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摘要	

	 	 	 	 	 現在科技日新月異，網際網路逐漸發展並越來越成熟

以致很多日常生活，如：購物、找資料、金融交易等都可以

在網路上完成，但這麼多相同類型的店家相互競爭要如何從

中脫穎而出，這時需要的就是行銷，許多人選擇用網路的行

銷方式但也有人依舊使用傳統的行銷方法。	

我們的專題結合產學合作案採取執行方式是網路行銷以及

傳統行銷並行的方式來為店家提升營業額及曝光度，並利用

兩種行銷方式所獲得的數據去進行分析和探討。	
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動機與目的：	

	 	 	 現在的網際網路越來越發達，很多廠商及想創業的人都

看準它散佈廣、可互動性高、不受限於時間地點的優勢開始

用它來進行行銷，然而傳統的行銷手法還是很多人會去使用;

我們想探討並研究在網路行銷的方式與傳統行銷的方式兩

者哪種能更吸引消費者也讓廠商能獲得最佳的收益。	

我們會把研究重點放在網路行銷，而在眾多的網路行銷方式

中去探討哪一種類型的方式最能有效吸引消費者的目光並

且購買，透過產學合作的行銷計畫案實施研究，將獲得到的

數據研究結果統整出最有成效的網路行銷方法，並希望藉由

我們分析後的數據能讓更多各種不同的新開店家或想改變

銷售策略的店家	 能參考並去選擇對自身最有幫助且能獲得

最大效益的行銷方式。	
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文獻探討：	

行銷就像公司就如同燈塔一般，可以指示公司順風遠

航，遇到逆境時指示公司駛入避風港，讓船在航行中順著

風向不斷調整，以最快的速度行進[1]。在本文獻探討中將

對網路行銷以及傳統行銷中舉幾個常見的方式來探討：	

·內容行銷：這種行銷方式在於創造有價值的內容，運用創

意十足且相關性高的內容創造新的思維、新的行動，帶動

整個品牌的辨識度並吸引目標客群，與消費者互動使他們

願意買單[2]。·SEO(Search	Engine	Optimization，搜尋引擎

優化)或搜尋引擎最佳化：SEO	 是以網站優化達到自然搜

尋結果排序最佳化，使網站擁有更高排名的優化過程[3]。	

·	SEM(Search	Engine	Marketing，搜尋引擎行銷)	SEM	

由關鍵字廣告	 (	Yahoo	)	/	AdWords	(	Google	)	 及 	 SEO	

搜尋排序最佳化兩大部份組成，關鍵字廣告以精準行

銷為其特性[3]，相似於是付費版的 SEO，但他不像 SEO

要長時間優化而是透過付費的方式讓網站直接出現在搜尋

頁面頂端[2]。	 	
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·社群行銷，它是利用社群媒體分享資訊，讓消費者參與，

與他們互動並建立關係[2]。·PPC(Pay	Per	Click，點擊付費

廣告)，這種行銷方式是每當廣告被點擊一次便須支付一次

點擊費用的廣告[2]，廠商也可自行設定每日預算來控制成

本[4]。	

上面五種網路行銷的方法是目前最為常見的，接著傳統的

行銷方法有：DM 發送、信箱派報、廣告、看板、雜誌、電

視，但隨著網路以及新數位行銷 手法的崛 起，傳 統行銷

現在已經 不如以 往受歡 迎，主 要缺點有 三，耗 費大量

的金錢、 無法追 蹤成效 、無法 精準投遞 給目標 客群

[7]。 	

對於產學合作廠商這類型的微型企業，除了可以使用傳統

行銷之外，在網路行銷方面是搜尋行銷與社群行銷並用最

佳。社群行銷非常適合圍繞於內容和品牌上引起討論、擴

散，同時可以幫助企業佔領更多搜尋好結果，更重要的

是，這是與粉絲和客戶互動的好方法，但社群行銷並不是

那麼容易成功的推廣方式。最重要的是，每週需要花費不

少時間、精力才能維持，對人的消耗度非常地高。每當你

有一個需求或問題需要被解決的時候，你首先會去哪裡？
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是不是去搜尋引擎的機率遠高於社群媒體？搜尋引擎除了

能透過關鍵字廣告和 SEO 同時並進，還能夠和目前最夯的

FB 廣告相輔相成，而每週只需要固定幾次進行檢視和調

整。然而他的缺點就是沒有足夠能力、知識是無法使網站

出現在搜尋結果前三頁，而且互動性也不高，必須透過其

他相關工具與之相輔；所以比較之後，兩者相輔相持能發

揮更大的效益[6]。	
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研究方法：	

2.1	 專題執行方式	

	 	 	 	 我們有與商家簽訂產學合作（附件一），並會採用傳

統以及網路行銷並行的方式執行，因為這樣可以讓我們有

足夠的數據能直接比較兩者不同行銷方式的差異。	

	

2.2	 行銷方式	

因產學對象為剛創業的廠商，所以在品牌上的知名度

有限，故我們把重點設定在以先提升曝光率為主。	

網路行銷執行方式如下：	

1.建立品牌的專屬網站：	

網站風格討論後以簡潔的風格排版為主、網站內的配色會

以白色為底，打造出看起來乾淨、衛生、可靠的感受。我

們也會在上面介紹店家的販售產品和其資訊，讓消費者點

入網站時能看到有關商家的詳細訊息。	

2.Facebook 經營粉絲頁，定時紀錄其觸及按讚人數。	

3.拍攝產品照與商品短片，並且比較純文字與影音的貼文	 	 	

中，哪一個項目較吸引大眾點閱。	
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4.提升訂購的便利性：	

·Facebook:	

在臉書上提供訂購選項，可以使用傳訊息或者填表格傳圖

片檔給我們，就可以快速的訂購到想要的物品。	

·Google 表單：	

提供選項給消費者，只需在手機或電腦上選擇自己需要的

產品品項及數量，並且輸入個人的聯絡方式，此訂單就會

成立，並且傳到我們的手上。	

·Line 訂購：	

可以藉由加入老闆的line，並且傳送您要訂購的商品數量亦

或者傳畫好的訂購單，就可以使訂單成立。	

傳統行銷執行方式如下：	

1.在校內以及校外規劃舉辦銷售活動約5場	

2.每一個場次舉行天數1至3天	

3.舉辦活動之前將黏貼海報宣傳在舉辦地點周圍活動舉行期

間會拍攝活動花絮來記錄每一次的活動	
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2.3	 行銷成效分析	

成長率制定方式：目前採用的方式是將 2017/5 月～

2018/3 月之間的總營業額除以每個月廠商的收入來去紀錄每

個月營業額提升的百分比。	

¢未來期望	

將業績成長率成長至 20％，在現階段我們已達成業績成長

至 18%，將會在產學合作案結束前達成目標。	

	

2.4	 專題的創新	

我們採用的是傳統行銷以及網路行銷並行的方式，而

非用在傳統行銷及網路行銷之間擇一的方式進行，在網路

行銷中透過為廠商建立的粉絲團以及網站可以讓其品牌有

更多人能看見，並且在每次活動中都創造出不同的風格的

小遊戲或推出折扣優惠，吸引經過的消費者的興趣並靠近

嘗試。在活動前除了以傳統的方式貼海報、傳單，也會在

粉絲社團上發出貼文配合活動;活動期間會拍攝活動花絮，

有消費者有興趣或購買時給予訂購單讓想回購的消費者能

再次訂購。折扣優惠會不定時的配合粉絲團按讚和分享的

方式讓消費者即使在活動結束後也能繼續收到相關訊息。	
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2.5	 時程規劃	

為了讓本專題順利完成，擬定的進程甘特圖如圖 1 所

示：	 	

	

	

	

	

	

	
	

	

2.6	 分工方式	

分工方式我們依據每個人所會的專長不同來進行分工，有

人負責設計、有人負責攝影…等，如圖2所示。	

	 	

圖 1	 	 本專題的進程甘特圖。	
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預期結果探討：	

	 	 	 	 	 希望我們能在產學合作案結束之後讓廠商充分了解網

路行銷以及傳統行銷方式之間不同的區別以及分別能帶來

的效益為何，來讓店家有數據可以比較並在產學合作案結束

之後店家能自行判別及選擇他想採用的行銷方式。以下是預

期結果：	

·網站：能透過與 Facebook 粉絲團的連結讓消費者從網站上

了解更多廠商的商品以及店家的資訊。	
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圖 2	 	 專題的分工表。	
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·Facebook 粉絲團：藉由觸及人數及瀏覽人數來讓提升廠商

的曝光率，並藉由我們所發的貼文引起消費者的注意，使他

們有興趣下單來嚐鮮，並藉由網路的優勢為廠商開發不同客

群。	

·我們會用網路以及傳統行銷方式並行的方式來為廠商行

銷，希望這樣能為廠商在營業額部份能較與我們合作前提升

20%。	
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結論與建議：	

	 	 	 	 	 本專題會以分析網路行銷以及傳統行銷的方式為主軸

去進行相關數據的分析，並為店家提升營業額與增加曝光率

和粉絲團關注。	

	

4.1 可能遭遇到的問題與困難進行探討	

	 	 	 	 在簽約時，廠商所設定的目標業績與我們了解並評估業

者收益的目前狀況後覺得不太可行，進而向店家提出困難處。	

會發生此問題是因為廠商剛創業對自我期望高以致於目標

訂得太高，經過多次交涉後廠商決定取消此條件，循序漸進

的成長。	

	 	 	 	 	 廠商對於我們提出的行銷方法會較不易接受與了解。

會有此問題的產生是因為廠商剛創店且對網路行銷不熟悉，

為了解決店家的疑慮，我們會找資料讓店家了解現今普遍的

行銷策略內容並透過持續的溝通、協調，最後我們採用網路

行銷與傳統行銷方式並行並且透過這個方式比較差異性。	
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附件：	

附件一：	

這是本專題與商家簽訂的產學合作案的收據，如圖 1：	

	

	

圖 1 

 


