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問答題  每題 20% 

一 請詳細說明消費者的多重屬性態度模式一屬性二信念三重要性權重請詳細說明消費者的多重屬性態度模式一屬性二信念三重

要性權重 

 
二  請說明什麼是「消費者洞見」(consumer insight)？撰寫消費者洞見，可參考怎樣的順序？(第 11 講)  

答 

(一) 消費者洞見(consumer insight)，是一個深度理解關於顧客想要什麼、需要什麼、為什麼做了某些事情的方法。當企業能夠取

得真實的消費者洞見，不僅可以提升品牌與顧客間的溝通效能、同時能更即時更新產品，或是開始新項目。可以改變消費者

的思維(mindset change)和現在的行為，最終說服消費者，並產生業者期望的行為(例如轉換品牌、買更多、買更久……)。  

(二)  
1. 品牌或產品面臨的挑戰:整波廣告行動最終希望解決什麼難題？ 

2. 目前思維的與行動:對於這個難題，消費者目前的想法行動是什麼？  

3. 期待的思維與行動:品牌或產品希望消費者變成怎麼樣來達成目的？ 

4. 洞察的工作:消費者洞見主要工作是要達到什麼效果？ 

5. 消費者洞見敘述:關鍵的描述為何？例如:小物件收納產品。 

 
三、請說明什麼是體驗式行銷(Experiential Marketing)？體驗式行銷概分為哪幾種方式？(第 12 講) 

答 

(一) 體驗式行銷(Experiential Marketing):Bernd Schmitt 於 1999 年提出的概念並定義為「消費者經由觀察或參與某件事後感受到

刺激而引發動機產生消費行為或思考認同，增強產品價值」。在日本服務本身就是一種體 驗式行銷，像是無印良品、LOFT 雜

貨店這些品牌，很少看見品牌花大錢去砸廣告、做行銷…。 

 
四、請說明一般的行銷行為與有效影響消費者行為的行銷步驟。(第 8 講) 

答 

(一) 一般的行銷行為 

例如說明使用業者商品或服務的結果會是_______，然後對消費者說:「因為你不夠_______，所以我們能幫你______，現在你

應該來看看我們怎麼幫你……」 

(二) 有效影響消費者行為的行銷步驟，從發掘消費者動機開始 

• 消費者為什麼可能會改變現在的行為，去探用商品或服務？(消費者動機) 

• 若消費者採用商品或服務，會有哪些正面的影響？(消費者期望)  

• 這些影響或結果，為什麼對消費者來說是重要的？(誘發消費者自主決策)  

• 接下來要如何引導消費者自主的情況，產生下一步行動？ (適時出現) 

 
五、請說明「買家旅程」(Buyer Journey)。 

答 

(一) 為什麼每次業者做足了行銷，產品卻還是沒人要買？明明點擊率和互動率表現不錯，但實際使用者卻沒有增加？可能消費者

的知識，以及信念和行為，正快速吸收、調整、變動，反向觀察「買家旅程」(Buyer Journey)或許可以找到答案。 

(二) 「買家旅程」 

是消費者購買一項物品時，從購買前，到真正購買的過程， 歷經的三個階段分別是「覺察、考慮、決策」。(如圖示)。 

 
歷經的三個階段包括: 

1. 覺察(Awareness):這時須「創造需求」，幫助消費者點服務，才能讓消費者將「品牌」與「解決方案」連結。  

2. 考慮(Consideration):此時要著重品牌可以提供的產品或服務，有哪些特點、為什麼可以幫助消費者解決問題， 所以需要持續

提供教育性的內容，以及傳遞信任感，並且出問題，並且提供消費者可能的解決方案，也就是產品或點出產品可以滿足，甚

至超越消費者的期待。 

決策(Decision):這時就會介紹成功案例-先前顧客的 「使用前/後」差異，圖示或文章展示。強調有哪些知名品牌或明星曾與品

牌合作，相較同品項的品 

 

 


