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關鍵詞：花店、網路行銷、Facebook粉絲專頁、實體店面銷售
在網路資訊流通發達的現代社會，網路行銷越來越盛行，每種行業幾乎都會使用網路來推廣品牌及商品，但不是每個店家都能夠駕輕就熟地運用網路行銷手法，因此，本專題是運用在學校所學電子商務的知識，協助店家進行網路行銷，提高曝光並帶來更多的營業額。

本次合作的店家是新北市的一家花店，因為捷運興建圍籬將店面全部擋住了，影響到以過路客為主要客源的經營方式，我們先協助店家經營Facebook粉絲專頁，透過洞察報告中的數據結果調整貼文內容，並經由按讚及分享等方式增加貼文曝光度和觸及人數，另外，也實際參與店家重要節日的現場銷售及場地佈置活動，體驗店家經營方式，最後為店家量身訂做自己的網站。
從2017年1月到2017年5月，Facebook粉絲專頁上的粉絲人數和觸及人數增加一倍以上，經由私訊來訂購商品的客戶有12位，後續慢慢增加中，確實有助於營業額的提升；我們也體會到實體店面銷售的過程，及老闆娘對客戶的親切、貼心與用心，讓客戶露出滿意的笑容並成為死忠的老客戶。因此，我們相信好的銷售經營方式除了網路上的曝光、口碑相傳，也少不了人與人之間的互動與信賴感，兩者相輔相成。
ABSTRACT

Thesis Title：Product Marketing(flower world)                    Pages：47
University：Chihlee University of Technology
Graduate School：Department of Information Management
Date：June, 2017                        Degree：Bachelor 

Researcher：Yong-Zheng You、Dian-Hong Song、Wei-Feng Lu、Hung-Chou Wang、Min-Chi Chiang、Tzu-Nan Yeh            Advisor：Li-Li Chu
Keywords：Flower shop、Online marketing、Facebook fan page、bricks and mortar stores
In the modern society where the network information is flowing, the online marketing is becoming more and more popular. All business use the network to promote the brand and the commodity. But not every store can use the network marketing method. Therefore, our topic is to help flower shop doing online marketing, for improving exposure and bring more turnover by using e-commerce knowledge we learned at school.
Our cooperation is a flower shop in New Taipei City. Because of the construction of MRT block the store, and affect the main customer source of the business. We first help the store run Facebook fan page, adjust the contents of the post through the result of insight report, and by means of praise and sharing, etc. to increase the exposure number of people. In addition, we participated in the sale of flower store during important festivals and decoration of wedding reception, experience the store business. Finally we designed a website for the flower store.

From January 2017 to May 2017, the fans number and the touch amounts of facebook fans page more than doubled. There are 12 customers order products by private messages, followed by slowly increase. We think it really help the flower store raises the income. We also appreciate the selling process, and cordial, intimate and intentions that hostess shows, so that customers smile and become loyal customers. Therefore, we believe that a good way of sales in addition to the exposure on the Internet, word of mouth, and the interaction and trust between people. All of the ways complement each other.
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1. 緒論
1.1研究背景與動機
隨著時代的進步成長、科技日新月異的發展，人們上網的比例越來越多，相對於網路上消費的行為也越來越多，實體店面開始利用網路平台進行宣傳、買賣，進行網路市場的開拓，網路購物不需要受到時間限制，不必到實體店面購物，只需上網的人輕輕點一下他的手指，就能選購想買的商品，十分的便利。

然而，這卻對只經營實體店面的業主產生了不良的影響，地點偏遠或知名度不高的實體店面業績開始逐漸下滑，沒能跟上網路行銷潮流的店家，最終只能在現代商業競爭中遭受淘汰。

有鑒於網絡的傳播速度快、傳播範圍無遠弗屆、及資訊獲取的便利性，還有網絡口碑的影響力，我們決定以「網路行銷」做為我們專題研究的主軸，利用學校所學知識協助店家進行網路行銷，希望突破時間和地點的限制，協助店家拓展商機、增加收入。
1.2研究目的
本次專題的合作對象是位於新北市的花店，店家告知主要客群以附近的公司和居民、及過路客為主，但是因為捷運施工圍籬將店面整個擋住了，讓生意大受影響，另外每到重要節慶如：情人節、母親節、畢業季、過年、及婚宴場合會有比較多需求，但是廣告單宣傳的效果並不好，因此想要嘗試更多元的行銷方法。

我們想要透過Facebook粉絲專頁的操作來提高店家曝光度與知名度，也協助店家架構網站，研究這些網路行銷的方式是否有助突破實體店面的地點限制，提升店家的營業額以及銷售額的成長。另外，我們也參與店家實體店面的銷售，以更了解店家的商品特色及經營方式。

1.3研究問題
本研究針對的問題為：「Facebook為主的網路行銷方法是否能為店家增加曝光度及增加營業收入?」
1.4研究限制

因為店家有自己的Facebook粉絲專頁，僅開放編輯權限給我們操作貼文，貼文的內容及照片也都由店家提供，並要經過同意才能發佈貼文，比較難隨心所欲的發揮，也無法控制照片的品質；另外，因為我們平常白天上班、晚上上課，能給店家的協助有限，僅能提供操作建議給店家，例如：請店家在佈置會場打卡，請來店客戶按讚、給予評價，貼文標註合作的客戶…等，店家也不一定有時間去執行。其他還有我們無法一一詢問客戶是否被網路行銷資訊吸引而來店消費，僅能計算有在Facebook上私訊互動及主動告知看到網路資訊才來的客戶之人數，及其消費金額，無法準確計算行銷成果，是本研究中較為可惜的地方。
2. 文獻回顧與探討

2.1 網路行銷
網路行銷，亦稱做線上行銷或者電子行銷，指的是一種利用網際網路的行銷型態。網際網路為行銷帶來了許多獨特的便利，如低成本傳播資訊與媒體到寰宇聽眾/觀眾手中。網際網路媒體在術語上立即回響與引起迴響雙方面的互動性本質，皆為網路行銷有別於其他種行銷方式的獨一無二特性。
網路行銷（On-line Marketing或E-Marketing）就是以網際網路為基礎，利用數位化的資訊和網路媒體的互動性來輔助行銷目標實現的一種新型的市場行銷方式。簡單的說，網路行銷就是以網際網路為主要手段進行的，為達到一定行銷目的的行銷活動。

網路行銷本身和網際網路的創意與技術層面息息相關，這包括設計、開發、廣告、與銷售。網路行銷方法包括了：搜尋引擎行銷、顯示廣告行銷、電子郵件行銷、會員行銷、互動式行銷、病毒式行銷、論壇行銷、web2.0行銷、影片行銷、部落格行銷、微博行銷、口碑行銷、社會網路行銷、關鍵字行銷、搜尋引擎最佳化、原生廣告等很多種方法。

2.2 網路行銷特性

根據方玲玲 (1999) 的歸納，網路行銷之特性包括以下5項：

(1) 即時性：網際網路上的資訊傳遞非常快速，資訊只要在網頁上登錄，可以隨時隨地，修改，增減，相較之下若要更動傳統媒體上的資訊更花時間。

(2)多元性：現今網路技術可以傳送文字、聲音、動畫、及影像，因此可以製作內容豐富的動態網頁，甚至可以採用虛擬實境等新技術，展現出與平面媒體不同的面貌。

(3)主控性：傳統媒體的主控權大部分操控在媒體手中，消費者接受的內容皆被事先設定與控制；而網路媒體大部分主控權在消費者手中，消費者可依本身好惡自由選擇所接受的媒體內容。

(4)互動性：買賣雙方可以透過討論區、email、即時通訊軟體等溝通，消費者有任何問題，賣方可以即時回應、處理與解說。

(5)全球性：傳統媒體僅具有區域性宣傳效果，而網際網路的宣傳範圍則廣布全世界，不會受到實質距離遠近之限制，所有資訊只要透過網際網路短時間之內就會成為矚目的焦點。

2.3 Facebook 粉絲專頁

黃燕忠等 (2011) 提出，粉絲專頁又稱「粉絲團」，對企業而言，粉絲團這種體現網友黏性與人際關係強度的詞彙，可能會更加貼切。人際互動、共同興趣與嗜好、以網路科技平台為媒介是社群網站的基本特質，透過這些特質的運用而進一步形成社群網絡。

根據徐郡佑等的專題期末報告書(引自孫傳雄 (2009) )的分析，Facebook粉絲專頁有下列幾項特點：

(1) Facebook會員數眾多、網路黏著度強。 

(2) Facebook施行會員實名制，有效降低網友匿名惡意文字攻擊的可能。 

(3) Facebook社群功能齊全完善。 

(4)類似微網誌的塗鴉牆 (動態消息) 功能已日漸成熟與方便。 

(5)以商業為導向的粉絲專頁功能眾多，特別對網路整合行銷具有很大的助益。 

(6)粉絲專頁視窗可與企業網站或部落格相結合，有效擴張潛在社群基礎。 

(7)聯外通 (Facebook Connect)對企業網站會員系統整合助益大。 

(8)可利用Facebook API撰寫應用程式或網路遊戲，對活動行銷有益。 

由上述特點推論，Facebook粉絲專頁以社群之間互相傳播消息的功能，來達到有利於企業實行網路行銷之功效，若是積極用心經營，可以為企業帶來一定的助益。
2.4 洞察報告

Facebook粉絲專頁的洞察報告提供下列數據，供管理者參考：

2.4.1總覽

總覽頁面中有兩大區塊，其一為「粉絲專頁摘要」，包含：發生在粉絲專頁的集客力動作、粉絲專頁瀏覽次數、粉絲專頁的讚、觸及人數、貼文互動次數、影片。另一區塊則為「你的五則最新貼文」。數據資料可以當天、昨天、7天內、28天內為區間呈現，而當中的數據也會直接與前一週的數據做比較，並以百分比數據告知是否成長，使管理者能迅速掌握粉絲專頁的經營概況。

2.4.2推廣

推廣頁面可顯示付費推廣的成效。包含「設定長期推廣」、「吸引更多網站訪客」、「在當地推廣業務」、「推廣你的粉絲專頁」。

2.4.3按讚分析

按讚分析頁面中包含「粉絲專頁至今收到的讚總數」、「淨讚次數」、「讚發生的位置」三種不同類別的數據資料。資料顯示的時間為最近一個月，管理者也可以自行拉動時間軸來決定自己要檢視的時間週期，點擊曲線的任何一處，可觀看當天的按讚來源及次數。

2.4.4觸及人數

觸及人數頁面中包含「貼文觸及人數」、「讚、留言和分享」、「隱藏、檢舉為垃圾訊息以及收回讚」、「總觸及人數」四種數據資料。管理者同樣可以自行拉動時間軸來決定自己要檢視的時間週期，點擊任一種圖示右邊的分類標籤可檢視該項目與上一段期間的平均數據差異，而點擊曲線的任何一處，可查看當天的觸及人數情況。

2.4.5粉絲專頁瀏覽次數

粉絲專頁瀏覽次數頁面中包含三個部份，第一個部份為可以顯示「依區塊區分」的總瀏覽次數，即針對粉絲專頁首頁、其他、貼文、關於、其他、社團等不同頁面的瀏覽次數分別用不同顏色的曲線圖呈現，第二個部份則可以顯示「依區塊區分」、「依年齡和性別區分」、「依國家/地區區分」、「依城市區分」、「依裝置區分」的總瀏覽次數，為專頁管理者提供不同分析方向的數據資料，第三個部分是「主要來源」，可以顯示瀏覽粉絲專頁的用戶的所在地。管理者同樣可以自行拉動時間軸來決定自己要檢視的時間週期，點擊曲線的任何一處，可觀看當天各項目的瀏覽次數及百分比。

2.4.6發生在粉絲專頁的集客力動作

此頁面中包含「發生在粉絲專頁的集客力動作」、「點擊動作按鈕的客戶」、「點擊過規劃路線的用戶」、「點擊過電話號碼的用戶」、「點擊過網站的用戶」、除了「發生在粉絲專頁的集客力動作」中可以顯示其他四者的總次數外，其他四者可以再細分為「依年齡和性別區分」、「依國家/地區區分」、「依城市區分」、「依裝置區分」。

2.4.7貼文

貼文頁面中包含「粉絲上線時間」、「貼文類型」、「已發布的全部貼文」三種不同類別的數據資料。「已發布的全部貼文」則有類型、分享對象、觸及人數、參與互動、推廣等資料可以參考。

2.4.8用戶

用戶頁面包含過去28天，貼文觸及到的人數資料，分別統計「性別」、「年齡」所佔的人數比例，另外也提供「國家」、「城市」和「語言」三種分類的用戶觸及人數，提供管理者瞭解粉絲專頁上不同用戶的來源。

2.4.9其他

其他還有活動、影片、本地、訊息等資料，可依據管理者的需求自行查看相關數據。

3. 研究內容與方法
3.1市場分析

我們觀察了許多家花店，並列出各家花店的優缺點，進行分析與討論：

3.1.1台北花苑

服務至上、不斷創新的經營理念，迄今發展為台灣首屈一指的知名花店，全省及世界各地皆有花禮運送的貼心服務，在婚禮花飾造型設計和會場佈置上更是廣受各界好評。

引進世界頂尖流行花訊，以及國外花店服務新資訊，領導業界建立時尚高雅的花藝設計風格，創造生活藝術的精緻空間。同時服務更趨完善，為提供消費者多元化的選擇，設有結合花藝及咖啡餐飲服務的台北花苑時尚整合館Elly's Flower＆Cafe，以及具專業婚禮企劃團隊與花藝佈置設計的艾麗佳人婚顧館Elly's Wedding。

台北花苑還設有「台北花苑花藝設計人才培訓中心」，安排豐富多樣的花藝設計課程，是愛花人士與專業花藝工作者研習進修的最佳選擇。隨著網際網路與資訊的快速成長，電子商務已成為熱門趨勢，在台北花苑專屬網站中，提供線上訂購、花藝新知和留言板等，為與消費者互動的新管道。

他們商品也是跟我們合作店家一樣以花束、會場佈置等等為主要商品，台北花苑有利用客戶會想要的種類花束來做為一個分類，讓消費者想買的時候就能在網站上做挑選，他們也有網路購買的功能，讓顧客可以不必到實體店面買花。

3.1.2純翠花坊

服務項目以花藝設計、婚禮會場整體規劃、節慶花禮、時尚PARTY佈置、商務會場。別人的部落格也有推薦他們家，有網站但是沒有購物功能。

Facebook粉絲專頁經營得很好，按讚數有11570人，發文頻率幾乎每1~2天就會有貼文，貼文內容不限於作品，還有準備作業、心情貼文等。照片上會使用店家logo。有詳細店家介紹、連絡電話、信箱方便客戶聯絡。有舉辦聖誕花圈教學活動。缺點是網站速度太慢很容易因為等太久而跳離。

3.1.3花道家網路花店

這家的優點我覺得他們有考慮到各個客群的預算範圍，有小資族買的起的花，每個價位的花都做得讓人覺得精緻；他們有把每個星座適合用什麼花去送禮也有寫上去，可以讓不懂花的客人可以清楚的知道要送給什麼星座的人可以給予什麼樣式的花；他們也有客製化，可以讓比較挑剔的客人選擇自己想要什麼樣式的花；還有他們把店家榮獲的國家獎項PO在賣的東西上面，讓顧客有品質方面的保障；還有他們也有專人配送服務；還有他們有把每個需要用到花的季節也有打上去，方便讓顧客知道有什麼節慶需要用到花；他們也有結合商品去做成花束，像是金莎花束，還有禮盒及蛋糕，可以讓顧客擁有更多的選擇。
至於這家的缺點我們覺得他們的商品文字敘述太小，可以再放大一點，方便讓顧客觀看；版面排序比較凌亂，他們可以把版面排的整齊一點，讓顧客看得舒服；還有他們的專人運送服務只限北部，會讓中南部的地區顧客無法享用到這項服務。
3.1.4 西北花苑

此花店的優點是他融合了需要氣球的場所配置這項能讓該花店擁有比別家花店更有特色；他們還把所有祝賀花語寫上去，讓顧客看到能更清楚地了解該花能用於祝賀什麼地方；他還有把情人節方面更加細分，讓想追求女孩子的男孩們有更多表現浪漫的機會

我覺得這家的缺點是文字敘述方面的字體可以再放大一點，有點過小讓人看了不是很舒服；少了專人服務，少了這項許多不在附近的顧客無法到實體店面去採購，或詢問店家有關花的資訊這樣會讓遠距離的顧客減少。

3.2 店家SWOT分析

我們訪談過合作店家之後，將店家的經營狀況作出SWOT分析如表3-1。
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	S優勢
	W劣勢

	1. 全部商品都採客製化，滿足客戶需求。
2. 店家用心熱情待客，客戶常一試成主顧，客戶忠誠度高。

	1. 店面前面捷運施工，導致過路客減少。
2. 無法 24 小時提供服務。
3. 老闆和老闆娘兩人沒有另請員工，節日人手不足。

4. 由於多客製化，沒有商品目錄可參考。

	O機會
	T威脅

	1. 節慶到來時買氣旺，可以做促銷方案。

2. 店家長期建立的口碑可用來宣傳。
	1. 需面對同業不同行銷方式競爭如：網路花店訂購方便且不受地點限制。


資料來源：本研究整理
3.3 研究方法

一開始我們先去確認合作店家的營業情況，並了解現在店家因捷運施工而造成店家門口遭捷運施工被封閉了起來，因此店家營業額大幅下降，所以店家表示想在網路上開拓新的市場，我們先協助店家經營Facebook粉絲專頁，透過洞察報告中的數據結果調整貼文內容，並經由按讚及分享等方式增加貼文曝光度和觸及人數，另外，也實際參與店家重要節日的現場銷售及場地佈置活動，體驗店家經營方式，最後為店家量身訂做自己的網站。

研究架構圖如圖3-1
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    資料來源：本研究整理

3.3.1 Facebook粉絲專頁
由於我們合作的店家自己已經有Facebook粉絲專頁，但是過去並未用心經營，店家給我們專題組員「編輯」的權限，我們可以使用粉絲專頁的身分發送訊息和發佈內容、回覆和刪除粉絲專頁留言、刊登廣告、查看哪位管理員建立了貼文或留言、檢視洞察報告。由店家負責提供照片及文字敘述，我們協助編輯照片及貼文內容後張貼，並協助分享貼文及邀請好友來按讚，也請店家請來店消費的客人幫忙在Facebook粉絲專頁上按讚、評分或留下訪客貼文。
我們透過粉絲專頁提供的洞察報告數據，了解粉絲的性別、年齡層、所在區域，分析什麼樣的貼文內容能夠有最多的觸及人數及互動，持續優化貼文內容。也將貼文內容分享到附近的公司或社團，以增加曝光。
3.3.2參與現場銷售及場地佈置
我們參與店家假日的會場佈置工作和情人節、母親節當天的花束販售，從接單、收記帳、交貨到配送，以親身體驗的方式更深入地了解花店經營及銷售的方式，讓我們在操作粉絲專頁的時候能更貼近店家的思維。我們也將參與心得記錄下來，將在研究結果中呈現。
3.3.3架設網站
我們原本要利用joomla系統進行網站建置，但是joomla受限於樣式版型有固定的模組，比較難調整到我們想要的網頁內容，因此後來利用上課所學到的sublime程式，使用bootstrap框架語法，結合css、html，建置出一個靜態的網站。待網站架構完成，再視店家需求及經營網站的意願，討論是否要對網站進行搜尋引擎優化(Search Engine Optimization，簡稱SEO)操作。
4. 研究結果
4.1 Facebook粉絲專頁經營成果

本次研究的數據擷取自2017年1月1日至2017年5月16日的粉絲專頁按讚分析，及2017年3月至5月之間的貼文成效作為分析對象，另外將研究期間透過Facebook來電及私訊功能詢問並訂購花束的人數和銷售額納入行銷成果，以證明Facebook粉絲專頁的經營對受地域限制的花店，在收益上是有所幫助的。

4.1.1按讚人數

如圖4.1.所示，從2017年1月1日至2017年5月16日，經由邀請朋友及來店消費的客戶到粉絲專頁按讚，粉絲專頁收到的讚數從74人增加到112人。如圖4-1粉絲專頁按讚總數。
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圖4-1粉絲專頁按讚總數
資料來源：本研究整理
4.1.2粉絲專頁觸及人數

如圖4.2所示，從2017年1月1日至2017年5月16日，每次貼文能帶來一定的觸及人數，平均約100人，若透過按讚及分享貼文，觸及人數最多可以達到250人，是粉絲人數的2.5倍。由此可知透過按讚及分享的方式大量轉貼貼文，可以增加觸及人數。如圖4-2粉絲專頁觸及人數。
[image: image3.png]EEOTER B

ARSI A S o
CoEE W aREm  EE
o EB— R
ERA -
200 BE
e
150
100

50

u A .

08 15 22 20005 12 19 26:05 12 19 26 02 09 16 23 30 07 14
18 28 38 48 58





圖4-2 粉絲專頁觸及人數
資料來源：本研究整理
4.1.3粉絲專頁觸及用戶分析

我們觀察了貼文觸及到的用戶如圖4.3，其中女性占58%多於男性的42%。年齡分布則以25~34歲的女性用戶占27%最多，大至與粉絲比例相符；其次是25~34歲的男性用戶占18%，略高於粉絲所占比例，再其次是35~44歲的男性及女性用戶占13%，也是高於粉絲比例；而45~54歲、55~64歲的粉絲比例卻高於相應年齡的觸及人數比例。藉由上數數據，我們認為後續可以針對25~34歲及35~44歲的用戶，透過貼文互動方式，提高他們對粉絲專頁的興趣並邀請他們對粉絲專業按讚；也可以針對45~54歲及55~64歲的粉絲們，投放適合該年齡層的貼文，融入他們的社群，以增加更多的粉絲來源及觸及人數。如圖4-3貼文觸及人數。
圖4-3 貼文觸及人數
資料來源：本研究整理
4.1.4粉絲專頁貼文分析

我們經由粉絲專頁貼文分析如下圖4.發現透過按讚、留言、分享的方式參與互動的人數越多，該篇貼文的觸及人數就會越多，而與活動相關的貼文比單純商品的貼文得到更多的互動。因此，我們往後可以嘗試關於店家與客戶之間的互動的貼文，或是心情分享，並在貼文內呼籲用戶參與互動，或是多邀請粉絲按讚、留言標註其他用戶、公開分享貼文，以得到獎品或優惠的方式，來增加和粉絲及其他用戶的互動，以達到提高觸及人數的效果。如圖4-4貼文分析。
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資料來源：本研究整理
4.2參與現場銷售心得
一早，到店幫忙，老闆先教導我們送花的過程與注意事項，讓我們開始送花給附近的買家。

基於買家大多是附近的上班族，再加上此地段在施工，所以從早上開始就只能不斷的用雙腳走動，直到中午吃飯時間才能休息一下，期間，因為買家緊急來店訂花，大家可以說是忙得不可開交，老闆娘還讓我暫時管理櫃台，幫忙收帳、記帳，對我來說真是一項特別的體驗。

下午，把附近買家的花都送完後，開始幫忙送遠地的花束，開車的人搭配一位幫忙的同學，將車開到目的地，由幫忙的同學去送花，而開車的人負責在附近等候，由於某些地段無法停車，開車的人還得一直繞附近的街道，真的是很不方便呢。

到了傍晚，才把所有事情都做完，大家還一起拍照、吃晚餐、聊天，感覺相當的愉快。

這次的現場幫忙，讓我明白他們平時的經營方式，從網路訂花、買家付款、店面外送、店內取花，種種過程一一呈現，很難想像，每當節日到來時，在沒有外援的情況之下，他們辛苦的把花束送給這麼多人時，到底有多累，那天竟然還有人訂晚上11點的花 (老闆娘還願意等，真是有夠為顧客著想的)。

經過這次幫忙，讓我體驗到平常碰不到的事物，雖然會不習慣，但結束時，真的從心裡感到高興，希望這次的專題能夠幫助他們多吸收一點人氣並提升營業額。
我覺得那天去幫忙老闆娘花店送貨的時候，我一開始雖然生疏但是經過老闆娘以及老闆的教學，讓我很快就知道如何送貨，也讓我體會到送花到顧客手上滿意的笑容就覺得送貨也不是件難事，雖然有的時候有些地址找了一段時間才找到，不過我那天過得很充實，這是我人生第一次的體驗，也讓我體會到老闆娘對他的花的用心以及顧客的滿意笑容。

接單之後的注意事項我記得是確認有沒有這個人之後麻煩請收的人簽名，代簽也可，若客人有要求，在運送過程中有人詢問都說不知道、不清楚，才不會洩漏客戶隱私。

4.3網站架設結果

我們的網站框架分為四個部分，最上方是導覽列(navigation bar)，有首頁、訂購花禮、關於、聯絡我們四個連結；左邊的區塊由Google Map和Facebook動態牆兩部分組成，Google Map定位在店家地址，方便使用者查詢路線，Facebook動態牆則可以同步顯示Facebook的動態消息；右側為主要網頁內容區塊，有自動切換圖片的幻燈片(Carousel)，提供最新的店家照片或訊息，幻燈片下方是商品圖片，可切換三個不同商品類別的頁面，分別是花束、花籃盆栽、場地布置，讓瀏覽者可以依據商品圖片編號與店家進行需求溝通。網站架構及畫面請見圖5.3~5.6。
目前已將網站完成並放置於免費網站空間，可以在瀏覽器上輸入網址連到這個網站，後續將視店家經營網站的意願，討論是否要對網站進行搜尋引擎優化(Search Engine Optimization，簡稱SEO)操作。
5.結論與建議

從2017年1月到2017年5月之間，有12位客戶確定是從Facebook看到店家訊息後透過私訊訂購花束的，每位消費金額約1000~1500元，之後也陸續有人傳私訊過來詢問，因此我們相信網路行銷的方法能夠幫助店家營業額的成長。
我們在這次Facebook粉絲專頁的操作中，發現「貼文內容」是影響粉絲及其他用戶願意參與按讚、留言或分享等互動的最主要原因，而有這些互動，才會帶來更多的觸及人數，增加店家的曝光度。另外，針對粉絲性別、年齡、感興趣的話題來設計不同的貼文內容也是很重要的考慮因素，只有能引起粉絲共鳴的貼文，才會增加粉絲參與互動的意願。
目前我們以照片型態的貼文為主，照片中有老闆娘和客戶合照或是同學們參與銷售活動的照片貼文比商品照片的貼文觸及人數多更多，可能是參與互動的粉絲以跟老闆娘或同學熟識的朋友群為主，也可能是商品的圖片和貼文內容不夠吸引人，這是將來照片貼文可以再修正調整的地方。
另外，這次的現場幫忙，讓我們明白店家平時的經營方式，從訂花、買家付款、店面外送、店內取花，種種過程一一呈現，一開始雖然生疏，但是經過老闆娘以及老闆耐心的教導，我們也漸漸熟悉，我們也體會到送花到顧客手上時，顧客滿意的笑容讓我們覺得一切辛苦都值得了。很難想像，每當節日到來時，在沒有外援的情況之下，他們辛苦地把花束送到這麼多人手上時，到底有多累，那天竟然還有人訂晚上11點的花，老闆娘還願意等，真是非常為顧客著想。原來花店經營不但需要技術，也需要為客戶服務的熱忱與體貼的心意，才能讓客戶留下深刻的印象，建立顧客忠誠度。

網站的部分因為店家一開始覺得不需要，後續我們會再完善網站功能並與店家討論是否要使用，若店家有意願使用網站行銷我們可以再幫忙做SEO，因為網站可以展示更多店家資訊，讓瀏覽者更能了解店家風格、獲取完整商品資訊，也可以利用線上交易機制，帶來快速便利的消費方式。將Google商家及Facebook上的用戶導流到網站上，帶來更多網站瀏覽量，也提高網站上訂購商品的機會，相信能為店家帶來更多的收益。如圖5-1 Facebook粉絲專頁貼文，如圖5-2 Facebook客戶訂購私訊，如圖5.3參與店家販售及場地佈置合影。
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資料來源：本研究整理
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資料來源：本研究整理
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資料來源：本研究整理
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資料來源：本研究整理
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畢業專題 系統操作手冊
【放置附錄】

【專題執行計畫表】
	組名
	商品行銷(花花世界)

	組   員
	班      級
	學      號
	姓      名

	
	夜資三A
	60310127
	宋典紘(組長)

	
	夜資三A
	60310147
	葉梓南

	
	夜資三A
	60310153
	江敏綺

	
	夜資三A
	60310155
	路惟峰

	
	夜資三A
	60310122
	游永政

	
	夜資三A
	60310113
	王弘洲

	選定合作單位
	名稱
	創點花坊

	
	負責人
	 黃丹薇
	聯絡人
	 黃丹薇

	
	電話
	 02-2222-1798
	電話
	 0937462239

	
	地址
	 新北市中和區連城路369-1號

	
	業務描述

合作單位主要經營的業務有：客製化花束、花籃、盆栽、婚宴場地佈置等。我們協助店家透過Facebook粉絲專頁來與消費者更直接快速的對話與接觸，增加店家的曝光率，實際參與店家銷售活動，並以朋友的角色持續對消費者宣傳其經營理念，行銷其商品優勢，與消費者建立長久關係，最後協助建置網站。

	專題

名稱
	商品行銷(花花世界)

	專題資訊系統功能描述

我們利用html、css、bootstrap等網頁語法及Sublime網頁工具，架構出一個能呈現店家資訊的靜態網站，包含店家的文字介紹及商品圖片、照片幻燈片、以及地圖和Facebook動態牆等功能。
專題執行計劃表

	開始時間
	結束時間
	內容描述

	2016/11/1
	2016/11/20
	蒐集資訊並確定合作店家

	2016/11/21
	2016/11/30
	與店家訪談需求及討論執行計畫

	2016/12/1
	2017/5/31
	開始經營Facebook粉絲專頁

	2017/1/1
	2017/1/2
	參與店家婚禮場地佈置

	2017/1/3
	2017/1/10
	活動討論及心得分享

	2017/1/23
	2017/2/14
	規劃情人節行銷活動

	2017/2/14
	2017/2/14
	參與店家情人節花束銷售

	2017/2/20
	2017/5/20
	開始架設網站

	2017/4/20
	2017/5/14
	規劃母親節行銷活動

	2017/5/14
	2017/5/14
	參與店家母親節銷售

	2017/5/21
	2017/5/31
	專題報告書製作

	2017/6/1
	2017/6/12
	專題報告演練

	2017/6/26
	2017/7/7
	專題報告修改彙整、海報製作及印製

	指導老師

簽名
	
	日期
	年  月  日

	備註
	


【專題工作分配表】

	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	葉梓南

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	106年5月1日

	工 作 項 目
主 要 成 員
宋
典
紘
江
敏
綺
葉
梓
南
游
永
政
路
惟
峰
王
弘
洲
確定合作商家及訪談需求
S

R

S

S

S

S

商家聯絡窗口
R
S
S
Fb粉絲專頁經營
S
R
S
文字編輯
S
S
S
R
資料圖片收集
S
S
R
網站架設
S
S
R
網頁測試
S
S
R 
美工文書處理
R
S

參與婚禮場地佈置
R
S
情人節活動規劃
R

S
S
母親節活動規劃
S
S
R

專題報告製作
R
S
S
S
S
S
專題海報製作
R
S



R:主要負責人  S:次要負責人
【GANTT圖】

	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	江敏綺

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	106年5月1日

	


【開發工具清單】
	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	宋典紘

	專題
名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	106年5月6日

	1. 桌上型電腦
作業系統：Windows 7
處理器：Intel (R) Xeon (R) CPU E5-2620 v2 @ 2.10GHz 2.09GHz
記憶體：4.00 GB
系統類型：64位元作業系統

2. 軟體

Sublime Text
3. 參考網站

W3Schools: https://www.w3schools.com/
Bootstrap: http://getbootstrap.com/


【需求訪談計畫表】
	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	路惟峰

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	106年5月1日

	訪談次數
	訪談時間
	預計訪談內容

	第一次
	105年11月
	了解店家需求

	第二次
	105年12月
	提出行銷計畫給店家參考

	第三次
	106年1 月
	討論婚禮布置協助及情人節行銷方案

	第四次
	106年3 月
	討論fb經營成果及網站架設情況

	第五次
	106年4 月
	母親節行銷活動及當天幫忙人手

	
	
	


【需求訪談紀錄表】
	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	路惟峰

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	106年5月1日

	105年11月19日-了解店家需求
1.本次訪談由指導老師曲老師帶領我們一同到花坊拜訪，了解到店家目前面臨到的狀況，是因為捷運施工將店面整個擋住了，使主要消費客群-過路客減少，因此老闆娘想借助網路行銷，看能不能提升一點買氣。
2.花店有經營Facebook粉絲專頁，但是覺得沒什麼效果，大部分是過路客和從Google查到附近店家資訊而過來，還有舊客戶和附近辦公大樓的客戶。
3.老闆娘說之前也用過宣傳單、折價券等方式，效果並不好。
4.重大節日如過年、情人節、母親節是店家主要的販售期，另外平常會有婚宴場地佈置，我們可以一起參與，體驗花店的經營販售方式。

	105年12月4日-提出行銷計畫給店家參考
1.與老闆娘討論行銷方式可先以Facebook粉絲專頁增加網路曝光，吸引潛在客群。請老闆娘將fb的編輯權限給予我們，讓我們可以幫忙經營以及po文。
2.Google商家主要依靠充足的店家資訊照片，及顧客評分，請老闆娘邀請來買花的客戶給五星評價及留言，我們會幫忙放圖片。
3.老闆娘提供商片照片及店家Logo，讓我們可以在商品的照片加上Logo，美工修圖後放在FB粉絲專頁及Google商家資訊。
4.老闆娘說Google有建議他們拍形象照片? 請我們有空一起過去拍照。

	106年1月1日-討論婚禮佈置協助及情人節行銷方案
1.老闆娘說1月中有一場婚禮佈置我們可以過去幫忙，並告知我們時間、地點及當天要幫忙的事項。
2.過完年馬上就是情人節，我們會加強FB粉絲專頁貼文內容，帶動情人節花束訂購。
3.情人節當天店面會放廣告旗幟，若我們有什麼創意想法可以幫忙設計旗幟。
4.宣傳單老闆娘覺得效果不大，不使用。
5.情人節當天需要有人幫忙接電話、回訊息及送貨，請我們過去幫忙。


	106年3月25日-討論fb經營成果及網站架設情況
1.將經營fb粉絲專頁遇到的問題跟老闆娘溝通討論，請老闆娘可以多鼓勵客戶按讚、打卡和貼文。
2.詢問老闆娘從fb增加的顧客有多少人，收入大概多少。
3.跟店家討論目前網站架設情況及內容，看有沒有需要調整的。


	106年4月22日-母親節行銷活動及當天幫忙人手
1.我們向店家提議母親節行銷活動，老闆娘還是不想做傳單，問卷如果母親節當天有人願意填就填，當天再視情況決定是否叫幾個人去外面賣花
2.老闆提出可以拍小短片行銷。
3.當天幫忙的人手我們會再討論一下看幾個人可以過去幫忙。


【藍 圖】

	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	江敏綺

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	106年5月19日

	


【資料詞彙】

	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	江敏綺

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	106年5月28日

	1. 網路行銷：以網際網路絡為基礎，利用數位化的資訊和網路媒體的互動性來輔助行銷目標實現的一種新型的市場行銷方式。
2. Facebook粉絲專頁：協助企業、品牌、組織及公眾人物分享動態，與用戶連結。用戶可以自訂粉絲專頁的動態和活動等內容。
3. 實體銷售：以實體店面為管道進行銷售。
4. 網站建置：透過網頁語法或套裝軟體建立網頁文件檔案，將想要呈現的資訊放在網路空間供網路瀏覽者參考。
5. SEO：透過了解搜尋引擎的運作規則來調整網站，以及提高目的網站在有關搜尋引擎內排名的方式。
6. Sublime text：是一套跨平台的文字編輯器。
7. 導覽列(navigation bar)：Bootstrap的導覽列設置功能。
8. 幻燈片(Carousel) ：Bootstrap的幻燈片輪播功能。
9. Google Map：Google提供的地圖功能。
10. Facebook動態消息：Facebook提供的訊息，包括使用者自己或朋友的貼文、與其他人、社團、粉絲專頁的互動消息，都有可能出現。



【活動圖】
	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	江敏綺

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	106年5月28日

	


【網頁操作手冊】

	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	王弘洲

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	105年5月26日

	畫面編號
01
畫面名稱
首頁
系
統
畫
面

操
作
說
明
1. 最上方是導覽列(navigation bar)，有首頁、訂購花禮、關於、聯絡我們四個連結。

2. 左邊的區塊由Google Map和Facebook動態牆兩部分組成。

3. Google Map定位在店家地址，方便使用者查詢路線。

4. Facebook動態牆則可以同步顯示Facebook的動態消息。

5. 右側為主要網頁內容區塊，有自動切換圖片的幻燈片(Carousel)，提供最新的店家照片或訊息，幻燈片下方是商品圖片。此頁為主要商品-花束。



【網頁操作手冊】

	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	王弘洲

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	105年5月26日

	畫面編號
02
畫面名稱
關於花禮/盆栽花籃
系
統
畫
面
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操
作
說
明
1. 上方的導覽列與左側區塊固定不動。

2. 此頁為關於花禮/盆栽花籃的商品頁面，每個商品皆有編號以供瀏覽者查詢。



【網頁操作手冊】

	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	王弘洲

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	105年5月26日

	畫面編號
03
畫面名稱
關於花禮/場地佈置
系
統
畫
面
[image: image10.jpg]7% EEaEST |
RS E SRR

.

TR |
R

A S8

H





操
作
說
明
1. 上方的導覽列與左側區塊固定不動。

2. 此頁為關於花禮/場地佈置的商品頁面，每個商品皆有編號以供瀏覽者查詢。



【網頁操作手冊】

	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	王弘洲

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	105年5月26日

	畫面編號
04
畫面名稱
關於花禮/盆栽花籃
系
統
畫
面
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操
作
說
明
1. 此頁為關於我的頁面，有店家的宗旨及願景介紹。
2. 下方有Email、地點、連絡電話等聯絡資訊，並有留言版功能讓瀏覽者能將問題反饋給店家。



【測試相關計畫】
	組名
	商品行銷(花花世界)
	填寫人
	王弘洲

	專題名稱
	商品行銷(花花世界)
	填寫日期
	105年5月27日

	日期
	測試內容
	結果

	106年3月10日
	1. 網頁框架在不同瀏覽器大小的顯示結果

2. 導覽列是否位置固定

3. 左區塊位置是否固定
	畫面正常顯示

	106年3月31日
	1. 商品圖片是否正常顯示
2. 圖片大小是否固定、比例是否正常

3. 幻燈片功能是否正常運作
	圖片正常顯示
幻燈片功能正常

	106年4月21日
	1. Facebook嵌入畫面
2. Google Map嵌入畫面

3. 留言板功能
	皆正常顯示

	106年5月20日
	1. 網頁放置於網路空間後，輸入網址是否可搜尋到頁面?
2. 各頁面是否正常顯示
	可搜尋到頁面
頁面顯示正常

	
	
	


【會議記錄】

商品行銷(花花世界)
	
	

	會議

編號
	01
	召集人

兼主席
	游永政
	紀錄者
	游永政


12月4號

	

	
	
	會議

地點
	花店

	上

次

會

議
	決議事項
	執行狀況


無


	無

	本

次

會

議
	本週工作進度
	本週工作內容
	負責人員

	
	無
	討論中
	

	本

次

會

議

內

容
	明白店面配置。
了解店面經營形況。
與店家討論問題情況。

	決議事項 （與主席裁示）

	擬定行銷計畫及組員分工

	
	
	
	
	
	


游永政

	
	時間
	12月21日

	
	
	
	
	
	地點
	花店

	預    定

討論主題
	討論結束後進行分工作業。

	指導老師

意    見
	


【會議記錄】

商品行銷(花花世界)
	
	

	會議

編號
	02
	召集人

兼主席
	游永政
	紀錄者
	游永政


12月21號

	

	
	
	會議

地點
	致理501教室

	上

次

會

議
	決議事項
	執行狀況


	確實完成

	本

次

會

議
	本週工作進度
	本週工作內容
	負責人員

	
	如期完成
	如期完成
	宋典紘

	本

次

會

議

內

容
	討論運行方案。
成員各組分配。
選定聯絡店家的人。
由聯絡者短期內再去店家討論未來發展。

	決議事項 （與主席裁示）

	將組員分組，分別為製作網頁的網頁組，FB經營的FB組，SEO與美工的美工組，聯絡店家的聯絡者。

各組組員為＝網頁組：宋典紘、王弘洲  FB組：游永政、路惟峰 美工組：江敏綺 

聯絡者：葉梓南 。

	
	
	
	
	
	


游永政

	
	時間
	12月24日


致理501教室

	

	預    定

討論主題
	和店家討論後的情況講解和分配任務。

	指導老師

意    見
	


【會議記錄】

商品行銷(花花世界)
	
	

	會議

編號
	03
	召集人

兼主席
	游永政
	紀錄者
	游永政


12月24號

	

	
	
	會議

地點
	致理501教室

	上

次

會

議
	決議事項
	執行狀況


	以確實完成

	本

次

會

議
	本週工作進度
	本週工作內容
	負責人員

	
	如期完成
	如期完成
	葉梓南

	本

次

會

議

內

容
	討論結果：

店家希望以Google商店為主，再依FB來推廣人氣，網站方面並不在意。

最終裁決：

網頁組繼續作業，並由FB和負責SEO的美工組來做Google商店的圖片更新與推廣，最後，聯絡者協助各單位的運行。

	決議事項 （與主席裁示）

	將組員分組，分別為製作網頁的網頁組，FB經營的FB組，SEO與美工的美工組，聯絡店家的聯絡者。

各組組員為＝網頁組：宋典紘、王弘洲  FB組：游永政、路惟峰 美工組：江敏綺 

聯絡者：葉梓南。

	
	
	
	
	
	


游永政

	
	時間
	1月1日


致理B12教室

	

	預    定

討論主題
	婚禮現場布置參加人員

	指導老師

意    見
	


【會議記錄】

商品行銷(花花世界)
	
	

	會議

編號
	04
	召集人

兼主席
	游永政
	紀錄者
	游永政


1月1號

	

	
	
	會議

地點
	致理B12教室

	上

次

會

議
	決議事項
	執行狀況


	如期進行中

	本

次

會

議
	本週工作進度
	本週工作內容
	負責人員

	
	如期進行中
	維持FB上的運行

網站架設

Google商店的美工
	游永政

宋典紘

江敏綺

	本

次

會

議

內

容
	1/3婚禮現場布置的參與人員

各組的運行狀況

	決議事項 （與主席裁示）

	由宋典紘、江敏綺、葉梓南參與婚禮現場布置

FB與Google商店如期進行

網站架構進行中

	
	
	
	
	
	


游永政

	
	時間
	1月21日


致理501教室

	

	預    定

討論主題
	情人節的準備事宜

	指導老師

意    見
	


【會議記錄】

商品行銷(花花世界)
	
	

	會議

編號
	05
	召集人

兼主席
	游永政
	紀錄者
	游永政


1月21號

	

	
	
	會議

地點
	致理501教室

	上

次

會

議
	決議事項
	執行狀況

	
	1/3婚禮現場布置的參與人員
	如期完成

	本

次

會

議
	本週工作進度
	本週工作內容
	負責人員

	
	如期進行中
	維持FB上的運行

網站架設

Google商店的美工
	游永政

宋典紘

江敏綺

	本

次

會

議

內

容
	2/14情人節參與人員

拍攝google形象照片

情人節的推銷方案

	決議事項 （與主席裁示）

	人員由宋典紘、路惟峰、游永政參與

當天拍攝形象照片

通過Line或老闆娘連絡，確定在網路上宣傳，當天會十分忙碌，現場幫忙就好

	
	
	
	
	
	


游永政

	
	時間
	2月20日


致理501教室

	

	預    定

討論主題
	各組的運行狀況

	指導老師

意    見
	


【會議記錄】

網路行銷

	
	

	會議

編號
	06
	召集人

兼主席
	游永政
	紀錄者
	游永政


2月20號

	

	
	
	會議

地點
	致理501教室

	上

次

會

議
	決議事項
	執行狀況

	
	2/14情人節的參與人員
	如期完成

	本

次

會

議
	本週工作進度
	本週工作內容
	負責人員

	
	如期進行中
	維持FB上的運行

網站架設

Google商店的美工
	游永政

宋典紘

江敏綺

	本

次

會

議

內

容
	各組的運行狀況

	決議事項 （與主席裁示）

	雖然店家不需要，但須加強網站架設的進度，

	
	
	
	
	
	


游永政

	
	時間
	3月20日


致理501教室

	

	預    定

討論主題
	各組的運行狀況

	指導老師

意    見
	


【會議記錄】

商品行銷(花花世界)
	
	

	會議

編號
	07
	召集人

兼主席
	游永政
	紀錄者
	游永政


3月20號

	

	
	
	會議

地點
	致理501教室

	上

次

會

議
	決議事項
	執行狀況

	
	各組的運行狀況
	網站架構不理想

	本

次

會

議
	本週工作進度
	本週工作內容
	負責人員

	
	網站架構不理想
	維持FB上的運行

網站架設

Google商店的美工
	游永政

宋典紘

江敏綺

	本

次

會

議

內

容
	各組的運行狀況

	決議事項 （與主席裁示）

	仍須加強網站架設的進度，

	
	
	
	
	
	


游永政

	
	時間
	4月1日

	
	
	
	
	
	地點
	致理B12教室

	預    定

討論主題
	如何推廣母親節活動

	指導老師

意    見
	


【會議記錄】

網路行銷

	
	

	會議

編號
	08
	召集人

兼主席
	游永政
	紀錄者
	游永政


4月1號

	

	
	
	會議

地點
	致理B12教室

	上

次

會

議
	決議事項
	執行狀況


母親節的準備事宜


	以確實完成

	本

次

會

議
	本週工作進度
	本週工作內容
	負責人員

	
	
	維持FB上的運行
	游永政

宋典紘

江敏綺

	本

次

會

議

內

容
	如何推廣店面的知名度

節日當天的事項準備

和老闆娘了解行銷實績

問卷調查的實行

和老闆娘建議：

推銷傳單

	決議事項 （與主席裁示）

	FB上的推銷活動

節日的招牌布條實施

節日幫忙人員

行銷及問卷調查

	
	
	
	
	
	


游永政

	
	時間
	4月22日


致理501教室

	

	預    定

討論主題
	

	指導老師

意    見
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表3-1 店家SWOT分析





專題研究





架設網站





現場銷售及�場地佈置





Facebook�粉絲專頁





呈現商品資訊





了解客戶來源、需求、銷售方式、商品內容





邀請朋友按讚、協助編輯貼文、回覆留言





分析洞察報告數據，改善貼文內容





邀請來店消費的客戶加入粉絲專頁





將網路上的潛在客源導引到店內消費





提高營業額





圖3-1 研究架構圖





圖4-4 貼文分析





圖5-1 Facebook粉絲專頁貼文





圖5-2 Facebook客戶訂購私訊





圖5.3參與店家販售及場地佈置合影





圖5-4網頁畫面-首頁





圖5-5網頁畫面-訂購花禮(花籃盆栽)





圖5-6網頁畫面-訂購花禮(場地佈置)





圖5-7網頁畫面-關於我





花卉相關知識





關於我





關於我





聯絡資訊





服務團隊





訂購花禮





會場佈置





花束





盆栽





最新消息





Facebook動態





Google Map








網站首頁





持續增加貼文





觸及人數增加





改善貼文內容





觸及人數不增加





邀請朋友按讚、留言、分享





Facebook粉絲專頁貼文
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