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· 前言：宏碁戲谷網站簡介及背景說明 
宏碁戲谷簡介 

  宏碁戲谷(http://gamezonea.cer.net)為全球最大的中文線上遊戲網站，採取會員制度，對於大部分的遊戲而言，玩家不需支付任何費用，僅需在線上註冊，取得識別資料後，即可隨時隨地上網，同好者競技。目前提供包括麻將、梭哈、大老二、橋牌、拱豬、決戰俄羅斯、象棋、五子棋、暗棋等九種線上遊戲。 

宏碁戲谷區分為網站區及遊戲區。網站區提供會員訊，包括最新消息、使用說明、會員註冊、遊戲下載、戰排行、比賽訊息、服務中心、網路留言、熱門網路連結等不同的說明網頁。遊戲區的遊戲大廳提供會員線上交誼場所，會員可在此挑選欲加入的遊戲，尋找同好或是與其他會員線上聊天。 

為保持良好的遊戲速度，會員必須在進行遊戲前，先從網站下載遊戲程式，而後可自行開局或是加入人數未滿的遊戲局或是旁觀戰局。每局遊戲結束後，會出現積分表，會員可由此瞭解戰績，或是由網站的戰績排行，戲區的玩家資訊中，來察看各項遊戲的成績。 

宏碁戲谷統計數據 

宏碁戲谷自87年元月開站迄今，會員人數以每天千人的速度成長；遊戲高峰時間約有2,500人同時上線。 

1網站分析
目前會員數：280,000人（截至1999.04） 
每天平均註冊人數：1,200人 
每天平均上線遊戲人數：55,000人次 
每天每人平均上線停留時間：40分鐘 
每天每人平均上線遊戲局數：4局 
遊戲玩家比例－麻將43%，撲克牌43%，其他14% 
高峰時間同時上線人數：2,500人
2.玩家分析
男女比例－男生79%，女生21% 
婚姻－未婚63%，已婚37% 
職業比例－學生48%，資訊電子業24%，其他28% 
年齡比例－19～30歲佔68%，31歲以上19% 
年收入比例－30萬以下48%，50萬以上佔32%，30～50萬佔20% 
地域比例－台灣70%，海外30%
· 宏碁戲谷網站分析及Atomic E-Business Model 
  宏碁戲谷提供對於博奕類遊戲有共同興趣的網友一個呼朋引伴、抓隊廝殺的好地方，藉由免費提供一些小遊戲以吸引大量的會員，同時會員與會員之間充滿高度的聯繫性。從這方面的角度來分析，我們可以將其歸類為虛擬社群(Virtual Community)的Atomic Model。 

  在這個虛擬社群中，又根據各種不同的小遊戲細分為幾個小族群，如橋牌、麻將、暗棋、拱豬、跳棋等，幾乎所以博奕類的遊戲你都可以在上面找的到。也正因為如此，宏碁戲谷能夠吸引所有愛好這些小遊戲的客戶上網加入他們的會員。而在各個小遊戲中的會員們出了打牌之餘，也會在上面閒話家常、交換征戰心得或互相指導等。對於一個虛擬社群所該擁有的功能而言，宏碁戲谷可以說是一應俱全。 

  除此之外宏碁戲谷還會不定期舉辦各種大型比賽，以藉此強化會員向心力及增加社群的凝聚力，同時讓這些虛擬社群變得更加真實。
· 宏碁戲谷之基礎建設 
  宏碁戲谷主要之基礎建設可分為硬體類及軟體類兩種：
硬體類：
  提供遊戲服務的伺服器
  向ISP公司所承租的網路專線
  存放客戶資料及遊戲記錄的資料庫
  其他救援及備份系統
軟體類：
  各式各樣的小遊戲
  解決問題的客服中心
  各社群的管理機制
  
  為降低自行研發時程，宏碁戲谷充分利用遊戲嵌入概念，也就是宏碁戲谷負責網路底層的基礎建設，而遊戲則委外設計，隨後嵌上網路，即可上線，另一方面，如看到其他聲光十足的遊戲，雖然炫麗萬分難度卻高，為了讓遊戲者能輕鬆玩game，宏碁戲谷一開始就鎖定簡易的遊戲入手，像是麻將、牌七等等。
因此，宏碁戲谷事業處協理江永祥把宏碁戲谷定位成遊戲服務商，他說，宏碁戲谷不僅要提供設施，讓玩家上網來「找人玩game」，也要增加頻寬維持連線穩定，還要有專職人員抓bug。江永祥說，宏碁戲谷的遊戲族群，廣及各年齡層，以致於客服中心常接到「媽媽們」的call-in，請教怎麼樣進入宏碁戲谷，客服中心人員往往要花上兩個多小時，從如何上網開始教起，可見以「遊戲服務商」自居的宏碁戲谷，的確從貼心的服務中，虜獲眾多網友。
 
宏碁戲谷也不全是零缺點、零問題，在成長超過預期下，即使員工人數從4人增加到40人，卻仍難以應付。江永祥無奈的道出，超過130萬註冊會員，每天有高達20萬人次的玩家上線玩game，若一斷線，客服中心就會忙得人仰馬翻，e-mail信箱會被抱怨信函給塞爆，他回憶道，去年過年曾經發生一次大災難，戲谷斷線2天，工程師在解問題當中，有部分玩家無法連上線，不僅惹來抱怨連連，還投書到電視台，某媒體還大肆報導了一番。江永祥說「當這個服務不在時，大家會好像缺少了什麼，」這樣的服務是很值得做的。
 
在宏碁戲谷中，不乏一些溫馨鏡頭。江永祥笑笑說，有些網友在宏碁戲谷上相識，進而締結良緣，他到現在都還會不時收到網友喜帖，而玩家們自動發起的網聚，每星期都在全省各地開跑，讓戲谷儼然成為凝聚社群的中心，網友間的自發性，已經不大需要宏碁戲谷花心思經營，只要在適時的機會，舉辦活動，增加玩家間的凝聚力就可以了。
· 宏碁戲谷通路及客戶區隔 
  對於有些需要消費點數的線上遊戲而言，宏碁戲谷除了提供線上購買的交易機制外，還結合傳統通路商7-11來販售其點數卡，有了這兩種銷售方式的結合之後，對於消費者來說就能夠很輕易的能購賣到其所需要的遊戲點數卡了。 

  在客戶區隔方面，宏碁戲谷所涵蓋的客戶群可以說是非常的廣，藉由之前的統計分析數據我們可以得知，幾乎所有使用電腦連上網路的華人族群都可以算是宏碁戲谷的目標客戶。而如果我們再仔細觀察就不難發現，宏碁戲谷的會員男女比率是三比一，而年齡分佈以19~31歲的學生或電子新貴為主。但是有一點要注意的是，這些數據是宏碁戲谷Web Game的會員資料，而對於宏碁戲谷新跨足的收費連線遊戲方面，戲谷也有根據這些數據考量而發展出一些適合這些族群的遊戲，如瘋狂坦克，就是針對男性的學生及年輕上班族所設計的遊戲，但是也不忘以其遊戲人物的可愛造型來吸引女性會員參與，因此在客戶區隔這方面宏碁戲谷可以說是規劃得非常成功的。
· 宏碁戲谷之策略運用 
  宏碁戲谷抓住了大多數華人熱愛博奕類遊戲的心理，初期以提供幾種免費遊戲來吸引最多的人數上網註冊成為會員；之後更包辦了所有博奕類的小遊戲以將觸角延伸到其他小客戶族群中，使得其會員人數突破原有之瓶頸，也使得其知名度大為增加；最後就運用其廣大的會員人數及高知名度來跨足連線遊戲市場，攻佔一席之地。 

  而宏碁戲谷能夠佔有如此大量之會員人數最主要的原因，應該算是由於提供免費的服務及穩定的基礎建設所達成的。能否成功的將網路遊戲的會員人口成功的移植到連線遊戲上，事實上沒有人敢保證，但是戲谷絕對不肯放棄此等大好機會，因此結盟韓國遊戲廠商加入國內連線遊戲大戰是勢在必行，若戲谷能挾其對於網路事業的了解，在加強其在連線遊戲上的管理與規劃，相信在未來國內連線遊戲上，戲谷將會佔有一片天空的，
· 宏碁戲谷之獲利來源 
  如同一般虛擬社群網站，他們的主要獲利來源在於如何善用其廣大的會員人數來獲利，而其獲利方式一般分為以下幾種： 

1. 會員費(The WELL)：宏碁戲谷一開始為吸引大量的會員，所以採用免費加入會員得方式來運作。 
2. 直接銷售物品和服務(The Motley Foll)：因為宏碁戲谷採取免費加入會員的模式運作，因此在其跨足的連線遊戲上，就採用收取連線費用的方式以區分一些享受特殊服務的會員權限，而這些費用將會是戲谷將來最主要的收入來源。 
3. 廣告費用(PlanetOut and many other sites)：這是戲谷在早期運作時的主要收益來源，藉由在玩家遊戲時在其桌面背景放置一小型的廣告看板來吸引玩家的注意，以得到廣告效果。但是根據戲谷報告指出，其早期所賴以維生的廣告收入，還無法支應其人事成本，所以戲谷才會以引進連線遊戲的方式來想辦法從其他方面獲得收入。 
· 關鍵成功因素及核心競爭力 
關鍵成功因素： 

1. 找尋及維持關鍵和大量的會員：借由長久持續的服務以維繫大量的客戶數量，同時不斷增加新服務以吸引和擴充新客源。 
2. 利用適當的內容和特色建立並且維護社群內成員的忠誠度：不定期舉辦活動及比賽以維繫會員之忠誠度，遊戲不斷改版以增加趣味性，讓會員不會短時間就對遊戲厭倦。 
3. 維護會員資料的隱密和安全性：戲谷將所有重要的個人資料均經過安全加密保護，更重要的是，交易時的刷卡動作並非經由開放的網際網路傳送，而且戲谷並不保留會員的信用卡資料，安全性更高。戲谷不會將會員的個人資料洩露給任何宏碁戲谷以外的團體或其他第三者。 
4. 在廣告商機和會員興趣之間取得平衡：戲谷將廣告放置於遊戲大廳及遊戲桌面的背景上，使得客戶不會覺得突兀或礙眼，而覺得那只是一種背景的裝飾，但是在遊戲的過程或是等待的過程中就能夠因此受到廣告看板的影響，可以說是一種成功的廣告置放模式。 
5. 取得會員對於虛擬社群的信任感：由於戲谷背後是宏碁集團，如此大公司的招牌就足以讓人對其擁有相當大的信任感，加上其對於許多運作機制都會加以聲明及保密措施，因此可以獲得大多數會員的信任。此外，其提供的客服中心功能也能為存有疑慮的會員解決許多問題。 
 

核心競爭力： 

1. 建立一個符合最新趨勢的虛擬社群：戲谷是國內此類遊戲中最早且最完整的供應網站，在這方面其具有相當程度的獨佔性。同時其所提供的遊戲是國內大多數人都會接觸的遊戲，如麻將、撲克牌、下棋等。雖不是最新趨勢，都也是非常受歡迎的領域。 
2. 在吸引人的價格下，找到或建立吸引人的內容：戲谷採用免費加入會員的方式，讓會員不需要負擔任任何費用。而在收費的連線遊戲方面，也是以連線時數來收取費用，十分符合公平原則，所以能夠吸引許多會員加入。 
3. 找出使用者的需求，並且瞭解用哪些價值來滿足其需求：戲谷會根據其會員反映來增修其遊戲的方式及內容，同時分析會員統計資料來作為下次引進新遊戲時的參考資料，以求滿足各領域及各叢集的客戶需求。 
總結
  在宏碁集團正準備大刀闊斧整頓網路事業之際，能夠突圍而出，在不景氣的時節中還準備進軍中國、韓國、無線通訊等領域的，只有宏碁戲谷。
  4年前，做硬體起家的宏碁集團一直在思考「網路可以做什麼？」宏碁戲谷事業處協理江永祥說道，為了使網路應用更多元，集團嘗試過許多方式，如做ISP的太碁、網路購物的AcerMall（已結束營業）等等，後來內部覺悟一件事情，「所有人都是遊戲族群」，何不來試試連線遊戲？只是網路遊戲在當時尚未受到注意，再加上宏碁擅長的並非遊戲軟體研發，和國內其他遊戲廠商，如大宇、智冠等合作，也許是可進行的方式，然而在網路前景尚未明朗的情形下，元碁遭到拒絕。「那就自己做吧！」宏碁戲谷在1998年從4個人起家，當時身負資工背景，年紀不到30歲的江永祥，因為在元碁有長達5年的網路經驗，而被賦予經營宏碁戲谷的重任。 

  雖然以先行者的優勢與眾多會員數，讓外界普遍認為，宏碁戲谷是宏碁集團投資的網路事業中，唯一被認為成功的模式，事實上，宏碁戲谷賴以維生的廣告收入，尚無法支應人事成本，更礙於景氣不佳，收入短少，必須尋找另一個出路。雖然連入口網站也在一旁準備搶佔連線遊戲的大餅，但是宏碁戲谷從明年起，不但要從「網站遊戲」（web-game）發兵，直搗「連線遊戲」（on-line game）市場，開發WAP手機等其他平台遊戲的腳步也在加緊當中，進軍大陸更是不能怠忽的計畫，因為江永祥說「game不只是遊戲，而是一個娛樂產業」，也是整合電影與音樂的最佳媒體。
  雖然宏碁戲谷信心滿滿，但是普遍業界的看法卻不樂觀。華義總經理黃博弘就認為，宏碁戲谷只是一群懂網路的人，對於遊戲則是沒什麼概念，要如何經營連線遊戲，其實是值得觀察的。遊戲橘子劉柏園則說，宏碁戲谷所能凝聚的社群其實有限，他以麻將遊戲為例，每次打牌只能有4個人往來互動，不若天堂動則兩、三千人一同上線，未來能否將「網站遊戲」的會員人口，成功轉移到連線遊戲上，還有待觀察。
  江永祥樂觀地表示，正因為宏碁戲谷目前累積了龐大的會員，所以更要好好善加利用，他進一步的解釋，未來宏碁戲谷的角色比較像是遊戲的入口平台，主要提供遊戲資訊，促銷宏碁戲谷自家或其他廠商的遊戲，初期會將連線遊戲先改成較容易的小遊戲讓玩家在宏碁戲谷內試玩，再利用社群力量慢慢將流量從導入「連線遊戲」中，多元化的網路遊戲，玩家終究是最後的受益者。 

