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摘    要
    國內網路拍賣網站已逐漸成熟，且簡單容易上手，有關如何經營網路拍賣行為上的討論，也逐漸引起注意。網路拍賣為消費者帶來了許多便利性與選擇性，當然競爭也由此產生，該如何在紅海中發現藍海，是值得我們探討的問題。網路拍賣是近年最熱門的網路行銷方式之一，它綜合了傳統的競標模式及當前的網路科技，利用網路的即時性以及便利性，省去傳統的競標拍賣所耗費的人力資源。
本研究與網路品牌「阿姬寶」進行合作，學習網路行銷Know-how，並利用廠商現有管道向中國進口服飾，達到低成本、低運費、低庫存、並於訂貨三天到台灣的目標，而本小組則需分攤兩岸金流的匯兌成本、提高「阿姬寶」的進貨量進而提昇其品牌對中國廠商的產品議價能力，獲得雙贏的局面。經營模式為經由「阿姬寶」向中國廠商取得商品目錄及商品實拍照片(含模特兒試穿) ，藉此於網路平台上架商品，於客戶下訂並匯款後採購商品，藉由快速的物流管道於三天後到台灣，並於三天內寄到客戶家的經營模式，由低成本、低運費、低庫存、快速物流而提供給客戶低價的優質商品，藉此打進16~30歲的消費市場。

店鋪名稱:葉子服飾-Leaves Shop，創立於2014年，由一群年輕人為了實現夢想而組成的團隊，我們的理念，在於提供顧客『平價』且『充分展現個人風采』的產品。而為了將價格回饋消費者，傾向於無實體店鋪的網路經營，葉子服飾將以熱誠、貼心來服務我們的顧客，期許每位顧客都能滿意我們的服務，並期待能帶給每位顧客合適且獨具個人個性與風格的服飾。
關鍵詞：廣告表現、YAHOO拍賣、蟠龍花瓶
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第1章 緒論
第一節 研究背景
      很多人可能不太瞭解其實網路是為戰爭而發展，但它已入侵現代人的生活卻是我們親身體驗的事實。網路是不可或缺的生活工具，從一般生活中的民生必需品，和在工作中的必要設備，還有相當受到國人重視的休閒活動，以及在理財方面等各種活動，都少不了它。任何發明只要應用到商業，它的腳步就無法停止，電子商務就是最好的例子。根據資策會FIND調查，我國經常上網人口達1,073萬人，網際網路連網應用普及率達47%，相較於先進國家，我國的表現突出。網路的興盛與繁榮，種種行為不再以實體與實體參與的方式進行，而改以滑鼠來控制，可說是既省時又省力。資料亦顯示，根據資策會產業情報研究所（MIC）調查台灣2013年網友利用行動裝置購物的年平均消費額約4,629元，較2012年成長365%。網路購物方面，2013年年平均消費金額約17,427元，較2012年維持1.3%的小幅成長。我們可看出線上購物的市場規模愈趨龐大，在未來這股趨勢將無限擴展。
「網路拍賣」 Net Auction，就是指在網路上形成虛擬的市集以拍賣或競標的方式，交易取得貨品的一種商業行為。
第二節 研究動機
      由於資訊科技業發展迅速，使得人人手中幾乎都有著一台筆記型電腦、平板、PDA或是智慧型手機等，網路早已是我們不可或缺的生活工具，因此網路的普及化使得網路行銷的重要性相對提高，隨著網路的復甦，2003 年eBay 唐先生打破了蟠龍花瓶的廣告，在台灣掀起了一陣網路拍賣的熱潮，許多人透過網路拍賣月入數十萬，甚至破百萬的成功故事，讓網路拍賣成為大眾津津樂道的電子商務新話題。有人稱網路拍賣為「第 361 行」新職業，一早醒來，打開電腦，進入拍賣頁面觀察市場，回覆賣家信件，輕鬆成交、進貨、郵寄送貨，擺脫複雜的人際關係，這樣的工作方式確實讓人嚮往；滑鼠一點，商機無限的創業夢想也在日趨成熟的網路拍賣上實現了。
網路的快捷與方便性讓越來越多的人喜歡從網路選購與了解各種商品資訊、口碑、優惠等消息，要如何利用網路拍賣與網路資訊的流通性，吸引更多熱愛在網路上選購商品的消費者成為了我們的課題，針對這點來做規劃，透過網路拍賣來學習如何當一個企業主、如何創業、如何在網路上服務消費者，並深入的了解這看似簡單的工作背後需要學習的訣竅與竅門，進而藉此達到網路行銷的效益。
第三節 研究目的
      在這個時代人人都想賺錢人人都想打造屬於自己的一片天空，創業是其中的一條路，創業給予了許多不願屈膝於人下或有著屬於自己夢想的人一個圓夢的機會，而在這科技蓬勃發展的時代網路行銷更是令人充滿憧憬且嚮往的行業，當然會選擇網路拍賣現實層面不外乎也是『錢』，一方面想試試看網路行銷是否能為我們開啟一條全新的路，創業是否真的能夠掙的到錢，但另一方面也希望深入的了解與學習這人稱第361行的行業背後到底是如何運作、訣竅又是哪些，學習許多從未接觸過的後台作業，商品通路、廠商、客服、物流、金流、宣傳、成本、損益、FACEBOOK粉絲團的經營、拉近網路與消費者之間無形的隔閡，培養顧客的信賴感等，達到傳遞訊息以及互動的功用，進而提升虛擬店鋪品質、競爭力，增加客源來提升主要銷售業績。
第二章 專題正文
第一節 市場分析調查
1 整個產品市場的規模。

資策會預估，今年台灣網購市場產值可到新台幣7645億元，預估到2015年，台灣網購市場產值可突破兆元。

資策會預估，今年台灣B2C網購市場規模可到4521億元，較去年3825億元成長18.2%；今年C2C網購市場規模可達3124億元，較去年2780億元成長12.3%。今年台灣網購市場產值可到7645億元，較去年成長15.7%。

展望2015年，資策會預估台灣網購市場產值可到1兆34億元，突破兆元產值，年成長14.1%。

觀察近年台灣網購市場趨勢，資策會表示，傳統零售業開始加入電子商務經營，網路購物消費人口與金額穩定上升，政策支持與電子商務環境也逐漸完備。

資策會指出，台灣網購平均消費金額逐年成長，到2011年，網購平均消費金額達到1萬1326元，預估今年網購平均消費金額可到1萬2000元到1萬3000元左右。


1.1 銷售地區分佈
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1.2 銷售地區分佈
儘管目前服飾零售業向國外市場拓展，整體而言仍以國內市場為主，2012年整體服飾零售業(中華民國行業標準分類473)銷售總營業銷售額約為2,798億元，市場以內銷為主約佔總體營業額之98%，外銷僅占2%，顯示國內零售服飾業仍以內銷為主；其中，外銷比例中以對中國(含港澳地區)直接外銷占比最大，其次則為東南亞。
[image: image2.jpg]EHESMAHE

3%19% 19,

mHF mEE wEH miRE s TEEER aHEE =i

2%

ERACE ¢ R EGETIE(2012): TEK(2013)

E— RS SR E R i





※服飾零售業直接外銷地區

1.3 消費者購買服飾的主要場所
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1.4 服飾零售業國內外採購來源

※服飾零售業國內採購來源

2012年整體服飾零售業進貨總額約為1,573億元，國內採購占比約61%，其中商品來源主要以國內工廠製造採購為主，占20.24%，其次則為批發零售商，占比約20.08%；其中海外採購來源以歐洲為主，占比約16%，大部分為國外成品進口。值得注意的是，2011年至2012年國內採購商品來源結構產生重大轉變，國內工廠製造採購由33%降至20%，第二位由國內貿易商轉為批發零售商；海外採購來源也由2011年中國轉為以歐洲為主，中國進口成衣占比由19%降至12%，而歐洲成衣進口由11%提升為16%，顯見國內去料加工模式受外資進入服飾零售業影響，本土服飾零售成衣市場受歐洲品牌進入而侵蝕。
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※服飾零售業海外採購來源
1.5 布疋及服飾品年營業額
	項目別
	商業營業額 (千元)
	商業營業額(年增率) (%)
	商業營業額 (千元)
	商業營業額(年增率) (%)

	　
	布疋及服飾品批發業
	布疋及服飾品批發業
	布疋及服飾品零售業
	布疋及服飾品零售業

	98年
	569,618,671 
	-7.36 
	251,949,746 
	0.56 

	99年
	574,358,104 
	0.83 
	259,167,039 
	2.86 

	100年
	552,102,667 
	-3.87 
	267,479,613 
	3.21 

	101年
	531,680,617 
	-3.70 
	269,518,615 
	0.76 

	102年
	545,383,721 
	2.58 
	265,386,509 
	-1.53 
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1.6 消費者服飾消費意願品牌矩陣分析
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在平價服飾市場中，除了在台歷史較久的廠商較易吸引民眾購買意願之外，主打休閒服飾及全年齡服飾的廠商也較受消費者的青睞。

各競爭品牌的銷售量與銷售額的比較分析。

1.7 消費者購買服飾的考量因素
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1.8 主要競爭者的銷售量與銷售額

	
	年銷售量
	2013年 銷售額

	Lative
	高達1400萬
	新台幣40億

	東京著衣
	300萬件以上
	新台幣20億


2 各競爭品牌市場佔有率的比較分析。 

2.1.1 民眾對於實體店面平價服飾品牌的知曉度
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2.1.2 民眾對於實體店面平價服飾品牌的購買經驗
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2.1.3 網路品牌市場佔有率

	 
	lativ
	PAZZO
	twodo
	betwo彼兔
	其他
	總數

	樣本數
	70
	16
	34
	44
	36
	200

	百分比
	35%
	8%
	17%
	22%
	18%
	100%


3 消費者年齡、性別、職業、學歷、收入、家庭結構之分析。

3.1.1 消費者服飾消費頻率
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4.1.2消費者服飾消費金額
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3.1.2 主要競爭者的消費者分析
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4 各競爭品牌產品優缺點的比較分析。 

 (1)實體店競爭者
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(2網拍競爭者
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5 各競爭品牌市場區域與產品定位的比較分析。

(1) 實體店競爭者
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(2網拍競爭者


	　
	東京著衣
	Mayuki
	Yoko
	Voyya
	Lative

	年齡
	15~25
	25~35
	28~35
	　
	15~35

	價位
	190~399
	350~499
	380~699
	140~590
	200~3000

	堅持
	百搭實穿
	都會輕熟
	輕熟唯美
	簡約而美
	簡單

	
	休閒混搭
	OL最佳上班服
	低調奢華
	舒適自在
	自由百搭


6 各競爭品牌廣告費用與廣告表現的比較分析。 

7 各競爭品牌促銷活動的比較分析。 

(1)實體店競爭者
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8 各競爭品牌公關活動的比較分析。 

8.1.1 標題
9 各競爭品牌訂價策略的比較分析。 

(1) 實體競爭者
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10 各競爭品牌銷售渠道的比較分析。 

10.1.1 消費者對服飾資訊接收管道
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參考資料
行銷人電子報http://life.trendgo.com.tw/epaper/5775
經濟部統計處http://dmz9.moea.gov.tw/GMWeb/advance/AdvanceQuery.aspx
台灣服務業聯盟 http://www.twcsi.org.tw/topic_detail.php?Iid=1873
第二節 主要政策  
1.產品定位與目標市場:
時尚是個永恆的話題，而服飾作為時尚的代言更是無可厚非。所以搶市場就靠『女人』針對女性消費族群無疑是女裝這個項目最大的市場誘惑。
2.銷售目標:
因商品非屬公司自有品牌且採取薄利多銷的經營模式，追求利潤不全然屬於公司主要行銷方針，換言之本公司目前以擴大市場佔有率為本公司最高指導原則。
 3.價格政策:
坊間大部分女性服飾偏屬於500至3000之間的中高價位，然而本公司銷售價格均在200至1500不等的價格，比較起來相對便宜，更可表現本公司，將價格回饋消費者，展現出低調奢華高貴卻不貴的行銷方針，讓女孩們可以穿的有自信，搭的沒負擔。

4.銷售方式:
現今資訊網路發達，故已有許多人習慣在知名拍賣平台上購買所需物資，例:yahoo拍賣、露天拍賣、樂天市場購物網亦或是對岸的淘寶網等知名購物網站，公司初期營運方面先行以yahoo拍賣做為起點，如未來公司經營良好在許可的範圍下，考慮擴大版圖經營至其他的知名拍賣網站或購物網站。
5. 廣告表現與廣告預算:
廣告預算方面因公司剛起步草創時期先以預算2000元做為名片、傳單、目錄等宣傳用品費用。

廣告表現方面商討後結果如下

A、善用SEO關鍵字行銷。
B、在blog、Facebook粉絲團等社群網站發表最新產品相關資訊。

C、價格策略：定期舉辦折扣、促銷、限量低價組合商品等活動，降低營業費用、採購成本，價差回饋消費者。
D、經營品牌與口碑：從一開始打造網站品牌形象，讓這個品牌深入用戶心中。
E、將目前市場依消費目標及消費能力分層鎖定並加以區隔，再針對性地逐一攻堅。
F、用專業的態度並以貼心、用心、愛心的原則，服務所需顧客，增加顧客滿意度也極力的留住回頭顧客的心。

6.促銷活動的重點與原則:
開幕慶促銷活動，買兩件免運、凡購買第三件起每件附贈一件精美小飾品。(不挑款隨機出貨)，活動期限:一個月。

開幕慶活動結束後，將不定期舉辦折扣、促銷、限量低價組合商品等活動
7.公關活動的重點與原則:
凡舉員工介紹親友購買一律八九折優待，包含在座同學在內。

第二節 銷售目標
預期每季需達成之工作目標 :
第一季需達成工作目標，將拍賣網站展示商品逐一完成上架，以便顧客購買。
第二季(未定) 第三季(未定) 第四季(未定)

公司一年總銷售目標 :  公司一年總銷售目標希望突破營業額
第三章 推廣計畫
第一節 廣告表現策略：
針對16~30歲的女性消費族群以低價促銷做為最大優先考量，以促銷活動、低價商品、免運、加價購的策略做為表現的主題。
媒體運用策略：
將分成兩部分 
網路推廣：網路推廣以FB粉絲團及部落格為優先考量。
實體推廣：實體推廣則以DM傳單、名片、目錄等來做分配。
媒體運用比率以網路及實體推廣各佔50%。
促銷活動策略：促銷的對象以年輕女性消費者為主要促銷對象，未來將不定期舉辦免運、折扣、促銷、限量低價組合商品等活動，希望來買服飾的消費者可以因為免運或是各種促銷活動吸引人潮來購買服飾。
公關活動策略：員工身邊的親戚、好友、老師、同學皆是公關的對象，希望藉由親朋好友的購買率較高的情況下，將賣場評價提高亦或是提升整體銷售量。
或是在人潮聚集處發送傳單或贈品。
細部計劃：
(A)
廣告表現計劃：在DM傳單或名片上印製我們的LOGO以及吸引年輕族群的可愛吉祥物並在人潮聚集處 例:校門口、捷運站、商圈等等，發放傳單及名片，增加店鋪曝光度。
LOGO : [image: image23.jpg]NCA
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(A) 媒體運用計劃：選擇以大眾化的fb粉絲團不定時發布新商品、新促銷活動為媒體主軸或是以DM傳單傳遞到消費者的手中，增加店鋪的曝光度。
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(B) 促銷活動計劃：促銷活動以開幕慶購買兩件服飾免運或消費滿888免運為主軸，未來將不定期舉辦折扣、促銷、限量低價組合商品等活動，像是隨著節慶推出折扣或是優惠等等活動。
(C) 公關活動計劃：公關活動為凡舉員工介紹或親朋好友可享89折優惠、新品搶先買或組合價優惠。
第二節 市場調查計畫
市場調查目標：了解主客群喜好及購物依據或主要消費之店家
策略：使用線上問卷進行調查&觀察其他服裝網拍業者銷售商品狀況
細部計畫：在消費者購買服飾結帳後，寄送E-mail或電子報提供一定的問卷資訊告知消費者，如有協助填寫線上問卷調查，將無條件附贈精美小飾品，吸引消費者因想得到精美小飾品而協助完成市場調查。
或藉由觀察其餘同業商場評價或親自購買其他同業品牌商品來了解以及比較雙方商品品質或狀況。
第三節 銷售管理計畫
1. 銷售計畫執行：銷售價格因採取競爭定價法，在以兩件免運等優惠做為團隊優勢，另因店鋪剛開幕全體人員也需向身旁女性友人做簡單推廣，更以FB粉絲團來與顧客做簡易的互動。
2. 銷售計畫控制 : 每週定期開會一次，開會內容除討論本週銷售概況外，並檢討本週營運方面有無缺失及計劃進行的矯正措施，針對上次行動步驟之進展進行確認或提出改進方式，討論是否合宜，進而學習與改進。在執行工作中若有任何困難，應隨時與上級主管溝通取得協助。依公司政策也會定期追蹤員工表現。
3. 銷售計畫獎金：除拍賣平台做為主要銷售以外，因全體人員向身邊友人推廣，所以全員皆為銷售員。向友人推廣商品達成者，每一件商品扣除掉成本後的60%視為開發獎金，或每季業績有達成要求，全體每人均可核發2000元整。
4. 銷售計畫薪酬：將一年總銷售淨利平均分配給全體同仁共六人。
第四節 損益預估
	預估損益

	預期銷售總額
	$500,000 

	銷售成本
	($375,000)

	網路行銷費用
	($5,000)

	推廣費用
	($5,000)

	預估利潤
	$115,000 


預期銷售總額：根據第二節本公司銷售目標，本年度預期銷售總額為５０萬。
銷售成本：本公司為競爭訂價法，成本率約為７５％，乘以預期銷售總額為＄375,000。
網路行銷費用：雅虎拍賣平台預估廣告費用為5000元整，包括升級店鋪功能及升級注目商品擴充上傳圖片等功能。
推廣費用：DM傳單 每張1元預估印製3000張共3000元、感謝函 每盒100張50元預估印製20盒共1000元、目錄 每本50元預估印製20本共1000元
推廣費用合計5,000元整。
預估利潤：預估銷售總額-(銷售成本+網路行銷費用+推廣費用)=$115,000
預估毛利率：預估利潤115,000除以預估銷售總額500,000=23%
第四章 文獻探討
第一節 網路拍賣 
   網路拍賣是通過現代高科技的網路技術實現的一種新的物品拍賣交易的方式。這種方式的優點在與其不受時間地點的限制，只要你的電腦可以連接網路就能實現。這種新的交易方式是在網路技術達到一定水平的時候才能安全有序的發展。[image: image26.jpg]ety
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註：圖片轉載出處: 「SmartM」 http://www.smartm.com.tw/Article/313633cea3
4-1-1 拍賣平台介紹
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Yahoo!拍賣（英語：Yahoo! Auctions），是1998年起，由跨國網際網路公司雅虎提供的網路拍賣服務，當時主要競爭對手為eBay。隨著雅虎公司萎縮，英國和愛爾蘭的Yahoo!拍賣服務在2002年6月28日關閉。在關閉了英國和愛爾蘭的服務時，雅虎採取了不尋常的步驟：贊同其競爭對手eBay，作為他們的首選的服務。美國和加拿大的Yahoo!拍賣網站在2007年6月16日關閉。2008年9月22日，新加坡網站關閉。目前只餘下香港、台灣和日本3個地區有「Yahoo!拍賣」服務。另有購物中心及超級商城。 
註：以上資料出處轉載於『維基百科』http://zh.wikipedia.org/wiki 
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PChome Online網路家庭於2000年正式開始電子商務業務，首先成立B to C網路商城「PChome缐上購物」，成長腳步極為快速，根據資策會於2006年1月所公布調查顯示，PChome缐上購物市佔率高達23％，為台灣最大網路商城。有鑒於電子商務蓬勃發展、市場及產品的分眾化，商品數目前高達51萬件，單月營業額超過4.5億。PChome Online以多年來的電子商務經驗跨足C to C平台，於2005年3月成立「PChome拍賣」，並於同年底成立「PChome商店街」，邀集台灣有心從事電子商務店家，以加盟型態共同經營，全台灣最大、最完整的網路市集於焉形成。 於2006年6月PChome Online宣布與eBay將合資成立新的拍賣網路服務公司，結合eBay的全球拍賣經驗與PChome Online台灣電子商務市場經驗，兩家公司將共同推出聯名網站。 
 註:以上資料出處轉載於『台灣Wiki』 http://www.twwiki.com/wiki/PChome
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露天市集國際資訊股份有限公司，簡稱：「露天拍賣」，是由PChome Online網路家庭及eBay合資成立的網路拍賣網站，目標市場為台灣，以「簡單、好玩、免費、安全」的口號，與居台灣網路拍賣龍頭並已開始收費的Yahoo!奇摩拍賣展開白熱化的競爭。原本站穩龍頭地位的奇摩拍賣，因錯誤的多重收費政策（論件的上架費+3%成交手續費），導致大量客戶因不滿被剝兩層皮而迅速流失，紛紛轉移至免費的露天拍賣。然而，露天於2009年11月1日開始收取1.5%的成交手續費[2]，但因仍低於奇摩拍賣，同時仍維持免上架費，故至今仍維持台灣拍賣網站霸主地位。
註：以上資料出處轉載於『維基百科』http://zh.wikipedia.org/wiki
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淘寶網是中國一家網路購物網站，於2003年5月10日成立，由阿里巴巴集團投資1億人民幣創辦。淘寶網創立之初主要提供拍賣二手貨交易的消費者對消費者電子商務平台，之後平台逐漸轉型到以一口價出售全新商品的企業對消費者交易為主。個人或企業賣家均可在淘寶網開設網上商店，面向中國大陸、香港、澳門以及台灣等地的消費者。賣家售賣全新或二手商品皆可，也可以選擇以一口價形式或拍賣形式售貨，當前淘寶網上的商品絕大多數是以一口價的形式出售的全新商品，拍賣類交易的數量佔總交易數量已經比初創時大幅下降，只佔到全體交易的一小部份。截止2010年12月31日，淘寶網註冊會員超過3.7億人，佔中國網購市場80%的份額。2012年淘寶網（C2C）和天貓網（B2C）的交易額超過了1萬億人民幣，超過亞馬遜公司和eBay之和。    
註：以上資料出處轉載於『維基百科』http://zh.wikipedia.org/wiki
第二節 何謂網路拍賣?
甚麼是網路拍賣呢?它與一般的買賣有甚麼不同呢?所謂網路拍賣，是買賣雙方透過網路為媒介，由賣方提供商品及參考價格，讓買方自行評估該商品的價格進行出價競標的商業活動。這樣的買賣模式與傳統的交易不同在於；它能讓買方對產品價格的決定擁有參與權，而非被動接受賣方所訂定的價格來交易。所以在這種情況下，拍賣商品的價格只是參考，最後決定結果可能會有很大的出入。而這種差別也就是拍賣魅力之所在!因為買家可能用低於預期很多的價格買到夢想中的商品，也可能用高於標價很多的金額出清手上存貨!而網路拍賣的交易方法也十分方便，買賣雙方不必見面寒暄，買方只要在賣方規定時間內對感興趣的商品出價，在時間截止後以最高出價者得標，擁有其商品的購買權，然後雙方在議定交易付款的方式，完成最後的結果。網路拍賣的整個交易流程配合周全的系統支援，週邊的金流、物流廠商加入，不僅大幅節省了買賣之中的金錢與時間的浪費，又能讓買賣雙方各取所需，也無怪乎這個市場會如火如荼的倍數擴張，也成為許多人躍躍欲試的創業入口。
註:以上資料出處於電子書籍/網路拍賣王--開店當老闆搶億萬商機/鄧文淵/碁峰資訊股份有限公司- 出版商
4-2-1 小故事 唐先生的蟠龍花瓶-台灣拍賣網站的源起
[image: image34.png]m RBENSRETEH - Sl RBIENIRE

BNEBR SRS HEMNS

=1Ll eBay BUBJIEA ¢ B2ED « BRAGHIS (Pierre Omidyar)

PEZ ' M0 E BRI AN

{£ 5% eBay E i1 PChome Online #HEFESEHIOH




註:以上圖片出處於電子書籍/網路拍賣王--開店當老闆搶億萬商機/鄧文淵/碁峰資訊股份有限公司- 出版商
4-2-2 網路拍賣的優劣勢分析
網路拍賣的優勢與特性
1.對於賣家來說:網路的使用沒有時間、地域的限制，所以賣佳的市場拓展可以遍及全球。在網路上沒有高額的管銷費用與店面成本，無論在開源節流的成效上都是讓人驚豔的。
2.對於買家來說:在網路的窗口中，不僅可以找到琳琅滿目、種類繁多的商品，而且同值的項目還能找到許多不同廠商，不同特性來比較，最過癮的是還可以就價格預算比較出價，擁有實質的交易權利，網拍可說是買方市場的象徵。
所以無論買賣雙方都可以在這個方式下以最低成本獲得彼此想要的結果，我們不得不說，全民拍賣的世紀已經來臨!
拍賣制度的缺點
1.因為透過的媒介是網路，所以無法在現場看到交易商品的外觀現況，即使有再詳細的文字說明，在清楚的產品照片，還是會讓交易存在一定的風險。
2.在交易前除了無法先行了解商品的狀況，有些商品甚至無法試用，所以常會有貨品交易完成後不符所需的狀況，造成無端的糾紛。
3.買賣雙方在交易時誠信是唯一仲裁的水平，如果有ㄧ方刻意取巧，如留下不實的個人資料，隱瞞商品瑕疵的狀況，都會讓交易的任一方造成傷害。
4.網路拍賣詐騙事件時有所聞，而且手法日益翻新，讓交易的流程時時都要考量風險，進而減低消費購買或是貨品銷售的意願。
註:以上資料出處於電子書籍/網路拍賣王--開店當老闆搶億萬商機/鄧文淵/碁峰資訊股份有限公司- 出版商
4-2-3 網路拍賣平台的選擇
選擇拍賣網站的要點
1.參與會員的人數 : 這是一個最重要的考量點，在拍賣市場中會員人數多寡就決定了許多商店的成功與失敗。在一個人氣不足的賣場中，對於買家來說就少了許多產品的選擇或是價格比較，對於賣家來說就沒有足夠訂單或顧客的詢問，惡性循環下就會讓賣家很難經營。
2.拍賣系統的功能 : 一個良好的拍賣系統，除了能讓買家快速的搜尋、追蹤所需要的產品，也要讓賣家在經營管理上有實用的設計。所以要注意的是拍賣的分類項目是否詳細清楚、產品的搜尋功能是否多元精準、賣場設計是否功能齊全、產品上架動作是否簡單方便、訂單分析管理的流程是否合宜…等。
3.服務收費的方式 : 雖然大部分的拍賣平台不需要付費刊登，但是有越來越多的拍賣網站已經開始實施或考慮施行收費的制度。收費的原因除了要支持拍賣系統在經營上的支出，讓企業能投入更多心力於研發客服外，也能扼止不願認真經營或是任意刊登大量重複、品質不良商品的賣家進入賣場。

註:以上資料出處於電子書籍/網路拍賣王--開店當老闆搶億萬商機/鄧文淵/碁峰資訊股份有限公司- 出版商
第五章 結論與建議
第一節 結論
根據本專題分析可得：

1、 網路拍賣在國內已蔚為風氣，使用人口有日益增加的趨勢。

2、 消費者使用網路拍賣，主要是省時方便，但因網路詐騙時有所聞，大家對於拍賣網站的營運、透明、安全變的更加要求。

第二節 建議
1、 網路拍賣應加強透明機制與安全監控，提升顧客信賴感。
2、 應朝國際化發展，擴大經營規模，降低收費，回饋消費者。

3、 付款機制及網路銷售機制仍有疑慮，應擴大網站商譽，讓更多人使用網路交易。
4、 需再增加行銷手法

5、 對產品的管理宜再加強
第六章 分工職掌與進度表
第1節 工作責任分配：
   銷售主管：由組長楊奕鴻擔任。
   所有決策、款項支出都需經由主管確認蓋章才可運作。
   職員 : 其餘組員皆為職員，責任分工如下。
       林啟隆 : 出納、發言人、
       侯佳佑:  美工、會計、宣傳、
       林雅瑩:  美工、宣傳、文書紀錄、
       陳煒中 : 行銷企劃、商品上架
       許緯翔 : 物流、出貨、整理衣物線頭、
註 : 除主要責任分工外，全體人員(包含主管)都需學會商品上架流程、
附錄-初評發表會 評審意見回附表
表5附錄-初評發表會 評審意見回附表
	出場順序
	8
	紅花還需綠葉襯

	問題1
	無成員分工時程表

	回答1
	工作時程表配合學校繳件日期，而無另外編排日程規劃，僅依規定日期監督分工完成期限。

	問題2
	商品種類多，不易管理

	回答2
	商品種類會依客群購買商品中刪除較冷門的種類。

	問題3
	以外套洋裝當商品，退貨風險較大必須謹慎評估

	回答3
	外套，洋裝等成本較高的商品，僅提供較少的款式上架以降低此類商品出清的困難度。

	問題4
	對產品的管理並無完整經營模式，買空賣空方式感覺上是針對此專題而運作

	回答4
	此經營模式為合作廠商AGB阿姬寶長期營運而逐步健全的KNOW HOW。從上個世紀末起，源自日本的零庫存管理概念就由豐田汽車及許多國外企業而採用。商人為利所趨，同時也是天生的風險規避者，買空賣空若能輕易達成則多數商人都會採取此營業模式，一套良好方式需要長久時間的磨合，絕非為了短期的專題就能一蹴而成！


附錄-初評發表會 評審意見
圖28附錄-初評發表會評審意見
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附錄-初評發表會 評審意見
圖29附錄-初評發表會評審意見
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附錄-初評發表會 評審意見

圖30附錄-初評發表會評審意見
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附錄-存款簿詳細資料
圖31存款簿詳細資料
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附錄-面交單詳細資料
圖32存款簿詳細資料
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附錄-面交單詳細資料
圖33存款簿詳細資料
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附錄-面交單詳細資料
圖34存款簿詳細資料
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附錄-面交單詳細資料
圖35存款簿詳細資料
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