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摘要 

本研究目的以委託者所提供之需求並導入系統，其系統以購物車訂單系統為主軸，以委

託者目標發展系統功能，並增加有效購物會員為目的和提高產品瀏覽率，系統發展流程如下： 

與廠商溝通 
討論系統需求功能 

實作 

訂定目標 
 

搜尋相關資料文獻 檢視系統規格、需求 

網站首頁頁面 購物車系統程式 商品圖片美化 

網站測試 

網站上線 

系統維護及管理 

網站維護與觀察 
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第一章 序論 

第一節 研究背景 

自網際網路風行全球後，世界縮小成一個地球村的趨勢已經越來越明顯，未來商業的發

展已是通路之爭，也就是誰掌握通路或創造新的通路，即掌握競爭之優勢。而在 Internet 上

進行電子商務的便利性，更使得世界各地的企業趨之若鶩，企業建構電子型錄的完整性，則

是其是否能獲取商機的重要因素。 

 

企業透過網際網路行銷的應用，可以因品牌曝光率的提高而增加知名度，而由於網際網

路無時空限制之特性，也可以大大提高公司與顧客之間的互動關係。由此可證，雖然台灣地

狹人稠、便利商店林立，但是只要掌握網路交易特性以及網路使用者的需求，在搭配完整的

產品線以及行銷手法，B2C 電子商務在台灣仍有可為的一片天空。因此，希望能研究發展出

一個容易操作且系統完善的電子購物系統，以達到企業與消費者的溝通管道。而在目前資訊

網路時代中，各家公司無不卯足全力將自家的產品作業流程電腦化，希望透過電腦系統的協

助達成產品消費量的提高，而在各大統計報告中明顯的告訴各家公司，目前利用網路購物的

民眾也日漸增加。因此透過網路進行買賣的行為也慢慢的擴大化及普及化。 

 

目前，台灣線上購物人數只占上網人口約二成，相較於美國 B2C 電子商務占整體零售業

1.5%，顯見台灣的 B2C 還有不小的成長空間。以美國為例，目前透過網際網路進行電子商務

的電子型錄購物金額估計約有 5千萬到 2億美元的市場，到了 1998 年將成長達 25 億美元的

市場，很明顯的透過電子型錄購物將是相當熱絡，對於企業而言，在資訊高速公路上銷售產

品及服務是一個深具潛力的發展方向。 

 

對於業者而言，網際網路不僅可以提高經營效率、降低成本、掌握時效性，以提高競爭

力、經濟效率、促進雙向溝通等附加價值，因此，越來越多的企業運用網際網路作為與消費

者接觸的有效管道之一。網際網路行銷的中心觀念是，企業透過網際網路提供產品或服務之

資訊，以吸引消費者之注意、引發其興趣，並使其產生購買慾望，最後導致購買行為之產生。 
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企業透過網際網路行銷的應用，可以因品牌曝光率的提高而增加知名度，而由於網際網

路無時空限制之特性，也可以大大提高公司與顧客之間的互動關係。由此可證，雖然台灣地

狹人稠、便利商店林立，但是只要掌握網路交易特性以及網路使用者的需求，在搭配完整的

產品線以及行銷手法，B2C 電子商務在台灣仍有可為的一片天空。因此，希望能研究發展出

一個容易操作且系統完善的電子購物系統，以達到企業與消費者的溝通管道。 

第二節 研究動機 

網際網路的發展使得許多網路商業紛紛興起，其中對一般民眾生活產生最巨大、也最直

接影響的就是打破地理隔閡的網路商店。而我們主要的目的是去了解如何去成立一家正式營

業的網路商店、如何去經營網路商店、如何與上游的供應商間訂單的協調以及如何提供給下

游的顧客最佳的服務。 

 

觀察網路商店，可以發現，基於網路這新興資訊科技的虛擬商店，相當程度的利用了網

路科技的特性，互動、個人化、隱私與時間等特性。例如，在網路商店所陳設的商品，除了

一般所想像的到 CD、衣服之外，也可以發現比較情色等商品。同時，網路商店也有走向分重

的趨勢，針對某些特殊族群，滿足該族群最大的需求，頗有利基市場的概念。在定價方面，

為了吸引消費者購買，廠商通常都會給一定的折扣，或者在一定的金額免除消費者運費的負

擔。而各家網路商店也會利用資訊科技以經營社群的方式，或以客製化來讓消費者持續選點

該網站或是獲得資訊，而這些也已經成為基本配備。 

 

線上購物節省了消費者逛街的時間，可以在家等貨品直接送上門來；此外，資策會也發

現，有六成的網友，是因為網路商店的商品售價比其他購物方式便宜，而選擇網路購物。因

此，若要在網路上成功開店必須具備兩項條件，一是運送條件要完善，二是商品售價具要有

競爭力，如果再輔以更為方便、安全的購物平台，相信網路開店的市場將更為蓬勃。 
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第三節 研究目的 

雖然現在網拍市場平台非常廣大，在 YAHOO、PCHOME、樂天、奇集集還有很多拍賣網站，

都有提供給網路使用者做拍賣平台，但是，其實身體力行下去做營業的話，甲拍賣網每放一

張圖片、或是買賣成功都是要抽手續費的，乙拍賣網卻是有圖片和字數的限制，網路上雖說

沒有實體店面的成本，但是本來可以賺到的幾塊錢，卻輕而易舉的被剝奪了！雖然網路拍賣

平台的好處是方便放架上，而且搜尋關鍵字也可以很間單就達到宣傳效果，但我們也想自己

賺到那一點小利潤，因此我們得委託者期許我們能做一個屬於委託人的商城，並能淺顯易懂

得使用。 

 

本研究主要以消費者為對象，發展購物網站為主要糸統。在產品方面初步以衣物產品為

主，將相關產品資訊透過網路傳送至網站上，並提供會員、留言板、線上訂單等相關的服務。

並研究如何吸引網友上門，瀏覽網站資訊並進而消費購物。 

 

藉由網際網路的基本特性及電腦強大的運算與儲存能力，展現網際網路行銷特色與優

點，因而能帶來成本的降低、銷售的成長以及增加經營的優勢。 

主要目標有其五: 

 

一、 商品數位化: 

實品拍攝、產品解說，能讓顧客更能仔細選擇材質布料、尺寸是否合適自己。 

二、 降低成本與快速導覽的行銷活動: 

由於購物網站不需要實體店面、店員所以不需要這些成本之支出及商品之虛擬化不會造

成商品的囤積形成固定資產資增加。且網際網路行銷是一種直效行銷，不需要透過中間商而

是廠商與消費者直接的接觸可以大量的減少通路所需花費的成本。 

三、 讓委託者資訊快速更新: 

利用網際網路的便利性，使的管理者可以在任何有網路的地方對購物網站進行管理，並

且能快速得對購物網站的商品內容進行更新得動作。使的購物網站的商品都會以最快速的及
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最完整的呈現給消費者。 

四、 商品應用: 

把商品更實用化，讓顧客有搭配選擇，可以一次購足。 

五、 寄送 mail、簡訊通知: 

讓顧客清楚知道訂單狀態和確認通知，也方便委託者清楚知道商品出貨狀況。 

第四節 研究範圍 

本研究之研究標的物為電子商務行銷，主要範圍是將 FACEBOOK 粉絲團和拍賣網站整合，

架設 DEEP DESIRE 的專屬網站，並與相似類型網站進行比較。 

第五節  研究方法 

  與客戶詢問調查需求做客戶需求方案，再來以顧客為主做問卷，例如:男女比例、上網時

間、網路購物時，需求是以甚麼樣的為主？專屬網站架站後，再依照瀏覽率及購買率做行銷

數據表現。 
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第六節 研究流程 

圖 1：研究流程 

 

與廠商溝通 
討論系統需求功能 

實作 

訂定主題 
 

搜尋相關資料文獻 檢視系統規格、需求 

網站首頁頁面 購物車系統程式 商品圖片美化 

網站測試 

網站上線 

系統維護及管理 

網站維護與觀察 
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第二章 文獻探討 

第一節 電子商務的定義 

所謂電子商務（Electronic Commerce），有幾位學者曾經做過以下不同的定義: 

一、 Kalakota & Whinston: 

藉由電腦網路將購買與銷售、產品與服務等商業活動結合在一起，經由此方式可以滿足組織、

商品與消費者的需要，進而改善產品、服務與增加傳送速度服務的品質，並達成降低成本的

要求。 

二、 Kalakota: 

透過使用電腦網路去搜尋與取得資訊可以幫助個人與公司進行決策之制定。 

三、 Ted Haynes: 

透過電腦與網路來處理企業溝通與交易的進行方式。 

四、 Arie Segev, Dadong Wan & Carrie Beam: 

電子商務係藉由公共或私人的數位網路而被運用在提供產品之購買、銷售與服務以及資金之

交易。 

五、 Michael Bloch, Yves Pigneur & Arie Segev: 

經由數位電子設備，支援企業進行商業上之任何交易活動。 

 

另外 Michael Bloch, Yves Pigneur & Arie Segev 認為，電子商務不但具有資訊提供的

能力，也可被視為另一種行銷工具、新的銷售通路與客戶服務之機制。 

 

歸納以上幾位學者的定義可知，電子商務乃是一種透過網際網路的雙向溝通方式，企業

可將產品、服務及廣告等訊息，存放在企業所建置的網站（Web Sites）上，透過網際網路，

提供給消費者。消費者可以由企業所建置的網站伺服器獲得所需的資訊，並且也能直接在企

業的網站上訂購商品或是留置訊息。 
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第二節 電子商業的特性 

依據 Michael Bloch, Yves Pigneur & Arie Segev 所提出的論文指出，對於新的顧客管理策

略而言，電子商務系統具有相當重要的價值，其原因有以下五點: 

一、 可直接連接購買者與販售商。 

二、 買賣雙方資訊可透過數位化方式進行交換。 

三、 不受時間與地點之限制。 

四、 具有互動性，能動態地適應顧客之行為方式。 

五、 具有即時更新的功能。 

 

並且該文中也提出電子商務具有以下十種特性，歸納如下: 

一、 產品促銷（Product）: 

電子商務具有可直接、資訊豐富、互動性與消費者接觸，進而促銷其產品。 

二、 新的銷售通路（New sales channel）: 

由於電子商務可直接接觸到顧客，且雙方可進行資訊的溝通，對現存產品而言，其提供另一

個新的銷售通路。除了進行銷售產品外，也能進行資訊與廣告服務。 

三、 節省成本（Direct saving）: 

由於網路基礎建設工作是政府所完成的，因此企業不須投入巨額成本去建設。另外由於利用

數位技術去傳送資料且資料可重複使用，因此電子商務在傳送資訊、行銷、提供服務給予顧

客時，可節省較多的成本。 

四、 快速行銷（Time to market）: 

由於電子商務具有即時回應的本質，因此可以減少生產、傳送資訊與提供服務的時間。 

五、 顧客服務（Customer service）: 

電子商務透過建立線上知識庫與發展解決顧客問題之資訊系統，來解決顧客問題，增進雙方

關係，對提高顧客的服務品質。 

六、 品牌或公司形象（Brand or corporate image）: 

電子商務在未來，將成為公司形象或品牌之一部分，特別是針對科技導向的顧客區隔而言。 
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七、 新技術的學習與組織實驗室（Technology learning & organizational laboratory）: 

由於電子商務該領域進展快速，將迫使公司快速去採用新技術，並提供公司機會去對新的產

品、服務與操作流程進行實驗。 

八、 顧客關係（Customer relationships）: 

由於電子商務具有搜集顧客需求與行為型態的資訊能力，因此電子商務在未來，將允許供應

商與他們的顧客建立更多的個人化關係。 

九、 新的產品創造能力（New product capabilities）: 

由於電子商務是以資訊做為基礎，讓企業可以開創新的產品，或是將現有的產品依顧客的需

求做修正。 

十、 新的商業模式（New business models）: 

轉變中的產業結構和電子商務系統創造一個新的商業模式，這個新的商業模式是立基於資訊

的廣泛有效性，以及能夠和最終使用者做直接的接觸。 

 

 

第三節 電子商務之安全與障礙 

Internet 電子商務與傳統電子商務的最大差異點，乃在於傳統通道由封閉式的加值網路

轉變為開放式的 Internet 環境。企業採用 Internet 進行電子商務，其主要的考量不外是成

本的降低、全球性網路規模以及技術的開放標準。然而，Internet 電子商務也有一些先天上

的問題有待克服，其中最主要的一項便是安全性的問題，如表所示: 
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表 1: 電子商務之演變 

 傳統電子商務（VAN） Internet 電子商務 

網路連線 / 通信成本 高 低 

網路規模 有限範圍 全球性 

安全性 強 弱 

資料傳輸可靠性 高 低 

服務品質確定性 有 無 

資料來源:Forrester Research，資策會 MIC 整理 

 

另外依據資策會整理 Forrester Research 指出企業從事電子商務考量的因素有下列五

點: 

一、 安全性的問題。 

二、 經營模式不明確。 

三、 客戶抗拒心態。 

四、 缺乏標準。 

五、 系統建置的問題。 

 

由上可知，電子商務必須要滿足安全上的需求，因此在 Internet 上進行電子商務時，應

要注意以下五點: 

一、 隱私性（Privacy）: 

由於 Internet 本身是一個開放性網路，任何人都能由任意地點連上 Internet，因此，必須

對資料進行保護，以免惡意第三者竊取機密資料。為了達到資料的隱私性或隱密性，一般所

採用的方法是對資料進行編碼，使得網路上傳送的資料成為類似亂碼的形式，在由接收端解

碼讀取。 

二、 認證性（Authentication）: 

Internet 通訊或電子商務的特點之一，便是消除了空間距離的限制，但是也產生了身分辨識
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的安全疑慮。認證性需求是電子交易時的首要考量，通常唯有當交易對象的身份無誤時，交

易才會進行。目前網路上的身份認證，多半是利用公開金匙系統（Public Key System，PKS）

的數位簽章與數位證書（Certificate）等技術達成。 

三、 完整性（Integrity）: 

資料完整性的意義，是確保資料在傳輸過程中不會遭到篡改。對於許多交易資料而言，些微

的誤差往往也能造成極大的損失，因此有賴於資料完整性的檢查。 

四、 不可否認性（Non-repudiation）: 

不可否認性乃是要避免通訊或交易雙方否認已送出或接收到的資料。例如交易訂單的發出或

支付款項的接受，都必須具備不可否認性，已確定雙方的權益。 

五、 存取控制（Access Control）: 

存取控制主要是定義使用者的權限，避免資料被竊取或濫用。 

 

 

第四節 B2B 或 B2C 電子商務應用、資料查詢服務應用 

在電子商務應用上，藉由導入網路服務技術可以提供更大的互通性，並讓企業能夠具有

快速的回應速度。目前已有網路服務商業流程執行語言（Business Process Execution 

Language for Web Services，BPEL4WS）標準，可讓企業用作描述商業流程，將交易雙方訊

息標準化，並可提供多項網路服務。 

 

網路服務的另一項應用則是可進行線上資料查詢，資料查詢的範圍很廣泛，除了可以提

供消費者訂購相關服務，如美食資訊、娛樂資訊，也可以利用網路服務提供整合性的電子地

圖查詢。以微軟公司的 MapPoint 服務為例，其提供使用者進行線上地圖的查詢，同時也可以

整合至其他應用程式中，直接由應用程式呼叫查詢地圖的功能。 
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第五節 企業採用網路服務的原因 

歐盟電子商業歐洲論壇（European Electronic Messaging Association，EEMA）的網路

服務興趣組（Web Services Interest Group，WSIG）在去年底對網路服務商業模式做了研究

調查，並在名為“Building the Business case for Web Services”的報告中提出幾項促使

企業採用網路服務的原因。 

一、 降低系統整合成本: 

採用網路服務給企業帶來的首要優點就是可以藉此降低企業內部，或是與供應鏈廠商間的系

統整合成本。對企業來說，各部門之前所採購的系統或有不同，這對於企業內部流程處理勢

必產生影響，然而，企業不可能為了整合內部系統，而重新採購新的設備，如此勢必大大增

加 IT 的支出。網路服務技術正好可以解決這樣的問題。網路服務技術將每個系統的功能都視

為可提供的服務，並讓其他的應用程式藉由傳送標準格式的訊息來進行溝通，如此，可以讓

原本系統的程式碼更動降到最低。而一旦原有系統的網路服務介面完成，這些系統在將來也

可以與其他系統再進行整合或是重複利用。 

二、 提升協同作業效率: 

系統整合所帶來的效應之一就是可以降低重複的投資，並提高各個獨立系統的運作效率。網

路服務達到此目的之原因就是其提供了公開的標準，讓各個系統間可以達到互通。另外，網

路服務除了訊息層面的標準，尚有其他如 BPEL4WS 等商業流程標準來提高互通性，同時處理

複雜的交易流程。由上述原因可知，網路服務的互通性除了可以達到前一項所提的降低系統

整合成本外，也可以進一步的減少處理交易和商業流程時的複雜度。如此自然可以提升各系

統進行協同商務作業的效率，並可發揮每個系統的最大功效。 

三、 創造新興獲利模式: 

當支援網路服務的軟體供應商不斷增加時，開發人員在部署網路服務時可以更為經濟且快

速，如此能夠降低整合系統的成本與複雜度，也有可能藉此提高獲利，或是發掘新的商業模

式。EEMA WSIG 在報告中以旅遊業者 Galileo International 為例，該公司在提供線上訂票

和旅遊服務的網路服務後，不但使用其系統的客戶增加，節省下的成本和增加的利潤更高達

數百萬美元。 
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四、 加強客戶服務: 

網路服務另外一項優點在於企業可以對其客戶提供更為精確、快速的服務。利用網路服務將

客戶的系統或資訊整合至企業的管理系統中，企業可以更為有效地掌握顧客的回應，快速地

反應顧客需求，並與顧客建立更緊密的關係。 

五、 擴大商業應用靈活度: 

當企業經歷擴張、併購之後，其所擁有的 IT 系統和需要處理的資訊可能會出現既多且雜的局

面，各個不同時間點所購入的 IT 設備和不同服務所產生的資訊可能會有許多重複投資，或是

散佈在不同部門或是跨國跨地區的 IT 系統中。此時，可以將整合的系統或資訊內容以網路服

務的方式呈現，達到資源重複利用的效益，同時，相關的網路服務也可以在其他的商業應用

中重複使用。 
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第六節 數值分析圖 

6.1 男女網路購物比例 

圖 2:男女網路購物比例 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.2 最常在網路上購買哪些商品（女性） 

圖 3:最常在網路上購買那些商品 
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6.3 上網時間比例 

圖 4:上網時間比例 
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6.4 網站類型性別傾向程度 

圖 5:網站類型性別傾向程度 
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6.5 傳統市場購物與網路市場購物比較表 

表 2:網路商店與實體商店之比較表 

項目 實體商店 網路商店 

每月 

固定成本 

二店員+水電+店租 

=（18000*2）+1000+10000 

=47000 元 

每天固定成本 47000/30 天=1567 元 

網站空間租金＋水電費 

=500 元+300 元  

=800 元 

每日固定成本 800/30 天=27 元 

相關 

稅率 

（營業稅 5%+營所稅 3%）=8% 

（每筆交易之稅務成本） 

（營業稅 5%+營所稅 3%）=8% 

（每筆交易之稅務成本） 

相關 

費用 
 

信用卡手續費 2.5%+ 交易手續費 0.8%+

運費 7% 

=10.3%（每筆交易之成本） 

每天達收支

平衡基準線

之營業額 

銷售毛利 28%-稅務成本 8% 

=20%（每筆交易實際利得） 

 

1567 元/20%=7835 元  

銷售毛利 28%-稅務成本 8%-交易成本

10.3% 

=9.7%（每筆交易實際利得） 

27/9.7%=275 元 

結論 

實體商店每天營業額若未達 7835 元，便

處於虧損狀態，每增加 100 元便可獲淨

利 20 元 

網路商店每天只要平均營業額達加 275

元，即可達收支平衡，每增 100 元即可

獲淨利 9.7 元  

 

綜觀以上數據得知: 

實體商店與網路商店的收支平衡比為 28:1，而達收支平衡基準線後的獲利淨利比為

2:1，所以如果企業要成立一家實體分店與成立一個網路分店來做比較的話，網路分店的投資

報酬率將高於實體分店，那麼應該用多少預算投資於網路分店，才能收到預期的投資報酬率
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呢？ 

 

我們以前面的計算公式得知，平均每年投資於網路，每增加 1000 元，則網路商店，每天

至少須平均增加 28 元營業額才能達收支平衡，而以資策會統計目前電子商店每月的平均交易

額 1~2 萬元來計算，則只要每年投注於網路之預算不超過 8000 元，便能從網路上獲利。 

第七節 創業分析 

根據調查，全國上網人口數已高達 962 萬人，且根據教育部網路行為調查分析顯示，在

全國使用網路行為中，其中，使用網路二年以上者，佔總數 72.4%，每週上網時數 9小時以

上（含 8小時），佔總數 59.7%。最常去類型網站，除入口總站 55.4%外，搜索引擎也達 33.9%，

求職、求才類，則佔總數 9.0%，而使用網路經常性目的，其中又以 Email 的 56.9%最高，資

料庫查詢亦有 24.2%，使用搜索引擎亦有 34.9%，在在顯示，國人對網路的依賴性愈來愈高

（Winner，2004）。根據青輔會統計，有七成的人想自己創業，其中包括年輕人、女性、銀髮，

不論上網開店，或是加盟連鎖，創業風潮快速崛起發展出 7個特性，分別是: 

（一）年輕化與小資本。 

（二）平價化。 

（三）低資本。 

（四）網路化。 

（五）小型化。 

（六）加盟化。 

（七）新鮮人、女性、中高齡創業比例攀升等。 

然而，若以校園為根據地，可據以發展的創業模式，或者可考慮下列三種型態，表 4-4

同時羅列出未來五大熱門服務業: 

（一）組織型: 

5 人以下公司或店面，投資報酬率最高，相對經營風險也最高。 

（二）自僱型: 

以個人工作室身兼老闆及夥計，適合專業不喜歡受約束的人。 
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（三）兼差型: 

利用下課時間兼差，可開闢財源，一方面又有基本收入保障。 

表 3:五大熱門服務業創業行業（青輔會網站） 

行業類別 說明 適用行業 

創業服務業 

以創業、執行為主要工作內容。適合

自由而不受拘束的創意工作者，工作

地點非常彈性，適合在家工作兼顧家

庭的職業婦女或自由工作者（如 SOHO

族）。 

企劃、公關、廣告、多媒體設計製作、

翻譯、文字工作、服裝造型設計、美

術設計、音樂創作、攝影等。 

專業諮詢業 

提供專業意見，以口才、溝通能力取

勝，工作內容和場所都有彈性，常常

遊走各企業，成立工作室的可行性也

很高。 

企業經管理顧問、旅遊資訊服務、心

理諮商、專業講師、美容美體諮詢顧

問等。 

科技股份業 

只要擁有及懂得電腦或網等專長，創

業機會相當多，即使不是電腦高手，

只要懂得電腦便可提供科技廠商所需

要的周邊服務。 

軟體設計、網頁設計、網站規劃網路

行銷、科技文件翻譯、科技公關。 

補教照護業 包括兒童托育及老人看顧。 才藝班、幼稚園等等。 

生活服務類 

舉凡衣食住行育樂等日常生活所提供

的服務，這是以店面經營方式，採獨

立開店與加盟兩種。 

西點麵包店、咖啡店、服飾店、鞋店、

居家用品店、美容護膚店、便利商店

等。 
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第三章 公司概況 

第一節 客戶簡介 

1.1 客戶店名名稱由來 

 

《由來:邱比特 （Cupid） ，希臘及德文名 Eros，西班牙名 Amor ，義大利文名 Amore ，

法文名 Amoruo Cupid 原意是「欲望」（desire），而 Amor 原意是「愛」（Love）。邱比特 （Cupid） 

被自己的金箭所傷，情路一波三折，也不順遂，無法隨心所欲，和愛人也飽嚐情傷及相思之

苦，愛作弄別人的他，也被自己的弓箭作弄了呢！ 

 

邱比特 （Cupid） 與賽姬 （Psyche） 之間的愛情故事，有人解釋為「欲望」或「愛情」

追求，與「心靈」的結合，也有人解釋為「心靈追求聖愛，超越情欲的過程。」傳說中賽姬 

（Psyche） 的美，甚至超越人間情愛與美之女神維納斯 （Venus） 。因此，後人多認為追

求心靈的美，尤甚於追求男女激情愛戀的美。把他們倆人間的愛比喻為聖愛。》 

 

在希臘神話故事中，邱比特與賽姬的愛情故事是最令人動容的。而丘比特的法文寫法是

「Amoruo Cupid」，「Amoruo」翻譯成英文後，是有欲望（desire）的意思，但為什麼在他的

名子裡會有欲望存在呢？ 

 

我們大家都知道邱比特是希臘神話中的愛神，專門調皮搗蛋，但也撮合了不少天造地設

的佳偶，只是有一天，他被自己的金箭所傷了，讓他愛上了賽姬，開始了一路不順遂的愛情，

考驗著他對賽姬的真愛，是否能戰勝這些考驗呢？在這段愛情故事中有人解釋為「心靈所追

求的愛，超越了欲望。」所以在浪漫的法國人眼裡，丘比特的名子裡，所代表著的意思是神

聖的欲望。 

 

而 Deep desir 為什麼會加上 DEEP 呢?英文再翻譯過來是「深層」的意思，合起來翻譯為
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「深層的欲望」，為什麼我們要這樣取名呢？對我們而言買衣服就是一種欲望，讓自己美麗的

欲望，除了讓外表更美之外，也可以引來視線的欲望，征服大家眼睛的欲望，讓自己開心的

欲望，不管是需要甚麼樣的欲望來滿足自己，「買」在經濟效益上就是一種欲望了。俗話說:

「女人永遠覺得自己衣櫃裡少了件衣服」，這說明了女人購買欲望是有多強大了！我們只是希

望，我們賣的衣服不只是衣服，而是要開啟你深層的欲望，讓你欲罷不能！！ 

1.2  經營模式 

     目前客戶在 FACEBOOK 上經營社團，並在社團相簿放置商品圖，瀏覽率及社團人數少，

並以聊天室與客戶做訂貨，讓客戶詢問商品價錢、以及詢問商品尺寸、顏色、需要幾樣或幾

件，和轉帳帳戶名稱，以及寄送地點，以及到貨時間。商品則是批貨式採購，以量多為使商

品價位更為優惠來吸引顧客。目前人數為三人，在新莊有個工作室，以工作室做面交、商品

拍攝、以實品展示。以電子商務的四個主要的流程:「物流」、「商流」、「金流」、「資訊流」做

介紹。 

1. 「物流」:以郵局寄送為準或是面交。 

2. 「商流」:到各大批貨商現場批貨、挑貨，再做整理、拍照後再放置社團相簿。 

3. 「金流」:以郵局匯款帳號做交易，有確定匯入正確金額才出貨，並以信箱和簡訊傳達出貨通

知。 

4. 「資訊流」: 以張貼廣告、分享社團做宣傳。 

 

1.3 對客戶調查目標與需求 

問:「物流」、「商流」、「金流」、「資訊流」有需要甚麼改變和需求？ 

答:在「物流」方面希望知名度提高後能與宅急便簽約方式，以降低成本。 

「商流」部分不需要做更改，因為喜歡自己挑衣服和採購。 

「金流」以匯款方式為準，想以信用客戶來做產品出貨，例如:信用程度為 100%的客戶，能

以貨到付款方式做寄送，信用程度低於 50%或第一次購買則以匯款方再出貨。 

「資訊流」想增加自動寄發郵件信箱給顧客(會員制)，能讓顧客第一時間知道新商品上架、

或特價內容，或做特價活動做宣傳等。 
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問:現今網路經營者越來越多，各式各樣的商品都有，為何會想以服飾為準做線上經營呢？ 

答:因為我喜歡自己搭配衣服，而現在大部分的女生都懶得逛街，手指動一動就可以購買了，

所以通常我都會希望衣服便宜又好看，可是網路上品質都不敢保證布料的好壞，基於自己也

喜歡買衣服，到不如賣品質好價格又實在的衣服給大家，我們的特色就是在出貨前會仔細檢

查，不會有線頭問題、褪色、破洞等許多網路購買卻看不到實體的問題存在。 

 

問:請問你經營網路拍賣服飾多久了？ 

答:我從高二（17 歲）的暑假就開始在網路上經營代購方式的拍賣，不管是樂天、pchome、

yahoo 或是許許多多的拍賣平台都有使用過，可是利潤少之又少，在這些網站提供得拍賣平

台，雖然很方便，但放幾張圖片的成本就被剝奪的所剩無幾，在加上還需要跟廠商代購的價

錢、賣給買家的郵資費用，沒有倒貼就已經很好了，指是日積月累件件不賺反賠了，不敢與

買家提高價位，有時甚至被殺價，件件買家都不再是固定客人了，在拍賣平台上也營業了兩

三年了，一直到大二（20），漸漸 FB 的社團功能擴大，也看到許多人用 FB 建立小小的買賣，

所以在社團上也經營到現在，只是漸漸有越來越多賣家也會使用，但至少現在有固定客戶買

家了。 

 

問:請問以後的目標是甚麼呢？ 

答:希望商品除了衣服、褲子、裙子、長裙、長袖短袖、內搭外，希望增加鞋子、                   

包包、飾品等，生活上能裝扮自己的商品，並且顧客願來越多，回顧率增加，以                                 

及詢問度高，並希望能開發自己的品牌。最主要希望可以經由拍賣網站讓顧客輕          

鬆購物，使營業收入提高。 

 

第二節 需求細項解說 

表 4：需求細項說明 
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(1)首頁 
主要以產品、LOGO 形象為主，為廠商需求中重要的角色，必須比其他

頁面來得更亮眼，吸引顧客的眼光，讓顧客感興趣的繼續瀏覽。 

(2) NEW 新貨 
放置最新商品，依照客戶所給的價錢、材質、尺寸，顯示在商品旁邊，

使顧客清楚知道商品細項。 

(3)HOT 熱門 
以最多人購買之商品為準，依照訂單和瀏覽的點閱率，放置熱門商

品，並且加強美化圖片，吸引顧客眼光。 

(4)全部商品 細分產品項目，讓顧客輕鬆做選擇。 

(5)特價 瑕疵產品、換貨、大量採購商品之特價。 

(6)會員專區 
分為註冊、個人資料專區、訂單查詢，讓客戶在購買時直接填寫資料，

可在訂單上顯示。 

(7)購物說明 細說購物流程。 

(8)關於我們 為委託者寫經歷、創業過程、理想目標。 

(9)後台管理 進行會員資料維護、並觀察營業收入，及客戶瀏覽店閱率。 

  

第三節 系統目標與應用範圍 

本研究主要以消費者為對象，發展購物網站為主要糸統。在產品方面衣物產品為主，將

相關產品資訊透過網路傳送至網站上，並提供會員、留言板、線上訂單等相關的服務。並研

究如何吸引網友上門，瀏灠網站資訊並進而消費購物。 

    藉由網際網路的基本特性及電腦強大的運算與儲存能力，展現網際網路行銷特色與優

點，因而能帶來成本的降低、銷售的成長以及增加經營的優勢。 
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主要目標 

1.商品數位化 

實品拍攝、產品解說，能讓顧客更能仔細選擇材質布料、尺寸是否合適自己。 

 

2. 降低成本與快速導覽的行銷活動 

由於購物網站不需要實體店面、店員所以不需要這些成本之支出及商品之虛擬化不會造成商

品的囤積形成固定資產資增加。且網際網路行銷是一種直效行銷，不需要透過中間商而是廠

商與消費者直接的接觸可以大量的減少通路所需花費的成本。 

 

3.讓委託者資訊快速更新 

利用網際網路的便利性，使的管理者可以在任何有網路的地方對購物網站進行管理，並且能

快速得對購物網站的商品內容進行更新得動作。使的購物網站的商品都會以最快速的及最完

整的呈現給消費者。 

 

4.商品應用 

把商品更實用化，讓顧客有搭配選擇，可以一次購足。 

 

5.寄送 mail、簡訊通知 

讓顧客清楚知道訂單狀態和確認通知，也方便委託者清楚知道商品出貨狀況。 
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第四章 預期研究成果 

第一節 系統功能與架構 

圖 6:系統功能與架構 
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第二節  連結流程圖 

2.1 註冊流程圖 

圖 7:註冊流程圖 

填寫註冊資料
Reg.asp

會員註冊通知

會員帳號
身分證字號比對

Reg.asp

進行會員登入

是否已有人使
用?

帳號已有人使用

無人使用

註冊資料儲存
Reg.asp

寄Mail通知

購物網
Index.asp
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2.2 登出／登入流程圖 

圖 8:登出／登入 

登入購物網
帳號/密碼
Login.asp

進行會員登入

帳號/密碼比對
checkuserlogin.a

sp

比對錯誤

登入購物網
Index.asp
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2.3 購物流程圖 

圖 9:購物流程圖 

商品資料
Class.asp 商品選購

放入購物車?

Shopcar.asp

檢視購物資料
Shopcar.asp

Y

繼續購物?

Y

N

結算金額
Overshop.asp

填寫購物資料
購物訂單

N
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2.3 搜尋功能流程圖 

圖 10:搜尋功能流程圖 

搜尋結果

搜尋商品
Searchinfo.asp

搜尋
Research.asp

Y

N

有搜尋到商品?

進階搜尋
Search.asp

進階搜尋
Search.asp

有搜尋到商品?

搜尋結果
有搜尋到商品? Y
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第三節 系統特色 

1.購物車 

客戶對喜愛的商品放入購物車中，讓顧客在借面上能方便看到目前自己的訂單，確認後填寫

訂單資訊，而管理員在後臺可以處理收到的訂單資訊，讓使用者方便管理客戶訂單。 

 

2.會員線上訂購產品 

(1)會員找到欲購買的產品，在點擊訂購將產品加入購物車後，可返回繼續購物 

會員可以隨時察看購物車，修改訂購商品數，刪除已加入購物車的商品，並計算價格。 

在會員確認購買時，要求會員輸入訂購人、收貨人等資訊。 

(2)在會員購買程序結束後，將向會員發送確認 E-mail，E-mail 的內容包括會員訂單號、訂

購商品列表。  

 

3.會員訂單管理 

(1)使用者通過密碼登錄。每個管理員可修改自己的密碼。而具有最高許可權的管理員可以修

改其他管理員的密碼及其它資訊。 

(2)在管理員查詢訂單介面，管理員可以選擇查詢條件。 

 

第四節 使用對象 

一、 使用者: 

本網站提供簡單、易操作的介面，可讓各年齡層之消費者進行購物行為。 

二、 店 家: 

店家使用的是後台管理系統，可隨時新增、修改、刪除商品資訊，也能接收獲得商品的訂單

資訊。 
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第五節 使用環境 

一、 作業系統:Microsoft Windows XP、Microsoft Windows 7、Microsoft Windows 8。 

二、 瀏覽器:Internet Explorer 6.0 

第六節 開發工具 

一、 程式開發: 

Hyper Text Markup Language、Personal Home Page、Asp.net、JavaScript。 

二、 影像開發: 

Adobe Photoshop CS3。 

三、 網頁開發: 

Microsoft office FrontPage 2003、Adobe Dreamweaver CS3。 

四、 資料庫開發: 

Microsoft Office Access 2003、Microsoft SQL Srver 

 

第七節 網站特色 

  在本組專題中，以行銷目的為主軸，並讓委託者更方便應用簡單的會員資料庫，在顧客

挑選衣服時，能更清楚產品的質地、尺寸、搭配方法，讓顧客一次購買集全，期許能讓固定

客戶更加廣泛，以網頁瀏覽率、營業收入提高為主要觀察。 

 

http://www.microsoft.com/taiwan/sql/default.mspx


 

第 31 頁，共 61 頁 

 

第五章 預期研究 

第一節 預期研究 

網際網路的蓬勃發展，象徵電子 e時代的來臨。在不久的將來，電子商務

(eBusiness / eCommerce)將取代傳統的商業活動。電子商務主要分為 3種行式:

企業對消費者(B2C)、企業對企業(B2B)、及消費者對消費者(C2C)。所謂 B2C 電

子商務就是在網路上開設店面，把傳統的商業交易在網際網路上來進行。 

而在目前資訊網路時代中，各家公司無不卯足全力將自家的產品作業流程電

腦化，希望透過電腦系統的協助達成產品消費量的提高，而在各大統計報告中明

顯的告訴各家公司，目前利用網路購物的民眾也日漸增加。因此透過網路進行買

賣的行為也慢慢的擴大化及普及化。 

很感謝與我們討論的指導老師，給我們很多明確方向，期許我們能做到的應

用，對委託者越簡單越順手越好用，目前一部分想要特別吸引顧客的方法都還在

研討，網路上也有許多特別好玩的東西，只是除了做出來，還是需要時間學習，

畢竟不只是程式方面的應用，對我們來說專題成果就像是自己的孩子一樣，做到

了自己的目標後，還想要往更多方面發展，並不是讓他停止長高，必須要更多元

更豐富，大家才會注意著自己的孩子。 

第二節 預期研究效益 

店家可以經由此次的行銷企劃，推廣期商品與提升知名度及營業額，利用最

新消息功能，讓顧客得知最新商品訊息；經由後台管理系統，可以隨時新增、修

改及刪除各項產品的訊息，並透過本次研究，來歸納出各種產品的銷售狀況以及

顧客的相關資訊，作為未來經營的策略。 

 

在本組專題中，以行銷目的為主軸，並讓委託者更方便應用簡單的會員資料

庫，在顧客挑選衣服時，能更清楚產品的質地、尺寸、搭配方法，讓顧客一次購
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買集全，期許能讓固定客戶更加廣泛，以網頁瀏覽率、營業收入提高為主要觀察。

然後，提供消費者一個購物平台，使之更有比較差價的空間。提供消費者視覺上

的享受，在購物上更有真實感。使我們在學生生涯中的知識及實戰經驗更加豐

富。在未來發展方向上，希望可以擴展產品的多元化，以促使顧客率的提昇。 

第三節 預期研究限制 

由於時間的限制因素，所呈現的效益以及營業額的成長幅度可能不大，因為

是採用免費資源來做行銷策略，所以在推廣行銷部分較容易受到限制。網站最終

會交回店家管理維護，但，如果店家沒時間管理的話，網站就很難可再繼續經營

下去。 

 

第四節 預期平台畫面 

 
圖 11:預期平台畫面 
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第六章 分工執掌和進度表 

第一節 系統規劃表 

表 5:系統專案規畫表 

主要系統專案規劃表清單 

項目 所需時間 

1.相關資料蒐集與需求分析 2012/10/2~2012/11/6 

2.平台規劃與設計 2012/10/23~2013/02/12 

2.1 需求功能討論 2012/10/23~2012/12/11 

2.2 蒐集產品實圖 2012/12/04~2012/12/25 

2.3 美工設計 2012/12/18~2013/01/22 

2.4 網頁相關圖表製作 2013/01/15~2013/02/12 

3.網頁建置作業 2013/02/05~2013/07/23 

3.1 功能程式撰寫 2013/02/05~2013/03/12 

3.2 程式資料建立 2013/03/05~2013/04/16 

3.3 功能資料建檔 2013/04/02~2013/05/14 

3.4 資料庫建立 2013/05/07~2013/06/18 

3.5 網頁功能整合 2013/06/04~2013/07/23 

4. 網頁系統除錯與測試 2013/07/16~2013/07/30 

5.專案平台上線 2013/07/23~2013/08/06 

6.系統維護及管理營業 2013/07/30~2013/08/13 

7.目標達成進度與成果 2013/08/06~2013/08/27 
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第二節 分工執掌 

表 6:專題工作分配表 

主 要 

編 號 
主 要 工 作 項 目 

主要成員姓名 代理成員姓名 
總時

數 

曾 

楷 

軒 

謝 

慧 

珊 

林 

俐 

伶 

梁 

家 

禎 

謝 

慧 

珊 

曾 

楷 

軒 

梁 

家 

禎 

林 

俐 

伶 

1. 相關資料蒐集與需求分析         105 

2. 平台規劃與設計         309 

2.1. 需求功能討論         147 

2.2. 蒐集產品實圖         63 

2.3. 美工設計         105 

2.4. 網頁相關圖表製作         84 

3. 網頁建置作業         420 

3.1. 功能程式撰寫         105 

3.2. 程式資料建立         126 

3.3. 功能資料建檔         126 

3.4. 資料庫建立         126 

3.5. 網頁功能整合         147 

4. 網頁系統除錯與測試         42 
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5. 專案平台上線         42 

6. 系統維護及管理         42 

7. 目標達成進度與成果 
        63 

備註:大項目為總時數，一天工作時間以 3hr 計算。 

第三節  分工執掌細項說明 

1. 相關資料蒐集與需求分析: 

搜尋相關拍賣網站資料，並討論、分析及其功能。 

並尋找學長姐相關專題資料參考，網路搜尋相關程是資料，以及系統規格需

求和實作所需要程式，並詢問指導老師是否能做應用，在進行下載安裝做準

備。 

2. 平台規劃與設計: 

與客戶討論介面功能和 logo 設計，再細項 2裡把需求架構做流程圖並細說

明其功能以及應用方面。 

2.1. 需求功能討論以及網站架設: 

依照客戶所需的功能，研究連結應用以及資料庫存放位置。並著手網站架        

設，實作客戶所需介面，並且製作連結藍圖流程，以節省安排連結時間。 

2.2. 蒐集產品實圖: 

  跟客戶取商品實照並美化。 

2.3. 美工設計: 

  除了客戶商品美化外，也可以搜尋讓網頁更豐富有趣的圖片圖表或圖底。 

2.4. 網頁相關圖表製作 

    製作會員資料格式，商品格式，放置網頁上的圖片格式，使商品圖更為清楚 

    顯眼的呈現給顧客瀏覽。 
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3. 網頁建置作業:再細項 3中，將系統所需的程式文字檔(TXT)建構起來。 

3.1. 功能程式撰寫、商品搭配應用: 

會員資料庫應用 SQL 建構、網路搭配應用所需程式碼及流程建構，以及崁入

式 HTML 碼，搭配網站特色做應用。 

3.2. 程式資料建立:將程式碼文字檔分類儲存起來加以備份。 

3.3. 功能資料建檔: 

例如會員資料庫的 SQL，儲存起來做備份。 

3.4. 資料庫建立: 

將網站所應用之資料庫，建立清單。 

3.5. 網頁功能整合: 

做連結設定以及上傳至網路空間。 

4. 網頁系統除錯與測試: 

了解系統上的缺點，加以改進以及除錯。並加強功能。 

5. 專案平台上線:正式宣傳網站。 

6. 系統維護及管理:維護網站系統。 

7. 目標達成進度與成果:觀察顧客數量和點閱率，營收有無增加。 
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第四節 PERT 圖 

 
圖 12:PERT 圖 

第五節  甘特圖 

 

圖 13:甘特圖 
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第六節  環境圖 

 

圖 14:環境圖 

第七節 訂單與顧客關係 

圖 15:訂單與顧客關係 

訂
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簡訊通知 
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放購物車 

會員管理 

訂單查詢 
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第七章 結論與建議 

  此專題構想為，實際為委託者執行企劃與網頁實質上架並導入網路之系統，

雖然導入後之結果不如預期，但在實作部份學到了很多，如何製作網站頁面、安

排時程、網站上架，也在網站上架中，面臨了許多困難，也謝謝指導老師陳老師

耐心的教導我們，讓我們能夠順順利利的上架，也學會了團隊精神，一步步的完

成此專題。 

我們希望此專題，不只是在整個企劃完成後就結束，而是希望能持續為委託

者經營及維護，但同時也需要委託者能夠配合我們希望達成的目標，而我們目的

是能夠讓委託者能夠更方便上架物品及提高瀏覽率，期許能夠與線上購物平台競

爭，但也需要進一步與委託者接洽，討論目標及期許。 

導入後所面臨後的問題(導入前依照廠商所提供的資料，提出問題)： 

1. Q:客戶瀏覽率高不高? 

A:  

2. Q:是否上線時間過於短暫，成效不大明顯。 

A: 與廠商溝通虛擬主機是否付費問題，尋找網域申請和主機申請的討論花

過多時間。與廠商協調所需要的產品介面和功能，並未快速達成廠商使用目

標而做了更改。正式上線前，廠商產品上架時間過於緩慢。 

3. Q:初期未達預期顧客成長數。 

A:廠商提供累積一年半臉書粉絲團所經營的客戶量達 384 以上。 

正式上線期間未滿一個月，依照廠商提供客戶量，平均一個月必需達成 21

人以上，才算達成預期顧客成長數。  

4. 初期未達預期銷售金額。 

A: 廠商提供累積一年半臉書粉絲團所經營的銷售金額 313290 元。 

正式上線期間未滿一個月，依照廠商提供之銷售金額，平均一個月必需達成

17450 元 ，才算達成預期顧客成長數。 

5. Q:如何解決客戶量及銷售量? 

A: 客戶量依廠商提供的不重覆客戶有 384 人，也就是舊有客戶，也能說是

基本的有效會員，可以先抓主舊有客戶，讓舊有客戶知道這個新網站，可以

先以粉絲團的分享，或是讓客戶分享網站連結即可有優惠特價產品的專案，

推廣新網站的瀏覽率，並希望能達到新的銷售量。 

建議：系統導入後，將持續經營並改善系統，達到廠商目標，並先再多一個月初

期來看系統導入後的預期目標客戶量和銷售量。 
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附錄一 使用者手冊 

首頁上方功能: 

貨幣選擇、商品備忘簿、購物車、會員中心(登入&註冊)、結帳功能、商品選單 

 
首頁下方功能: 

商店訊息 客戶服務 其他服務 會員中心 

關於我們 

配送說明及換貨須知 

隱私權聲明 

購物須知 

連絡我們 

商品退換貨 

網站總導覽 

品牌總覽 

購物禮券 

利潤共享 

最新特賣商品 

會員中心 

訂購記錄 

商品備忘簿 

訂閱商品快報 

 



 

第 42 頁，共 61 頁 

 

 

商品備忘錄

 

 

價格分原價、特價。動作為放入購物車、刪除 
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會員中心 

可以檢視會員資料、修改密碼地址、查詢訂購紀錄 

 

 

修改個人資料畫面，繼續表示確定更改，返回則取消 
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購物車 

放入商品，待結帳 

 
其他功能 

運費試算可算出商品+運費的總金額，金額會再增加運費 
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結帳功能

 

依照會員資料填入式進去 1-6 個資料，帳單、配送地址需要變更則自行輸入。 
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關於我們 

 
配送說明及換貨須知 
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隱私權聲明 

 
購物須知 
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聯繫我們 

 
聯繫我們 

可用於顧客問題，寄發 MAIL 到管理員信箱，聯絡人(3 字元以上)和 MAIL 皆可更

改，內容必須超過 10-3000 字元之間，並輸入驗證碼。 
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退換貨 

 
退換貨功能 

姓名、mail、電話皆由填入式會員資料，必須要有準確的訂單號碼，商品內容型

號必填，退換貨原因必選，細節皆可自由填入資料，必須填入驗證碼。 

返回為上一頁，繼續寄送管理員。 

 

品牌總覽 

商品依照委託者的型號設定為商品的品牌總覽 
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購物禮卷 

 
可以依照會員所累積的購物禮卷，當禮物送給朋友消費，金額有限定 1000 於以

內，確認匯款後會寄發 mail 給朋友。 
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特賣商品 

所有有特價標示的商品皆會顯示在這裡，讓顧客可以快速搜尋便宜又好看的商品

唷!! 
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後臺管理介面 

可新增商品、管理訂單和會員，可察看銷售紀錄點選紀錄，都有效於上線後的成

果發表展示。

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


