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行銷研究教學重點建議 

講課形式的教學方式 
基本上，行銷研究這本書的教學方式有兩種，一種是照著章節的順序，一章

一章地對學生做內容上的介紹，第二種則是以執行小組專案的方式來進行這個課

程。因為這本書剛好有十六章，所以，如果是使用第一種方式來教學，每一次上

課差不多可以說明完一章的內容，但是，為了使同學能夠更深入地瞭解這個課

程，我的建議是在每一個章節盡量讓學生多進行一些實做的練習。比如說，在第

三章講到次級資料的時候，可以請學生針對一個主題去蒐集相關的資料，而在談

到質性研究的時候，可以請學生去做一對一的訪談或者是焦點團體這方面的練

習，又或者是在講到問卷設計的時候，可以讓學生實際去撰寫一份問卷等。配合

這些實做練習，依照課程內容的順序來教學，應該也可以讓學生對行銷研究的基

本觀念有一些廣泛與基礎的瞭解。當然，老師也可以根據他所要強調的重點來做

章節順序的調整，尤其是實驗方法的課程。在第十章，實驗設計方法的內容其實

相當重要，但是，很多學生因為之前沒有接受過這方面的訓練，所以，自然對這

個章節會比較陌生，因此，這個部分應該要多做一些練習。甚至，也可以將第十

章拆成兩次來完成，先談有關實驗設計的一些內外部效度問題，舉一些例子來說

明實驗效度的重要性，由於在這個章節裡面有許多實驗設計的範例，教師可以在

這個部分多做說明，透過這些實例也能讓同學瞭解各種實驗方法的優缺點及其限

制所在。 

專案學習的教學方式 
第二種教學方法是用執行行銷研究專案的方式來進行教學。事實上，根據我

十幾年來教導行銷研究的經驗，這樣的教學方法會讓學生的課程投入度提升許

多，學生在內容的學習上也會比較深入。更重要的是，現在很多同學常常會組隊

到校外去參加行銷相關的競賽，如果我們在行銷研究的課程裡教導學生蒐集分析
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3 課程設計 

資料的正確方法，這對於學生到外面參加比賽絕對會有很大的幫助，如此一來，

對學校而言也算是相當有助益。所以，接下來，我會以個人在政大用專案學習方

法來教行銷研究課程的經驗，向各位先進說明。 

基本課程組成 

一般而言，我的課程是開在碩士班，但這個課如果是開在大學部，其實相關

的課程安排也是會差不多。一般來講，我會先把學生分成五到六組，一組人數最

多到六個，所以全班最多是三十六個人，如果選課人數超過的話，應該要增加組

數。我們不希望一組裡面超過六個人，因為人數太多，可能會有好幾個和尚沒水

喝的問題，所以原則上，最理想的每組人數應該是四到五個，如果不得已的話，

我們甚至會加進第六個人，可是一旦超過六個人，教學效果可能就會變得比較不

好。 

第一次上課 

我會在第一次上課的時候，對同學說明這個課程的整體架構，其重點就是對

傳統的行銷程序做一次簡單的回顧，這部分就是第四章裡面所談到的架構，而我

常常在第一堂課就會讓學生稍微瞭解一下。由於大部分學生都學過行銷管理，所

以學生會大略知道行銷管理的程序是包括了大環境分析、產業分析、消費者分

析、STP 也就是區隔、目標市場以及定位，然後再到 4P，我們就利用這堂課稍微

跟學生說明一下。 

接下來，我會問同學一些基本的問題，像是在分析 STP 的時候，我們會去談

這個市場有多大，而這個市場有多大的資料要怎麼找？又比如說，有什麼方法可

以得知競爭對手的市場占有率是多少？或者如果我們要去找一些區隔變數，這些

相關資料會在哪裡？我想大部分的同學一定都不曉得要如何來回答這些問題，當

然，也會有同學說這必須要做一些研究，而這樣子的回答，事實上也再次證明了

一點，那就是如果要正確地進行傳統的行銷管理程序，自然必須要有許多行銷研

究方法來幫助我們找到相關資訊。如果不能很清楚地去瞭解市場大小、占有率、

消費者的需求，以及區隔變數等資料，傳統的行銷程序像是區隔、目標市場、定

位一直到 4P 的作為，行銷人員都會沒辦法去規劃。用這樣子的說明，我們就可

以讓同學知道行銷研究的重要性。整個學期，我們就是要教導學生，如何在每個



行銷研究  
實務與理論應用  

 

4 

本教師手冊係著作版權所有，若有抄襲、模仿、冒用情事，依法追究。  
ISBN 978-957-729-835-5 

程序或階段裡面蒐集到應有的行銷資訊，讓學生在做行銷決策的時候，能夠有非

常紮實的依據。 

第一堂課最後會請學生分組，在結束之後，我會給學生一些時間，請各個小

組去想想這學期學生所要研究的主題。老師可以先設定一個題目，比如說，過去

幾年，我在某一年請學生去研究日用品，某一年會請學生研究幼兒園的行銷，而

最近幾年我把題目範圍放得更大，請學生做一些文創產業的相關研究，我希望學

生能夠發展出來一些新產品，這些新產品有可能是已經存在這個世界上的，我們

重新去幫它定位，又或者是一個全新的產品，我們必須從頭到尾把它設計出來。

各位先進可以從我的教學網站裡面看到，在某個學期有些同學是結合了文化創意

去做筷子，有些是去改造中影文化城，有些則是去改造傳統藝術中心，而有些學

生是去行銷某個和文創相關的風景區。題目的部分，我們會讓各小組自行討論，

然後決定出學生最有興趣的一個，因為是由同學自訂主題，往往可以提高學生的

投入程度，所以，除非當年我們已經設定成同一個題目，不然的話，都是由同學

先進行討論再去做決定。第一次上課結束之前，我會告知每一個小組在下個禮拜

上課的時候，必須把要做的主題、研究背景、動機，以及目的，在一張 A4 紙裡

面表現出來。一般來講，我不會請學生寫太多頁，而是希望同學可以把他的想法

寫在一頁的精華裡面，因為在實務上，我們也常常如此。在 P&G 內部，常常會

談到 one page memo，意思就是說所有報告盡量在一頁之內把重點講完，所以，

我們也希望藉此訓練學生拿捏重點的能力。 

同時我們也強調同學應該在每一次上課之前就讀過書本上的內容，因此，上

課的時候，老師的工作只是去問一些問題，幫助學生釐清觀念上比較不清楚的地

方。 

第二次上課 

第二次上課，除了讓同學報告學生要做的主題以及動機目的之外，我們會針

對第二次指定預習的內容，也就是第二章和第四章的內容去問學生一些問題，看

看學生在觀念上有哪些地方是不清楚的。其中，我會特別去問有關表 2-1 的部分，

像是為什麼會把整個研究方向大致區分成產業分析、信念認知、態度、行為意圖、

實際行為？如果書念得很清楚，同學們應該可以回答這樣子的問題，但是，如果

書讀得不很清楚，要回答出來就有一點難度。其實表 2-1 是在強調，當我們跟隨
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5 課程設計 

著傳統行銷程序行進時，一開始當然要先去瞭解產業及競爭對手的狀況，再來就

是要去研究消費者，而這個時候可以分成幾個部分。首先，我們要去瞭解學生目

前的信念和認知，因為很多時候，如果消費者的信念認知已經根深蒂固，要去改

變它是很困難的，所以，我們往往會順勢而為。其次，我們會去瞭解消費者目前

對於學生所使用的相關產品其態度是如何，同樣地，很多時候，態度是很難去改

變的，所以，學生目前對於各個品牌以及產品的態度可能是我們在做任何行銷決

策時一個很重要的基礎。當這幾個部分都瞭解了之後，我們再開始去發展新產

品，此時，當然就要去問消費者對我們產品的購買意圖，也就是學生想不想買，

這在上市之前就必須要先做確認。上市之後，我們自然會去瞭解消費者實際的購

買行為來診斷績效，看看有沒有符合先前制定的行銷規劃。所以，表 2-1 的最左

邊到最右邊就代表從我們的產品發展出來一直到上市之後，彼此之間一段一段的

關係，而事實上，行銷研究這整本書也是跟隨著這樣的精神，希望同學能從還沒

有生出產品到產品上市之後，全盤去瞭解整體的研究。在學生畢業之後，如果到

一家都是生產舊產品的公司就職，當然對他比較重要的會是後半段的知識，如果

是到一家正要發展很多新產品的公司，可能前半段的知識就會變得非常重要。 

我們的 project 事實上是希望學生去做出一個新產品，因為如果學生試著去產

生全新的產品，那麼透過這個課程，學生將可以瞭解整體的行銷規劃到最後的上

市計畫，而且也會有從頭參與到尾的感覺。當然，課程中實際上市的工作是沒有

辦法模擬的，有關這個部分，我們再透過課程內容來補足其實就可以了。在第一

章的最後面，我們會談到產品的生命週期，雖然第一章應該是上禮拜的 reading，

但因為之前是第一次上課，所以大部分的人可能都沒有念，因此，我們還是會再

回來看第一章的圖 1-1，意即產品生命週期跟行銷研究活動之間的關係。這是和

剛才的說明做一個呼應，也就是說，當一個產品還沒上市的時候，我們可以做哪

些研究，而上市之後，我們又可以做哪些不同的研究。 

最後，這堂課我們還會再談有關第四章裡所提到的畫出產品市場範圍的方

法，特別是圖 4-3。產品範圍可以從第一個層次、第二個層次和第三個層次來做

分析，同時，我們希望同學去思考產品市場範圍到底是要放很大，還是縮很小。

放很大的話，當然整體市場大小就會變大，只是這麼做，就會包含太多產品和競

爭對手，研究可能會因此而失焦。而如果是縮的太小的情況，像是只看第三層次，

有可能也會過於狹隘，因為事實上，很多第二層次的產品也會是你的競爭對手，




