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壹、前言

一. 企業成功的三部曲: 創意、創新、創業

二. 創意指的是所有獨特、新穎、適當有用的觀念想法或作品，
可以是一個生活上的點子，一項科學上的發明或是一項藝術
創作。

三. 創新指的是將創意形成具體的成果或產能，為顧客帶來新的
價值觀，且獲得公眾認可者，以及經過市場考驗，被消費者

普遍接受的新材料、新製程、新產品與新的經營模式

四. 創業是開創屬於自己的事業，含有創始之意，選擇自己對生
產、管理、銷售、市場各方面都有豐富經驗的行業為宜，並
瞭解現在商場環境與生態，廣泛蒐集相關資訊，全心全力的

投入
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貳、創意行銷導論

一. 行銷價值觀

1. 創新跨越了「正常」改變思維方向，用「反常」的方法達到
「正常」的目的，面對多元化的行業競爭，才能脫穎而出

2. 新的行銷觀就是讓創意生產價值而暢行無阻

3. 資源的有效整合

內部資源： 創業團隊所具備的核心技術、應變能力與
領導風格

外部資源： 營運資金、專業管理、行銷通路、網路技
術支援等
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二. 行銷觀點

1. 先做好市場分析

如何蒐集市場資訊 ：瞭解商圈的特性，消費者年齡層
的區隔

如何做競爭者分析 ：有幾家同業，同業的特性與優劣
點，產品及價位，顧客類型等

如何做商圈調查 ： 應如何選擇「吃市」的地點，流動
人口 及商圈租金的調查等
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2. 行銷素養與技能

欲累積快速的行銷經驗，最便捷的方法，莫過於吸收
別人的成功經驗

訪問成功品牌經驗，比閱讀行銷書籍或上課更形豐
盛，必能發揮行銷優勢

勇於做決策，即使有人反對，但憑著行動力、判斷
力，勇往實踐，肯定自我核心價值，並能勇於面對挫
折

走在時代尖端，客戶還沒提出需求，就先幫消費者創
造需求



6

3. 客戶服務導向

以往行銷較重視客戶需求導向，而現在行銷應重視客
戶服務導向

顧客的滿意，可創造現在的利潤、未來的利潤，還有
衍生的利潤，也是行銷人員永續經營的要訣
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叁、創意行銷實務

一. 創意五順—行銷的第一步驟

1. 地點順路

2. 店名順口

3. 外觀順眼

4. 室內動線順手

5. 服務順心

實例闡述：(1)綺凡服飾名店 (2)士官長餐廳
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二. 行銷e化

1. 21世紀的企業沒有e化，已輸在起跑點

2. 企業的會計帳戶及運銷存等行銷方式，利用電腦規劃
軟體，事半功倍

實例闡述： (1)TORO  (2)河邊海產(愛河曼波) 

(3)蜜鄰便利商店
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三. 建立客戶往來檔案資料

1. 客戶姓名、地址、電話、生日、嗜好、家庭成員、宗
教、學經歷

2. 客戶信譽調查及分類：穩健型、保守型、中落型、風
險型

3. 對目標顧客將採取什麼樣的行銷方式(含價格、訂定產
品、包裝、行銷管道等)

實例闡述：(1)ICBC與台塑企業 (2)王平洋賣便當

(3)源鵬企業
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四. 行銷秩序

1. 由點而面、由近而遠、保小擴大

2. 由小到大、以小養大、保小擴大

3. 注意進與銷的搭配，不要錯殺潛力商品或賺到庫存

4. 規劃短中長期的行銷策略及質量、營收、應循序漸進

實例闡述：(1)建大輪胎 (2)高昌鋼鐵 (3)日本剛野工業社
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五. 行有不得反求諸己

1. 行銷阻礙的有效化解，化阻力為助力

2. 行銷能力不足、市場滲透力不佳、績效評比不良，都
應自我進修充電

實例闡述：(1)統一在大陸 (2)大倫鞋廠
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肆、創意行銷的風險評估及行銷失敗原因

一. 行銷風險評估

1. 營運風險—新產品開發、零組件供應、模組化設計

2. 財務風險—匯率變動、資產流動性等

3. 信用風險—短期投資、應收帳款等
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二. 行銷失敗原因

1. 時機不對

2. 好高騖遠

3. 急功近利

4. 過於自信

5. 過度依賴特定關係

6. 缺乏行銷特色與創新

7. 行銷團隊缺乏良好的溝通機制
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伍、結論

一. 滿意的顧客還不夠，企業行銷要的是忠實客戶，也
就是重覆購買率高的顧客

二. 無論以什麼方式行銷要以知識價值取代勞務價值，
也就是所謂的知識管理行銷術

三. 行銷最終目的是口碑及好品牌

1. 口碑是公司最好的資產，商譽是企業賴以維生的養分

2. 好品牌是資產，壞品牌是負債，好的名譽是潛力，壞的名譽

是破壞力
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