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創新與創業


¤  配合你的專長／優點／具有能力，你可創造出什麼創新呢？




產業與競爭者分析


台灣文
創發展
SOWT
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市場開發與行銷技巧


¤  行銷四力對文創產業實用嗎？ 

¤  行銷人都知道行銷4P：產品力(Product)、價格力(Price)、推廣
力(Promotion)、通路力(Place & Distribution) 

¤  依據文創產業的特質，再加入網路社群時代的大環境因素，除
了4Ｐ外，綜合1981年布姆斯(Booms)、比特納(Bitner)提出新
增符合服務性質的3P：人員力(People)、流程力(Process)、環
境力(Physical Environment)， 

¤  近代網路時代行銷策略制定強調的行銷六力：商品力、客戶力、
行銷力、故事力、感動力、服務力，重新詮釋成較適用於現代
台灣的文創行銷五撇步：







文創行銷的秘密？ 入門五撇步


¤  1.產品力X人=感染力　Product X People=Appeal 
¤  文創行銷第一撇步: 產品輻射出強烈的感染力，本身就是最佳行銷

策略! 

¤  2.價格力X人=市場力　Price X People=Market Power 
¤  文創行銷第二撇步: 定價策略深諳經濟環境與消費者心態，方能具

備在商業戰爭中勝出的市場力。 

¤  3.推廣力X人=新媒力　Promotion X People=New Media 
¤  文創行銷第三撇步: 推廣始終來自於人性，「人」才是文創產業的

最佳媒體!




文創行銷的秘密？ 入門五撇步


¤  4.通路力X人=流程力  
Place X People=Process Power 
¤  文創行銷第四撇步: 盡可能搬走流程中的各種障礙物，加上以人性為主要

成份的「通樂」，就是高通路力! 

¤  除了少數的整合性平台建置者，絕大多數的文創業者不會從頭開始建置一
個全新的通路系統 

¤  台灣國內市場規模較小，已存在許多與虛實體通路相對應的金流與物流系
統，特別是台灣的「便利商店」已是舉世聞名的通路奇蹟，徹底「便利」
了我們生活的各個層面，提供更多意想不到的通路功能。 

¤  專注在針對目標客群的策略布局與流程品管，將專業的事情交給專業的業
者，團隊合作即可大幅提升通路力。




文創行銷的秘密？ 入門五撇步


¤  4.通路力X人=流程力  
Place X People=Process Power 

這裡提供文創業者幾個關鍵問題來檢視通路布局: 

(1)  目標客群是誰？生活習性怎麼樣？ 

(2)  目標客群習慣在哪裏出沒？ 實體店鋪？ 虛擬商店？ 其他？ 

(3)   目標客群習慣怎麼樣決定購買？ 口碑推薦？ 多方比性價？ 

(4)  目標客群喜歡怎麼樣付帳？ 有哪些因素降低其消費意願？ 

(5)  目標客群喜歡怎麼樣收到產品或服務？ 速度要多快？ 

(6)  目標客群在消費過程中會遇到什麼困擾？ 有什麼其他考量？ 

(7)  過程中拿掉什麼或增加什麼，可以加快其購買速度？ 

(8)  競爭者在購買流程中有什麼樣的競爭優勢？




文創行銷的秘密？ 入門五撇步


¤  5.服務力X人=沾黏力 Service X People=Viscosity 
¤  文創行銷第五撇步: 
 將價值內涵導入服務流程，善用體驗與情境塑造工具，讓消費者瘋狂
黏上你! 
¤  前面提及產品、價格、推廣、通路已幾乎完備了行銷策略，或足以

讓文創業者一舉攻入市場，然而擴


¤  大市場占有率不是單點式攻擊的一次性勝利，而是縝密結構式的攻
城掠地，決勝關鍵是「沾黏力」；熟稔電子商務市場的業者都知道，
網購市場過去以流量作為價值評估指標，至今已演變成「沾黏度」
爭霸戰，沾黏度意指顧客忠臣度的綜合評估，其評估項目大致為: 
(1)   回流度-點閱後加入會員比例、再度回訪機率…等


(2)   活躍度-除了造訪外，實際參與各種活動的機率，如:留言、上
傳檔案、下單購買…等


(3)   增生度-除了本身使用外，甚至會推介朋友加入，如:邀請加入
社團、團體訂購…等




實體通路與網路商務交互運用策略 

¤  運用網站/BLOG/FB行銷


¤  網路行銷的優勢與限制


¤  關鍵字/搜尋行銷


¤  網路行銷規劃與產品展售基本資料 

¤  好記的工作室名稱 

¤  Slogan 

¤  品牌故事 

¤  好的文創商品 

¤   產品相說明 
 產品卡》說明／規格／材質／使用方法／保養照顧方式



