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一、前言 

 隨著網際網路的迅速發展，網路電子商務已經成為傳統行銷通路以外的

一個新興 xx 通路。再加上網路全年無休、成本低廉、以全球為市場的優勢，

以及可符合消費 xx 者的需求的特色，使得網路行銷通路明顯的成為未來商業

發展的主流，因此國內外無論組只規模如何，紛紛上網卡位，網路商業化己

是不可抹滅的一股趨勢。 

網路電子業的發展，促使網路使用人口與網站的大量增加，也引發諸多

法律問題，先不以廣意的角度去討論，單網路穩私、個資法、智慧財產權…

等等問題，皆是網路行銷企劃必要考慮之因素。 

不管如何網路虛擬世界己是不爭之事，各國政府對網路犯罪亦有防犯，

再者：美髮係時尚潮風社會風氣下不可能消失的事實，所以：網路行銷通路

勢在必行。 

 

二、企業緣起 

韋恩美髮學院係專責亞尼有限公司之帶動，將時尚的脈動推往世界各地，

更望讓世界每人認識「韋恩雙手零缺點剪法」接受「韋恩智慧型組合剪刀」

領導國際時尚吹起陣陣韋恩風氣。為了實現夢想巡迴表演是必要之手段，然

而網路無國界對推動本企業之願景、使命最能朝目標前進的唯有網路這條通

路才能事半功倍，網路真的可行嗎？HOW DO?DO WAHT?WHY DO?在這蓬

勃的資訊流中，應如何朔造自我的品牌形象？如何讓韋恩和剪刀劃上等號？

營領時尚風潮？在這當下，就必需清楚了解才能運用網路這個利器。這就是

本案企劃之重要論述。 

 

三、二八定律與長尾理論 

二八法則： 

1897年，義大利經濟學者帕累托注意到19世紀英國人的財富和收益模式。

在統計取樣，發現大部份的財富流向了少數人手裡。故被認為和地心引力一
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綠為前述之 20%黃為尾 

圖 1-來源維基 

樣是不可改變的事實。故亦被定為「二八鐵律」；這樣的現象在當時的義大利

就有人說：只要控制那 20%有錢人就等於控制了義大利這樣的豪語！1就算現

今之現實企業理論亦是如此。 

長尾理論： 

  身為網路人，必定要了解何為長尾？故 

在此不在詳述 2。網路行銷如何善用長尾理 

論創出商機，是必要、一定要思考及運用。 

 

四、傳統行銷與網路行銷之差異 

傳統行銷是以產品為導向的

市場，訊息只能由企業（或行銷者）

傳送給消費者，此時，資訊傳送的

方向為單向，控制權掌握在企業行

銷者手中 。如圖二。 

 

網路行銷可提供使用者、與企業彼此互動的管道，企業可將其產品、服

務及廣告等訊息，存放在企業所建置的網站（Web Sites）上，並透過網際網

路，讓消費者使用。 

消費者可以由企業所建

置的網站獲得所需的資訊，並

且也能直接在企業的網站上

訂購商品或是留置訊息，同時，

透過所建置的網站，提供消費

者服務，以達到關係行銷的目

的，如圖三。 

                                           
1 詳見：二八定律之應用 
2 詳見：長尾理論案例分析 

圖 2 

圖 3 
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網路行銷可以提供消費者： 

（1）沒有時間、地點限制的便利消費方式； 

（2）資訊充足 

（3）不受銷售人員影響…等許多好處 

同時，它也提供廠商許多的利益，包括：較低的成本、關係的建立、快

速的調整以及沒有規模大小的限制…等。綜合以上所述，網路行銷可以幫助

企業增加銷售、減少成本與增加溝通。如表一。  

 

 

總之：企業網站不只是網站，更是形象的代表。（有很多業務或需和客人

接洽人員的名片，鮮少印有公司網址，mail）端看是否能和現實結合這才是將

虛擬代入現實的法門。 

 

SOWT 分析 

知己知彼，才能致勝，SOWT 係每企劃案必要之行為。ps.此分析含組織

內部分析，對貴公司只能間接了解，故做參考用。 

 

 

 

 

表 １ 
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優勢 (Strength) 企業內部優勢 劣勢 (Weakness)企業內部劣勢 
1.擁有享譽國際的專業指教設計師。 
2.以「學院」分佈進軍台南應無競爭對手(大
學院校除外)。 

3.擁有「雙手零缺點剪法」不同凡嚮。  
4.應有財力、人資與時尚脈動磨合，更能完善

達到策略運用之行為。 
5.東區為台南高水平住宒區，只要保有本身之

水準，好的口碑於台南人情地自是廣傳(葡
萄式行銷法)；名氣帶動客源。 

1.雖豐功偉業，人資建全，在台灣組織規模尚

不足媲美同行。 
2.教學場地似乎不足，一人一機及一對一教授

等因素讓學員可能無法名師出高徒 3 。 
3.可能因出國表演而錯失時間上做出果斷之

決定；比如對地方法規或重大決策。 
4.入境隨俗，台南追求時尚潮流人品比例與接

受度皆是要克服之處。 
5.市場區隔後之目標消費群無法普及各年齡

層，目標消費群對品牌忠誠度也比較低。 

機會 (Opportunity) 企業外部機會 威脅 (Threat) 企業外部威脅 
1.積極開發網路行銷，詳細定位方針再與現            
實結合，定有無競爭之商機出現。 

2.預算行銷資金將部份與政府單位配合，能加

強區隔後之市場，亦能有無需花費之傳媒

報導正面資訊。 
3.以服務拓展技術或以技術拓展服務以達主

要商品銷售之手段。 
4.掌握住地方政經情勢、美髮公會、各院校相

關科系之變化可便於創造有利之機會。 
5.只要將未來 10 年企業目標發展清楚定位、

執行與控制，將成就他日公司願景之基石。 

1.網路行銷雖無國界，台南 人重量不重質，

專業高消費比其它地區更難實行。 
2.貴公司係以高調行銷策略進軍市場，在基石

未穩定之時，驚醒睡獅必成正面攻擊。3.
顧客致上的迷思：應洞悉消費者需求改變

而改變，消費者自會覺得顧客致上。 
4.使命應為抽象，使命感=責任感，「韋恩工

具，引領時尚；伴隨引領您實現夢想」4。 
5.台南習俗與政經情勢趨向內涵發展，統一、

新東陽、南紡等，都走默耕策略，絕不可

能如郭、王、林 x 里他們行事作風。 

分析後優勢自是競爭者難以仿制的；機會亦有發展的時機，只要得宜：創造機會、

把握機會、就能再次擁有機會。劣勢可能和貴公司企業文化有關，20 人達開課標準不

是重點，重點是學習環境似乎有些狹小。如果學員有天家長接送，第一眼會覺得果然

是名校，但放在心中久了會產生：名校國際級的怎會……。威脅部份除了使命陳述不

當，其它都不是現在進行事，預防手段或改轉「側翼攻擊戰略」都可以防止真正的威

脅。 

投入資源改善弱勢能力、爭取機會（WO:Mini-Maxi)策略：應用此策略改

                                           
3 就我那天應徵之情境而論或貴公司另有考量。 
4 在企業緣起吾以「接受」取代「都用」兩字，雖心中有疑卻無閒詳查；經上網找資料與致 mail 給師長確定
再確定，才將心中疑點提出並列在公司對外之劣勢內，使命當然係公司利潤基本方程式，但應朝：為什麼
我(消費者)一定要「都用」？不用會怎樣？會引起不必要的氛圍。 
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消費者C 

消費者C 

公務員E 

企業B 

企業B 

政府G 

善內部品質才能有品質客戶。 

網路環境分析-對象類型、政府法令 

網路商務模式愈來愈多，但大

致上分為：B2B  B2C C2B C2C 這

四種。 

B2B 主要係原料生產對製造

商對買賣業……等而成之通路。 

如果沒有 B2B 的話，零售商需

經數階通路才能得到商品，消費者

更是付擔更大；所以不管是供應商

對下游廠商，或是企業子公司互動

皆為這類型；最代表性為：台塑網。 

當然還分水平、垂直式之發展。 

    B2C：消費性電子商務：這是目前最多的主要模式。企業成立虛擬網站，

消費者可隨意接觸，在動態網站未成熟時，只能展現商品、理念之行為，動

態網站強化了消費者與企業之間的互動並可線上消費，前提係需加入會員，

並透過第三金融機構單位(金流)與配送到府(物流)等才能成為真正的 b2c，故

pchome 線上購物、yahoo 電子商城、樂天……等等購物平台紛紛成立。 

    C2B：在實體店面幾乎不太可能見到如此情況(記得去劍湖山就有很多人

相約買團票，比較便宜)，團購網就是最主要類型。其實這只不過是變像的消

費者導向，對企業主而言：也是盈利。 

    C2C：這也是常見的類型，拍賣網大多數都是這類型。 

    其它還有：P2P/G2B/G2C/G2G/G2E/O2O 等等類型，在此不多言述。 
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      網路的便利性影嚮甚巨，政府不得不成立相關法令：如下圖內容： 

一、 除了上列之法令，尚有販賣之合法性：比如：香煙、酒、會員證……十  

分之多。 

二、 需符合特定條件才可販賣之商品：一般食用品、化妝品、玩具槍……等

等，需有執照許可方能銷售。 

網路流通模式 

早期主要為：金流、商

流、物流及資訊流。由於日

漸強大，成立網站必需要留

得住路人的腳步，所以多出

了…人才流：一個網站需 n

人打理(網站要成功必需細

分：如前瑞、後瑞、程式撰

寫、係統維護…)，所以己

密不可分。 
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設計流：就好比將實體商店裝潢如何類似，但網頁設計就不是那麼簡單。

一個網頁如果開起的太慢，絕對不可能留住路人的腳步！圖片、動畫、音、

視頻絕對影響網頁打開的速度！所以將大圖切割成 n 張小圖，再有 n 張小圖

中，選主要性區塊做 flash 動畫，這樣在開啟網頁就不會有所影響，各大入口

網站都是利用這樣的原理。

服務流：早期到大陸的互聯網，就會有專人問要不要 QQ？如今一些專業

性的網站：如金融機構、法律事務等都有線上服務之設備，這也必是未來的

趨勢。

網路商務四流與行銷學 4p 之對應關係 

四流 4p 對應分析

商流 產品 商流就是產品所有權之轉移

物流 通路
指從生產者移動至經銷商到消費者的整個流

通過程

金流 價格 產品價格透過網路也能完成轉移。

資訊流 促銷

根據消費者的習性、購買力與地理區域等因

素，進行交叉分析、統計，以設計出最有力的

銷售方式，提高銷售量。

網路行銷之種類

1、E-mail 行銷。「個資法」問題。 

2、EDM 行銷。「個資法」問題。 

3、E-Paper 行銷。由消費者選擇有興趣類別才訂兌，所以不會觸法亦能

鎖定目標消費群。

4、資料庫行銷。目前貴公司因借用他人平台，所以不可能實施這非常有

效果的行銷方案：如果聖誕節快到，就可寄上賀卡並舉辦會員折扣或升級卡

友，就可達到廣告、促銷、活動等等效率，更可升等辨卡讓消費者窩心，卻

對賈公司忠誠度亦提升；
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4、登錄搜尋引擎。 

5、簡訊行銷。 

6、 

一、 網路行銷通路之選擇

二、 成立網站之必要性與主要性分析。

三、 是否應自設電子商務

四、 結論。

後略
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