創作者是基於以下哪四個原因而選用 YouTube？

基礎架構、觸及率、自由性、收入
· 基礎架構、社群、創意、收入
· 基礎架構、社群、自由性、收入
· 基礎架構、觸及率、創意、收入

問題與答案如下:下列哪四項是創作者選用 YouTube 的原因？

自由性、觸及率、基礎架構、收入
· 創意、觸及率、基礎架構、收入
· 創意、社群、基礎架構、收入
· 自由性、社群、基礎架構、收入

這是你第一次放送影片行動廣告活動，你應該採取哪種出價策略，才能獲得最佳成效？

*首先選擇「盡量爭取轉換」，確立單次操作出價的成效，然後改成「目標單次操作出價」，在理想的單次操作出價範圍內爭取轉換。
首先選擇「單次收視出價」，確立單次收視出價的成效，然後改成「盡量爭取轉換」，在理想的單次操作出價範圍內爭取轉換。
首先選擇「單次操作出價」，確立單次操作出價的成效，然後改成「盡量爭取轉換」，在理想的單次操作出價範圍內爭取轉換。
首先選擇「單次收視出價」，確立單次收視出價的成效，然後改成「目標單次操作出價」，在理想的單次操作出價範圍內爭取轉換。

你想使用 Google 影片廣告活動觸及烹飪愛好者。請問你該使用哪種目標對象解決方案？

自訂目標對象
受眾特徵與詳細客層
*興趣相似目標對象
人生大事

你打算放送以知名度為目標的 Google 影片廣告活動，且想評估以下方面的成效：廣告觸及的使用者人數，以及不同廣告格式在各裝置上的放送次數。除了基本的「影片播放進度」等影片廣告指標以外，你還應該採用哪種成效評估解決方案？

不重複觸及數與頻率
觸及率規劃工具
使用 Active View 評估可視度
*品牌提升

你知道混用影片廣告格式是不錯的辦法，但不確定哪種組合能夠以最低預算盡量提高觸及率。你該使用哪種知名度廣告格式組合？

可略過的串流內廣告與不可略過的串流內廣告
刊頭廣告與不可略過的串流內廣告
刊頭廣告與串場廣告
*可略過的串流內廣告與串場廣告

以下何者是 YouTube 服務使用者、創作者和廣告客戶的核心概念？

發揮創意、推動創新、建立信任
發揮創意、追求成長、建立信任
*引發共鳴、推動創新、建立信任
引發共鳴、追求成長、建立信任

觸及率規劃工具的三個主要優點為何？

*提供可靠的不重複觸及率預測資料、媒體組合選項，以及最新資料。
提供可靠的廣泛觸及率預測資料、媒體組合選項，以及自動最佳化建議。
提供可靠的不重複觸及率預測資料、媒體組合選項，以及自動最佳化建議。
提供可靠的廣泛觸及率預測資料、媒體組合選項，以及最新資料。

你想使用 Google 影片廣告活動觸及 35 到 44 歲的男性使用者，請問你該使用哪種目標對象解決方案？

興趣相似目標對象
*受眾特徵與詳細客層
人生大事
自訂目標對象

你打算放送以考慮度為目標的 Google 影片廣告活動，且想從觀眾對產品的觀感或購買意願方面，瞭解廣告活動的影響力。你該採用哪種成效評估解決方案？

使用 Active View 評估可視度
觸及率規劃工具
*品牌提升
核心成效指標

如果行銷目標是提高知名度，應考慮在 Google 影片廣告活動中使用哪兩種目標對象解決方案？

人生大事和潛在目標消費者
興趣相似目標對象和人生大事
潛在目標消費者和自訂目標對象
*興趣相似目標對象和自訂目標對象

你正在為一家旅遊公司製作影片廣告，目標是提高他們網站的預約數量。這時應該在廣告中使用下列哪一則行動號召？

*立即預約
瞭解詳情
立即致電
歡迎洽詢

你正在建立 Google 影片廣告活動，並以「品牌認知和觸及率」做為廣告活動目標。請問為何目標千次曝光出價是最佳的出價策略？

這個出價策略會按照所設的每日預算盡量爭取最多點擊。
這個出價策略會分析歷來的意見回饋，並根據成效信號調整出價。
*這個出價策略會將出價最佳化，盡可能向更多相關使用者顯示廣告活動訊息。
這個出價策略會以目標單次轉換出價盡量爭取最多曝光。

你知道混用影片廣告格式是不錯的辦法，但不確定哪種組合可盡量提高觸及率和影片完整播放次數。你該使用哪種知名度廣告格式組合？

刊頭廣告與不可略過的串流內廣告
*可略過的串流內廣告與不可略過的串流內廣告
可略過的串流內廣告與串場廣告
刊頭廣告與串場廣告

你的目標是提升銷售量，以及改善單次操作出價成效和效率。制定以下哪種行銷目標可達成該目標？

知名度
考慮度
混合型目標
*行動

你任職的廣告代理商正在為客戶製作影片廣告，希望能協助他們透過廣告與潛在客戶建立有意義的連結。下列哪一種方法可促使觀眾思考或感受事物？

傳達多個訊息，藉此引起廣大群眾的共鳴。
避免使用幽默元素，因為這是較為主觀的情緒。
展示折扣優惠和促銷活動，讓觀眾產生興趣。
*透過人物述說故事。

你是一家太陽能板裝設公司的行銷人，目標是吸引待開發客戶。這時應該如何製作影片廣告，才能鼓勵觀眾採取行動？

*加入明確的行動號召。
為觀眾提供多種採取行動的方式。
加入籠統的行動號召。
盡量減少音效，讓觀眾將注意力放在行動號召。

你想為自家網站採用 Google 影片廣告活動，來觸及瀏覽過類似網站的消費者。請問你該使用哪種目標對象解決方案？

無限分類目標對象
人生大事
興趣相似目標對象
*自訂目標對象

你的目標是提升自家品牌的客戶留存率和忠誠度。你該使用哪種 Google 影片廣告活動類型，才能達到該目標？

*產品與品牌考慮度
待開發客戶產生
線上銷售
品牌認知和觸及率
請問 Insights Finder 和「尋找我的目標對象」可為你帶來什麼協助？

這兩項功能可協助你根據帶來最佳成效的 Google 影片廣告活動目標對象，建立類似目標對象名單。
*這兩項功能可協助你在 YouTube 上找出最具價值的消費者，並瞭解如何觸及他們。
這兩項功能可協助你建立目標對象名單，並立即套用至 Google 影片廣告活動。
這兩項功能可協助你在現有廣告活動中找出可帶來最佳成效的目標對象解決方案。

哪種格式的影片廣告可進行最佳化，在潛在客戶做決定的當下促使他們採取行動，讓他們更輕鬆地採取有意義且可評估成效的行動？

可略過的串流內廣告與串場廣告
不可略過的串流內廣告與可略過的串流內廣告
*可略過的串流內廣告與動態內影片廣告
不可略過的串流內廣告與動態內影片廣告

下列哪四項是創作者選用 YouTube 的原因？

創意、觸及率、基礎架構、收入
創意、社群、基礎架構、收入
自由性、社群、基礎架構、收入
*自由性、觸及率、基礎架構、收入

某位業主想要設定其公司的 Google 影片廣告活動，確保使用者在決策當下能想到他的品牌。哪個行銷目標有助於達成這項目標？

知名度
*考慮度
行動
觀點

為了更快提高轉換量，你應該在改善廣告活動時採取什麼行動？

只追蹤最終轉換動作，讓 Google 的機器學習演算法收集到更多信號。
將廣告活動設為只與先前完成轉換的目標對象區隔互動。
將廣告活動設為與先前搜尋過你品牌的目標對象區隔互動。
*追蹤重要性較低的轉換動作，讓 Google 的機器學習演算法收集到更多信號。

哪兩種針對參與度最佳化的影片廣告格式，可讓你的商家成為消費者購物時的首選？

可略過的串流內廣告與串場廣告
不可略過的串流內廣告與動態內影片廣告
不可略過的串流內廣告與可略過的串流內廣告
*可略過的串流內廣告與動態內影片廣告

為什麼建立影片行動廣告活動時，採用最佳化指定目標對象可帶來益處？

這項功能有助於觸及熟悉你的品牌且轉換可能性高的目標對象。
這項功能會從已套用的目標對象解決方案中，移除未帶動任何轉換的方案。
*這項功能有助於觸及相關且轉換可能性高的新目標對象。
這項功能會將轉換可能性低的使用者從「您的資料區隔」中移除。

關於 YouTube 廣告客戶應瞭解的串流趨勢，以下敘述何者正確？

人們會交替使用許多不同的影視串流服務，注意力持續時間較短。
直播長片興起，讓廣告客戶能經常觸及參與的使用者。
*人們會在連網電視裝置上觀看 YouTube 內容，進一步拓展了 YouTube 的觸及範圍。
製片公司掌控最大的發布管道，決定了觀眾可以看見的內容。

在所有影片廣告活動成效推升工具當中，哪一項是帶動投資報酬率的主要利器，且在數位媒體領域最具優勢？

*廣告素材
平台
品牌
媒體

為了評估行動廣告活動的完整價值，必須在報表中計入哪兩種轉換類型？

*跨平台轉換和觀看型轉換
單平台轉換和觀看型轉換
跨平台轉換和最終點擊
單平台轉換和最終點擊

你的 Google 影片廣告活動目標是提高考慮度，你該針對哪方面最佳化出價解決方案？

點擊次數
操作
曝光次數
*觀看次數

你任職的行銷代理商有一位客戶想瞭解短片趨勢，你該如何向對方概述這股趨勢？

如果廣告客戶以知名度為目標，則應製作高參與度的短片。
僅著重於長片或短片即可，同時採用兩者會造成不一致的體驗。
*對同樣喜愛長片的觀眾而言，短片是發掘所需內容的工具。
短片具有價值，但僅適合想接觸 Z 世代觀眾的廣告客戶。

你任職於行銷代理商，且想讓客戶瞭解，將 YouTube 加入行銷組合有利於達成目標。你該向客戶介紹哪三種有價值的 YouTube 使用者趨勢？

在電視上串流播放內容、純音訊內容、購物
跨裝置行為、純音訊內容、購物
跨裝置行為、短片、購物
*在電視上串流播放內容、短片、購物

你以長度 30 秒的影片廣告成功放送了知名度廣告活動，現在你發現觀看過該廣告的目標對象具有再行銷價值，因此想向他們放送容易記憶的短片廣告。你該使用哪種影片廣告格式來達成這個目標？

動態內影片廣告
*串場廣告
不可略過的串流內廣告
刊頭廣告

你打算放送以考慮度為目標的 Google 影片廣告活動，且想評估影片廣告的觀看人數。你該採用哪種成效評估解決方案？

預測 YouTube 廣告活動與平面廣告的觸及率
使用 Active View 評估可視度
*核心成效指標
品牌提升

你想根據消費者的興趣，以 Google 影片廣告活動觸及對方，但不想手動建立或更新目標對象。請問你該使用哪種目標對象解決方案？

*無限分類目標對象
自訂目標對象
興趣相似目標對象
人生大事

如果設定的影片行動廣告活動目標是將意願轉換為行動，你該如何制定目標對象策略？

*先從高意願目標對象著手，再將範圍擴大至更廣泛的目標對象類型，著重於最有可能完成轉換的客群，以有效提升轉換量。
先從低意願目標對象著手，再將範圍擴大至高意願目標對象，著重於較不可能完成轉換的客群，以提升轉換量。
先從更廣泛的目標對象類型著手，再將範圍擴大至高意願目標對象，著重於較不可能完成轉換的客群，以提升轉換量。
先只從「您的資料區隔」著手，再將範圍擴大至更廣泛的目標對象類型，著重於最有可能完成轉換的客群，以有效提升轉換量。

製作影片行動廣告活動素材時，應採用哪種最佳做法？

*反覆提及產品或服務
傳達多個訊息
在廣告結尾傳達優惠訊息
重複行動號召

你是電子商務公司行銷團隊的成員，想要向領導團隊匯報 YouTube 的價值。你該如何向他們概述 YouTube 的購物趨勢？

使用者透過 YouTube 平台汲取靈感並探索產品和服務，然後選擇在電腦裝置上購物。
使用者透過 YouTube 汲取靈感並探索產品和服務，但不會在這個平台上採取行動及購物。
*創作者影響使用者的購買決定，YouTube 則促成購買行為。
創作者影響使用者的購買決定，但使用者會在其他平台上採取行動。

你想觸及近期內有強烈意願購買特定產品或服務的使用者，藉此提高品牌的考慮度和興趣。請問你該使用哪種目標對象解決方案？

興趣相似目標對象
自訂目標對象
*潛在目標消費者
人生大事

你正在放送一則自動的影片行動廣告活動，以符合成本效益的簡單方式爭取更多轉換，且目標是提升線上銷售量。這時你該在廣告活動中加入哪種額外資訊？

待開發客戶表單
*產品動態饋給
網站連結
位置

你打算放送影片行動廣告活動，請問你該如何制定成效評估策略？

*評估 Google Ads 轉換追蹤的完整價值，並納入重要性較低的轉換事件。
只評估完整離線轉換，以更準確計算投資報酬率。
評估 Google Ads 轉換追蹤的完整價值，並排除重要性較低的轉換事件。
只評估完整線上轉換，以更準確計算投資報酬率。

你打算放送以知名度為目標的 Google 影片廣告活動，且想瞭解廣告活動對使用者觀感或行為的影響程度。除了基本的「影片播放進度」等影片廣告指標以外，你還應該採用哪種成效評估解決方案？

觸及率規劃工具
*品牌提升
不重複觸及數與頻率
使用 Active View 評估可視度

你應該如何透過高效廣告素材提升影片廣告活動的成效？

持續以現有的廣告素材放送廣告活動，並逐步加入新的變化版本。
從已在其他平台上奏效的全新影片廣告素材著手。
以現有的廣告素材進行實驗，並使用成效最佳的廣告素材。
*運用以研究結果為依據的廣告素材守則，並透過實驗反覆測試。

使用 Google 的影片廣告解決方案達成知名度、考慮度或行動目標的好處是什麼？

Google 的影片廣告解決方案會在開始放送影片廣告活動的 24 小時內，運用機器學習技術設定預算和出價。
Google 的影片廣告解決方案每個月都會自動建立新的廣告群組，藉此簡化廣告活動的管理流程。
*Google 的影片廣告解決方案會自動配合行銷目標調整設定，藉此簡化廣告活動的建立程序。
Google 的影片廣告解決方案會根據宣傳的網域內容，使用機器學習技術製作影片素材資源。

在媒體企劃過程中，觸及率規劃工具能協助你完成什麼事？

預測 YouTube 與社群媒體廣告活動的觸及率
預測 YouTube 與搜尋廣告活動的觸及率
預測 YouTube 廣告活動與平面廣告的觸及率
*預測 YouTube 與電視廣告活動的觸及率

請問你應該如何評估影片行動廣告活動成效以提高轉換量？

*比較影片行動廣告活動與非品牌搜尋的單次轉換出價成效，接著等待三到七天，看看廣告活動是否達到預期的單次轉換出價成效後，再進行調整。
比較影片行動廣告活動與品牌搜尋的單次轉換出價成效，接著等待三到七天，看看廣告活動是否達到預期的單次轉換出價成效後，再進行調整。
比較影片行動廣告活動與品牌搜尋的單次轉換出價成效，接著等待一到三天，看看廣告活動是否達到預期的單次轉換出價成效後，再進行調整。
比較影片行動廣告活動與非品牌搜尋的單次轉換出價成效，接著等待一到三天，看看廣告活動是否達到預期的單次轉換出價成效後，再進行調整。

你打算放送影片行動廣告活動，且想先鎖定漏斗後段的目標對象，然後再擴大觸及範圍。以下哪組做法符合該策略？

先採用「您的資料區隔」，然後再透過「興趣相似目標對象」擴大觸及範圍。
*先採用「目標客戶比對」，然後再透過「興趣相似目標對象」擴大觸及範圍。
先採用「目標客戶比對」，然後再透過「您的資料區隔」擴大觸及範圍。
先採用「您的資料區隔」，然後再透過「目標客戶比對」擴大觸及範圍。

你正在建立 Google 影片廣告活動，目標是提升自家品牌考慮度。這時使用影片廣告序列的好處是什麼？

你可以透過一系列影片廣告述說故事，藉此盡量爭取廣告參與度。
*你可以透過一系列影片廣告述說故事，藉此傳達多個訊息。
你可以透過一系列影片廣告述說故事，藉此推動網站上的轉換動作。
你可以透過一系列影片廣告述說故事，藉此強化訊息。

為什麼製作 Google 知名度影片廣告活動時，加入 Google 影片合作夥伴是個好辦法？

*這麼做可將影片廣告的觸及範圍延伸至其他許多出色的發布商網站和應用程式。
這麼做可在 YouTube 行動版首頁上與目標對象互動。
這麼做可將影片廣告的觸及範圍延伸至 YouTube 直播和首播。
這麼做可查看更多參與度指標，以評估廣告活動成效。

你幾個月前製作了第一則影片廣告，現在想進行小幅調整來提高廣告成效。 你應該進行哪些後製編輯，才能提升廣告成效？

降低亮度，以便創造最佳的行動裝置觀看體驗。
移除疊加文字，這樣就不會讓音訊效果打折。
*加快節奏並善用緊湊的構圖。
加入隱藏式輔助字幕，因為大部分觀眾會以靜音模式播放廣告。

你正在製作影片廣告的分鏡腳本並進行改善，目標是讓觀眾看完廣告。如要吸引並持續緊扣觀眾的注意力，應該採取下列哪一項做法？

*運用明快的節奏和緊湊的構圖。
降低視覺元素對比度，避免造成觀眾疲乏。
安排以拉遠鏡頭拍攝的場景，讓觀眾看見所有故事元素。
[bookmark: _GoBack]以緩慢的節奏開頭，營造懸疑感。

