給的回應和與聽眾的接觸點，都是你宣傳企劃的
最好⾏銷⼯具。

o 分享⼀個⼩竅⾨：替那些有回應的⼈舉辦抽獎活動，最好是準備
⼀些和你的節⺫有關，但是他們買不到的東⻄—例如你的下⼀場
現場活動的⾨票、⼀位最近參加的來賓的紀念品、或是⼀個親筆
簽名。
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技巧3請聽眾協助

o 通常你的節⺫最好⽽且最熱忱的宣傳，就是你的聽眾。他們喜歡
你的節⺫、很願意幫助你，你唯⼀需要做的就是「提出要求」。
這不需要花費任何成本，還有助於建⽴和他們的關係。
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技巧4打開和服Open the Kimono
o 什麼是打開和服？

o 「吸引觀眾參與」是為你的作品建⽴聽眾和累積狂熱粉絲的⼀個
有效⼜不貴的⽅法。…詢問聽眾想法並盡可能把較多的決定權交
到他們⼿中…請他們填寫問卷調查，看看網站⾴⾯的設計、聽聽
節⺫和主持⼈的試播，甚⾄是對節⺫名稱進⾏提名和投票。…不
論問題⼤⼩，就是問他們。…這種觀眾參與和介⼊的⽅式，被稱
為是「打開和服」，意思是說你讓他們看到⾯對⼤眾那⾯和表象
後⾯是什麼，藉由讓他們看到項⺫進⾏時發⽣的事情，邀請他們
投⼊你的⼯作，這件事會有持續的回報產⽣。
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技巧5做我的來賓

o 這個技巧，對於那些「以⼈們對談為特⾊」的Podcast來說，效果
最好，…如果你是想要宣傳⾝為主持⼈的⾃⼰，那就去當個來賓
吧。

o 你有有趣的事情要說，有某個主題的專業知識，有對於世界的獨
特⾒解想說，那麼為什麼不去別⼈的Podcast當濳在來賓呢？聊天
廣播需要好友來交談，那麼何不就是你⾃⼰呢？你會發現有很多
Podcast會對這種想法採取開放態度，通常最好的辦法是安排⼀個
「互惠交換」，你們可以在⼀、兩個⽉的時間裡成為對⽅Podcast
的來賓，讓你們各⾃向對⽅的聽眾介紹⾃⼰。
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技巧6現場活動

o 因為某種原因（沒有⼈能夠具體解釋，儘管有⼤量理論），
Podcast聽眾會抓住機會去參加他們喜歡的Podcast所辦的相關現
場錄製和現場活動。

o Podcast是那些對於某些⼩種主題、天賦或世界觀感興趣的⼈所組
成的，現場活動給了這些⼈⼀個機會，讓他們可以來到屬於⾃⼰
的地⽅，和團體中的其他成員⼀起觀察、體驗和相處。

o 舉辦⼀個現場活動，哪怕像是酒吧⾒⾯會這樣⼩規模的活動，都
有三個明確的理由。⾸先，現場活動確實有助於和觀眾建⽴關係
，強⼤的連結等同於忠誠度的凝聚（我們已經討論過許多建⽴忠
實粉絲的好處了）；第⼆個原因是營收，雖然你不會因為推廣
Podcast現場活動的⾨票⽽賺到⾜夠退休的錢，但這是可以讓你的
節⺫在財務上⾃主的⼀個重要因素；第三，活動帶來的好處，不
僅只是眼前那些來參加活動的⼈，還有背後產⽣的漣漪效應。
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技巧7把它帶到聽眾⾯前

o 除了舉辦⾃⼰的活動之外，為何不去參加別⼈的活動呢？我並不
是說要去闖⼊另⼀個Podcaster的活動（雖然其實這樣做並沒有錯
），⽽是去你的聽眾可能會聚集的任何⼀個活動。…不要在那裡
宣傳⾃⼰、不要發送⼩冊⼦、CD、MP3檔案，也不要向你遇到的
⼈宣傳你的作品。相反地，你只需要和他們交談、了解他們，…
關鍵是「要在活動中建⽴關係，⽽不是⾏銷」。然後在活動結束
後，再事後聯繫，拿到電⼦郵件、電話號碼或是名⽚，「事後」
向他們介紹你做的Podcast，這將會讓「他們去聽的機率」從零提
升到⾄少有「⼀定」的可能性。…利⽤⾯對⾯的機會建⽴關係，
然後之後再聯繫。這麼做的結果，是你有更⼤的機會可以「建⽴
真正的關係」。



我們來做節目簡介吧！


