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摘要 

 

本文研究了跨境電商平台 Alibaba 的營運策略及其對業務轉化率的影

響。「跨境電商」是指透過網路進行國際貿易的電子商務活動。近年來網

路發展帶動電商全球化，帶動了許多產業的轉型與進步，因此，現今社會

中越來越多的學者、研究機構和全球產業與學校機構開始重視跨境電商的

潛力並積極參與其中。 

 

全國大專院校 B2B 跨境電商競賽是培育學生 B2B 跨境電商實戰能力

，且主辦單位會安排電商實務的培訓課程，同時可每週至廠商實習，讓學

生可將平時學校所學轉為實戰經驗，不僅可以讓我們藉此競賽的經驗來探

討大三論文相關的主題，更是提前熟悉大四的校外實習與未來就業。本研

究即運用參加「第七屆全國大專院校 B2B跨境電商競賽」機會，深入研究

影響 alibaba點擊率、曝光率的關鍵因素，進一步分析阿里巴巴電商平台的

營運、技巧與限制，最後提出營運技巧、限制相關建議。研究發現

Alibaba平台在跨境電商領域扮演極為著重要的角色，並取得了巨大的成功

。在此平台上，商品的點擊率、曝光率和轉化率受到多個因素的影響，包

括商品的圖片和視頻質量、詳細和有吸引力的商品描述、適當的價格策略

、有效的促銷活動以及正面的顧客評價和回饋。 
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第壹章 緒論 

第一節 研究背景與動機 

一、 研究背景 

「跨境電商」是指透過網路進行國際貿易的電子商務活動。近年來網

路發展帶動電商全球化，隨著全球經濟發展與互聯網普及，現在的消費者

可以不受時間及地區限制購買產品，這使得各商家們開始邁入全球市場，

跨境電商不僅在全球市場中迅速發展，也帶動了許多產業的轉型與進步，

因此，現今社會中越來越多的學者、研究機構和全球產業與學校機構開始

重視跨境電商的潛力並積極參與其中。 

 

由「台北市進出口商業同業公會（IEAT）」和「亞馬遜全球開店台灣」

聯合策劃並出版的《2021台灣跨境電商焦點報告》得知，台灣企業無法推

動跨境電商及品牌化前三大原因： 

“企業不熟悉電商 34.5%，產能不足尚無法投入新事業 27.1%、欠缺營運

人才 23.5%”，台灣需積極培養跨境電商人才，才能跟上電商趨勢。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2020年疫情擴散，人們盡量減少出門，許多傳統產業受到嚴重的衝擊，

但在此期間，消費活動從線下轉進線上，宅經濟、網路銷售成全球趨勢，

電商產業逆勢成長成為疫情期間下最大的贏家。 

 

總之，電子商務市場的大環境受到各種因素的影響，包括疫情、消費

者行為變化、技術的創新。了解這些趨勢與變化對於電商業者、投資者、

圖 1 圖 1-1- 1企業無法推動出口跨境電商及品牌

化的原因 
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消費者與者學而言非常重要，以確保他們能夠適應並充分利用這個不斷變

化的大環境。 

因此，本研究主要探討跨境電商的發展現狀、影響因素及七屆全國大

專院校 B2B 跨境電商競賽之成效，以“第七屆全國大專院校 B2B 跨境電

商競賽”配合之威豐儀錶有限公司的汽車零配件之電商為例。 
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二、 研究動機 

大二時，學校舉辦了「國貿模擬商品展」的競賽，讓我們學習靠自己

的力量去尋找合作廠商。很幸運地，我們找到一家願意培育學生並與我們

合作商品展的鞋業工廠。在這個國貿模擬商品展中，我們利用WIX建置網

頁、Facebook與 IG成立粉絲專頁、設計產品DM、拍攝產品影片、設計公

司 LOGO、寫促銷文案、製作參展海報與邀請函、市場調查、統計數據及

企劃分析(含預算規劃實行及財務報表分析)、會場布置、外語簡報、販售

商品等，我們以廠商的身份模擬商品展的整個規劃流程，從競賽中獲很多

寶貴的實務經驗與知識，也開啟我們對未來實習與其他競賽的期待。 

大三時，得知有「第七屆全國大專院校 B2B跨境電商競賽」主要是培

育學生 B2B 跨境電商實戰能力，且 B2B 平台需要與廠商合作才能使用，

一般人都沒有機會用到，再加上主辦單位會安排電商實務的培訓課程，同

時可每週至廠商實習，讓學生可將平時學校所學轉為實戰經驗，因此我們

認為參加競賽不僅可以讓我們藉此競賽的經驗來探討大三論文相關的主題

，更是提前熟悉大四的校外實習與未來就業。我們感到非常有興趣，就主

動報名了這個競賽。 

據學長姐們說，在大四的就業博覽會中，很多廠商都會優先錄取有工

作經驗或在校有參加校外競賽的學生。因此我們希望能藉由此競賽，在這

2 個月的競賽中至廠商參與實習，學習相關技能來增加自己的實戰經驗，

並也期待在這 2 個月中能學會跨境電商的實際操作，完成比賽中所設定的

目標，讓我們有一個充實又豐富的大三生活。 

 

 

 

 

 

 

 

 



6 
 

第二節 研究問題與目的 

（一） 研究問題 

 

1. 探討競賽期間「威豐儀錶有限公司」於 ALIBABA 上架的點擊率、曝

光率是否有成長? 

2. 有哪些因素會影響阿里巴巴電商平台上商品的點擊率、曝光率、轉化

率？ 

3. 如何利用平台的功能和工具來優化點擊率和曝光率? 

4. 探討競賽期間，Alibaba平台營運與操作有什麼樣的技巧與限制? 

 

（二） 研究目的 

1. 透過參加「第七屆全國大專院校 B2B跨境電商競賽」 

2. 深入探討影響阿里巴巴電商平台上商品的點擊率、曝光率、轉化率 

3. 分析阿里巴巴電商平台的營運、技巧與限制 

4. 提出營運技巧、限制相關建議 
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第三節 研究對象與限制 

本專題研究對象以第七屆全國大專院校 B2B跨境電商競賽所媒合之廠

商「威豐儀錶有限公司」為主。 

 

威豐儀錶有限公司主要從事汽車和機車儀表、感測器、顯示器、電子

裝置等產品的研發和生產。其中，汽車內裝配件、電壓表、其他儀器零配

件也是公司的主要業務之一。 
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第四節 研究架構與流程 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

指導老討論

確定專題題目與方向

參與校外競賽

依競賽經驗:討論與製作專題

完整專題繳交

彩排與發表

圖 2 圖 1- 圖 1-4 1研究架構與流程 
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第貳章 產業介紹 

第一節 汽車儀錶產業 

從《2020 年汽車產業趨勢與展望》(勤業眾信聯合會計師事務所，

2020)報告，指出自動駕駛、共享車及電動車將帶來新的技術，這將會為

汽車產業帶來極大的影響。針對現今汽車供應市場分析，發現“各汽車零

配件供應商不同的現況，預計部分供應商在未來五～七年間可能損失 20%

之收益”， 

 

一、“車輛電動化，帶動了供應鏈間的併購與投資” 

‘’預計至 2025年，全球配有電動化動力系統的小客車數量預估將達到

2,500 至 3,000 萬輛’’。疫情造成中國供應鏈暫時停擺，汽車產業將協調供

應鏈調度，分散零部件生產的風險。 

 

二、“新競爭者加入，促使產業加速轉型” 

現今有許多科技與消費性電子的供應商加入汽車零配件市場，挑戰現

有業者與商業模式，而新進的廠商有更充份的資金及技術，透成新的投資

與購入資產，更新新的設備、新的服務，間接促使傳統供應商加速轉型。 

 

三、汽車資訊共享的全新智慧經濟時代來臨 

都市人口增加、網路、手機的普及，帶來許多的便利性與及時性，因

此兼顧環保與安全的智慧汽車服務成了產業的發展重點，利用大數據分析，

達到提高效能和降低成本及安全。“共享汽車市場預計將會持續成長。而

即時的數據共享，有利於消費者取車的效率與安全性、即時查詢空車位置，

及追蹤管理車輛使用狀況。” 

 

四、科技反轉產業發展重點，「軟實力」將成為關鍵 

科技發展與性能轉變，帶動電動化以及軟硬體設施的需求，改變以

「硬體」為發展核心的傳統價值，現在「資料、服務」成為主要的兩大發

展。 

 

 

 

 



10 
 

第二節 2020年之後跨境電商 

 

2020年，疫情爆發，消費者養成了在家中線上消費的方式，電商成為

了消費的主要管道，對電商來說是一個非常龐大的市場，因此我們想研究

2020年之後電商的模式與策略。 

 

一、“中小企業跨境電商策略藍圖“ 

 

二、疫情期間跨境电商 

由 google、Taitra、台灣經濟研究院發佈之 2020 台灣企業跨境關鍵報

告 2.0指出： 疫情導致全球經濟遭遇了巨大的衝擊，而跨境電商卻在疫情

出現前所未有的成長。 

 

海外市場的雖因疫情受到短期影響，但各區實值 GDP在 2021 年間，

皆可望復甦，出口業務也將會持續成長。   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 2-1 1中小企業跨境電商策略藍圖(2020台灣企業跨境關鍵報告 2.0，2020) 

圖 2-1 22020-2021 年 實質 GDP 成長率預估圖 
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三、跨境新觀察：企業官網成為台灣外貿新戰場 

B2B模式的電商平台如Alibaba，每天都能吸引全球關注，成為了巨流

量大、供應商不受時間與地區限制的線上博覽會，交易機會也隨時隨地都

在發生。 

 

B2C模式的電商平台如： 東南亞市場的 Lazada、歐美市場的 Amazon

、eBay…也都以跨國界、多站點方式，匯聚全球數以億計的消費者上線。 

 

IEAT與 CYBERBIZ 共同進行了一項針對台灣 304 家企業的調查，並

出版專刊《2023 跨境官網藍皮書》(IEAT，2023)，據調查數據提出台灣跨

境電商走向的新觀察如下： 

 

（一）“跨境新觀察 1》以官網、電商平台協同並進為 OBM開新局” 

近 20年來網路快速發展，「外貿官網」達到 62.8％的水準，上架

「B2B跨境電商平台」占比 45.3％，「B2C跨境電商平台」來到 38.1

％的水準。 

 

（二）跨境新觀察 2》質量、創新受重視數位應用重視度仍不足 

內、外銷線上銷售占比：“3成以內的合計67.5％，也有營收高占

比（70％以上）的網路銷售型企業，合計達到 15.8％”，電商已在台

灣企業轉化與成形。 

 

（三）跨境新觀察 3》取 SaaS模式建站優勢享受快速與應用多元性 

“SaaS 建站的模式即由開店平台提供網站設計模版、金物流串接

、數據串接、會員管理與追蹤等，即便是資訊型、B2B 官網也適用”

。 

 

（四）跨境新觀察 4》運用電子商務平台或官網成拓銷美國首選 

57.2％與美國市場建立銷售關係，而跨境電商平台在美國銷售占

41.4％，利用跨境官網在當地銷售也有 17.8％，由此可知線上銷售模

式逐漸成為進軍美國市場的通路之一。 
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第參章 文獻探討 

第一節 電商成長與趨勢 

台灣市場： 台灣的電子商務市場也經歷了顯著的增長，主要電商平台

如MOMO、PC Home、東森等在過去幾年中實現了大幅度的成長。另外，

技術創新如物聯網、大數據、人工智能等的應用，為電商業者提供了更多

的機會和挑戰。 

 

後疫情趨勢： 電商在過去幾年中持續成長(B2B、B2C、C2B、C2C0

、B2B2C、O2O)，尤其是在疫情期間有明顯的成長，提高了網上購物和

線上服務的品質，加深了人們對網購的需求以及接受程度，導致社會上出

現了一些新的趨勢。如：線上購物、團購、外送平台、遠程工作、遠距教

學和社交媒體行銷、AI應用、元宇宙… 

 

社交媒體行銷： 在電商大環境中，社交媒體行銷是一個重要的策略，

可以幫助企業與客戶之間建立更加緊密的聯繫，並提高品牌知明度及營收

。 

 

根據 OOSGA Briefing(OOSGA Briefing，2023)消費者研究小組 2023年

5 月發布的文章，臉書從創立以來是用戶數最多、最具主導地位、廣告營

收最高的平台，“2022 年擁有著高達將近 30 億的活躍用戶，以及 684 億

美金的廣告營收”，而“Instagram 也有著高達 12.9 億的用戶總量，以及

433億美金的廣告營收”。 

 

（一）環境保護和品牌連結： 

電子商務企業越來越關注環境保護，並強調品牌與環境保護之間的聯

繫，這有助於顧客更好地感受到品牌的價值。 

 

（二）Alibaba、Amazon市占率持續成長： 

由 IThome陳曉莉 2021發布文章得知，市場研究機構 Gartner 公布了

2020年全球基礎設施即服務（Infrastructure as a Service，IaaS）的市場調查

報告，去年電商市場規模相較 2019 年成長為 40.7%(643 億美元)，“前五

大供應商依序是 Amazon、微軟、阿里巴巴、Google及華為” 

 

（三）線上付款方式的日漸多元( 如：街口支付、LINE PAY、Google 

Pay… )：根據《消費者支付態度報告 2.0》指出，Line Pay、Apple Pay、街
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口支付…各大電子支付結合銀行卡，比現金擁有更多回饋及優惠。(visa ，

2020) 

 

（四）AI趨勢日漸流行成為現今社會最新趨勢： 

“2022年 AI伺服器營收約 150億，2023年預估將可成長至 220”(優

分析，2023) 

 

（五）數位沈浸體驗 VR、AR及元宇宙的技術越來越進步： 

Mordor Intelligence(2023) 出版之市場調查報告書“在預測期內（2023-

2028 年），虛擬現實設備的全球出貨量預計將實現 33.10% 的複合年增長

率。” 

 

通過了解跨境電商的發展現狀與趨勢，企業可以制定適應市場變化的

策略，消費者也可以根據研究結果作出明智的購買決策。同時，研究跨境

電商的發展現狀與趨勢還可以幫助解決跨境電商領域的挑戰和風險，促進

電商行業的健全發展。 
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第二節 跨境電商認知與定義 

一、 跨境電商定義 

由 Wiser 發佈之跨境知識-電商經營日記得知，跨境電商，是指透過電

商平台完成進出口貿易洽談、金流、交易等環節，再藉由物流送達商品，

完成商品交付的網路國際貿易活動。 

 

跨境電商（Cross Border E-Commerce），指來自不同國境的交易主體，

運用網路平台將傳統進出口貿易中的展示，其交易可直接透過官網或電商

平台…完成，流程涉及國際貿易條件、進出口通關、國際運輸、國際保險、

國際支付…簡單說，  跨境電商 = 跨國/跨區 + 電子商務 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.wwwiser.com.tw/author/wsxqaz321twgmail-com/
https://www.wwwiser.com.tw/category/blog/cross-border-knowledge/
https://www.wwwiser.com.tw/category/blog/
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二、 跨境電商認知 

根據 17 Cross 跨境電商生態村發表的電商經營百科(17 Cross，2022)指

出跨境電商好處：，如下： 

 

1. 擴大經營市場範圍 

最直接的好處，就是隨著搜尋引擎、社群媒體、網際網路使用率

提高，客群從國內擴展到世界，許多跨境電商的賣家省下大筆行銷費

用與成本，善用搜尋引擎演算法 seo、數位廣告、社群媒體，擴大經

營市場貼進現代消費者生活習性。 

 

2. 減少中間商的貿易成本 

過去的國際貿易形式，大多是通過中間的貿易商作為國際溝通的

橋樑，而現今市場可透過各式平台，如 Alibaba、eBay、Amazon、

Lazada…直接將產品上架販售，減少中間多層管道的成本，也讓賣家

直接和消費者對談，提升產品資訊的透明度與安全性。 

 

3. 打造品牌直售，增加獲利 

跨境平台與電商技術進步，成熟的社群媒體發展，讓“企業得以

跳脫製造商、專業代工的身份拓展自家品牌，直接面對目標客群”以

高附加價值的產品為企業增加營收。(17 Cross，2022) 

 

(一) 全球電商銷售額趨勢圖 

根據 e-Marketer 市場研究公司對 2022 跨境電商趨勢預測(e-

Marketer，2022)：“由關鍵數據得知，今年全球電子商務銷售額將首

次突破 5兆美元，佔全體零售額的五分之一以上，預估 2025 年全球電

子商務銷售額將飆升至 7 兆美元以上”，故電商已是未來世代世界貿

易的趨勢。  

 

 

圖 3-2 1全球電商銷售額趨勢圖 
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第三節 阿里巴巴平台簡介 

阿里巴巴集團股份有限公司(Alibaba Group Holding Ltd.，簡稱：阿里

巴巴集團)，創始人是的中國馬雲（Jack Ma）先生，他的願景是建立一個

連接全球買家和賣家的電商平台，使命是讓世界各地的小型企業更容易參

與國際貿易，為他們提供全球市場的機會。 

 

“集團創立於 1999 年，以商品交易額（GMV）計算，目前是全球最

大的零售商務公司。”阿里巴巴集團為全球商家、品牌…提供產品、服務

和數字內容的企業，提供基本的互聯網基礎設施及營銷平台，借助互聯網

的力量用心與用戶和客戶進行互動。(香港商阿里巴巴香港電子商務有限

公司台灣分公司 104 ,2023) 

 

Alibaba提供了許多功能，以下為常用功能之簡介 

 

（一）旺鋪：也就是官網首頁的意思，透過後台管理與編輯店舖信息

，可提供我們靈活的設計編排模版，來展現企業特色、產品信

息及吸引客戶。 

 

（二）產品管理：上下架產品及查看商品營運，也可設置圖片銀行、

視頻銀行、產品目錄、產品分組、來讓上架作業更順利 

 

（三）媒體中心：主要為管理視頻及直播，發布視頻、管理視頻、視

頻素材、分析視頻數據、sns智能分享、直播管理及數據分析 

 

（四）數據參謀：查看全店分析數據 

1. 數據概覽：可查看實時數據，當日周月數據，店鋪分析：

查看客人進店的行為分析視頻分析查看：視頻排行、視頻

商品資料 

2. 交易分析：可查看 30日及 90日的分析數據 

3. 員工分析： 分析子帳號操作的數據分析 

4. 訪客數據分析：可查看訪客瀏覽次數、停留時長、全站偏

好關鍵字 

 

（五）市場參謀：查看全網商機，行業排行榜，有：人氣榜、飆升榜

、藍海榜、效果榜 
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（六）產品參謀：查看搜索曝光次數、搜索點擊次數、搜索點擊率、

訪問人数、收藏人數、分享人數、對比人數、詢盤人數、詢盤

個數、詢盤率、TM 諮詢人數、提交訂單個數、RTS 線上實收

GMV、RTS線上買家人數、近 90天商機人數 

 

（七）選詞參謀：引流關鍵詞搜尋(為本店鋪帶來流量的關鍵詞)、關

鍵詞指數(包含行業熱詞、藍海趨勢詞) 

 

（八）營銷：P4P(廣告)：阿里巴巴廣告引流工具，通過不同的推廣工

具，可以大量曝光產品吸引買家。 

1. 常規營銷：定向推廣、快速引流、 關鍵詞推廣 

2. 貨品營銷：新品成長、 測品測款、 爆品助推 

3. 頂級展位：金品誠企會員可買頂級展位，讓關鍵字搜尋结

果展示區第一位的最優曝光 

4. 櫥窗：免費的平台曝光工具，可以將指定產品優先推廣，

櫥窗產品在曝光率會比一般的產品要高。 

 

（九）活動中心：大区活动阿里不定期會舉辦活動，有行业活动、营

销活动、定招活动、供应链活动，如： 3月新貿節、9月採購節 

 

（十）商機溝通：   

1. 消息：與詢盤、RFQ、TM的客人溝通的地方 

2. 询价单管理：查看與發送詢價單 

3. 接待设置：設定智能接待設置、音視頻接待設置、咨詢分

配設置 

4. 服务数据看板：查看接待數據 

 

（十一）客戶管理：查看客戶數、客戶列表，消息的頁會因太久無下

文找不到資料，可以從客戶管理查看先前發的訊息。 

 

（十二）交易管理：起草信保訂單及管理訂單、設置樣品運費模版、

追蹤訂單，查看交易成長，發貨。 

 

（十三）物流服務：輸入買家及賣家郵遞區號，查尋海运整柜、海运

拼箱、空运、快递&多式联运、集港拖车、散货交仓物流報價 

 

（十四）認證中心：上傳認證 如： CE認證、SGS驗廠認證 
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（十五）商家成長：查看會員中心與商家星等專屬權益，可以在這個

頁面中查看：外貿云課堂來增進自己的操作能力 
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第四節 競賽媒合公司-威豐儀錶有限公司介紹 

一、公司簡介： 

成立於： 民國 93年 10月 26日，主要生產 汽車儀表、汽車感測

器、抬頭顯示器、其他汽車電子、機車開關、汽車內裝配件、電壓表、

其他儀器零配件，在 alibaba 平台己累積相當高的知明度，是汽車儀表

產業的行業龍頭。 

 

二、產業類別：車身及附件、汽車小電器。 

 

三、主要商品服務：汽機車儀錶與相關零件，改裝車用儀錶，電動車用儀

錶，船用儀錶，發電機用儀錶，發電機用儀錶. 

 

四、銷售平台：阿里巴巴、Amazon、eBay、官網 

 

五、主要市場：英國、歐洲、北美、澳洲、東南亞、中東、俄羅斯 

 

執行長周明璋在聽到同業利用跨境電商快速拓展市場之後，投入電商

化經營，短短一年創造電商營收成長 600％的佳績，更建立完整團隊，採

取四大拓銷策略，把電商營收占比拉抬到 18％，未來還將持續成長，開啟

MIT儀錶品牌的未來。(17 Cross 跨境電商生態村,2021) 
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第五節 七屆全國大學生 B2B 跨境電商競賽簡介 

一、活動目的： 

啟發台灣學生對於跨境電商的興趣，本競賽於 2017 年起與全球最大

的阿里巴巴國際站作為合作廠商，結合國內產學研各界資源，辦理「全國

大專院校 B2B跨境電商競賽」，培育年輕學子的電商操作能力。 

 

本次競賽為第七屆，主辦單位安排了阿里巴巴認證的講師，提供完整

的電商培訓課程，如：阿里巴巴國際站平台操作、平台數據分析、平台行

銷策略…培養新一代人才。 

 

參賽者於競賽結束後會獲參賽證明，與參加由主辦單位所辦理之電商

熱門職缺職場媒合會，提早為職涯人生規畫做好準備。 

 

二、競賽辦法 

指導單位：教育部 

主辦單位：台北市進出口商業同業公會、中華國際經貿研究學會、嘉

業資訊有限公司 

主辦學校：致理科技大學、輔仁大學、醒吾科技大學、中興大學、台

南應用科技大學 

贊助單位：荷蘭商聯邦快遞國際股份有限公司台灣分公司、香林企業

股份有限 

公司、新東陽股份有限公司 

合作平台：阿里巴巴國際站 

報名方式：採線上報名，參 賽學校及廠商請至競賽官網 

競賽期間：初賽：111 年 10 月 17 日至 12 月 18 日；總決賽：112 年 1 

月 

 

三、評分辦法 

初賽：阿里巴巴國際站為競賽平台，學生團隊與參賽廠商共同合作，

運用創意與業務開發能力共同運營平台，爭取廠商產品之點擊、詢盤/詢

價及實際外銷訂單成績等。初賽期間將以平台各項運營數據及成果報告之

評分，做為單項獎評選基準。 

 

總決賽：依廠商平台年資分為 A、B 兩組(A 組 3 年以上，B 組 1-2 年)，

依各組決賽總積分進行排序，選出 8 組隊伍(A 組取前 2 名、B 組取前 6 名)

進入總決賽，入選隊伍於現場進行簡報發表，爭取全國「電商最強團隊」

及高額獎金。 
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圖 2-5 1 全國大專院校 B2B跨境電商競賽評分圖 
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第六節 B2B跨境電商競賽流程 

 

圖 2-6 1 第七屆全國大專院校 B2B跨境電商競賽流程 

 

 

 

 

 

報名:第七屆全國大專
院校B2B跨境電商競賽

廠商媒合

公佈媒合結果

廠商相見歡

開賽大典

實地操作

交成果報告書

公布競賽入前五圍名
單及小獎名單

頒獎典禮
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第肆章 研究方法 

第一節 個案研究法 
參加「第七屆全國大專院校 B2B跨境電商競賽」，並研究威豐儀錶有

限公司之 alibaba後台上架之數據及操作，進行歸納與分析。 

 

第二節 實地考察法 
我們參加「第七屆全國大專院校 B2B跨境電商競賽」，並告知此比賽

主要是培育學生 B2B跨境電商實戰能力，且主辦單位會安排電商實務的培

訓課程，同時可每週至廠商實習，讓學生可將平時學校所學轉為實戰經驗。

其比賽內容包括： 阿里巴巴平台、關鍵字搜尋、Photoshop、至少上架 100

支、數據分析、訂單獎、點擊獎、詢盤獎、刊登獎、視覺設計獎、成果報

告獎、挑戰完成獎。 
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第伍章 研究分析與成果 

第一節 競賽研究數據分析 
一、競賽目標 

（一） 時程規劃目標及達成狀況 

 

利用「B2B電商競賽小組企業訪談記錄表」， 拉近我們與廠商的距離 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

資料來源： 本研究製作 

 

「關鍵字」是進行搜尋引擎優化(SEO)的重要核心。關鍵字使用

的重要法則為符合產品的詞、買家常用的詞、在國際站上有搜索指數

圖 5-5 1 圖 5-1 1 本研究製作-B2B電商競賽小組企業訪談記錄 
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(熱搜)，多樣化的形容詞，擴充同義詞。指導經理說：「關鍵字設得

好，將事半功倍。有足夠的關鍵字數量，才可以達到關鍵詞覆蓋率。」 

1. 利用 Google試算表把搜尋到的關鍵字資料製成表格 

2. 刪除不適合的關鍵詞，如：他人品牌、不符合上架產品的詞 

3. 遇到沒看過或不認識的詞：可至Google或Alibaba搜尋篩選及

驗證 

4. 研究關鍵字的搜尋量、競爭度、Google 廣告難度如： 

Ubersuggest 

5. 將彙整的資料請廠商針對上架產品之專有名詞做最後的確認 

 

表 5-1-2 本研究製作-鍵關字彙整表 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

資料來源：本研究製作 

 

 

資料來源：本研究製作 

                 

 

 

 

 

 

圖 5-1 2 本研究製作- Ubersuggest 關鍵字查尋 
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引流關鍵詞：  MyAlibaba → 數據分析 → 引流關鍵字。 

 

將時間調整週或月後，輸入產品的關鍵字。 (以汽車引擎零件為例)，

設定調整未使用關鍵字，再點擊以 TOP10點擊做優先排序。關鍵詞複製到

EXCEL上後進行驗證。 

資料來源：本研究製作 

 

（二） 產品發布： 先整理上架的產品資訊及圖片，可加快操作速度。 

MyAlibaba → 產品管理 → 管理圖片銀行 

產品圖片建議： 

大小：不超過 5MB（建議 ＜ 3MB）。 

比例：正方形，（建議 1：1）。 

尺寸：大於 350px*350px（建議 640px*640px）。 

底圖顏色：素色(建議白底，除非產品為深色) 

 

資料來源：本研究製作 

圖 5-1 3本研究製作-Alibaba 引流關鍵字搜尋 

圖 5-1 4 本研究製作- Alibaba發品功能上架 
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二、數據分析 

從第 45週的產品分析得知，我們競賽的有效訪問產品數為 176，有效

詢盤產品數為 6，有效訂單有 18筆。 

 

                 資料來源：本研究製作 

 

從第 45週的產品分析得知，我們競賽的有效訪問產品數為 176，有效

詢盤產品數為 6，有效訂單有 18筆。 

                    資料來源：本研究製作 

 

由數據概覽分析得知我們競賽期間的 TM 諮詢人數為 3，因此我

們推測轉化率相對較低，這可能意味著商品信息、價格或銷售策略需

圖 5-2 1 本研究製作-競賽產品數據分析 

圖 5-2 2本研究製作- 競賽流量數據分析 
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要進一步改進，以吸引更多的潛在客戶並提高轉化率。另外，你們也

可以評估競爭對手的轉化率，了解自己的表現如何與他們相比。。 

 

 
圖 5-2 3 本研究製作-競賽產品數據分析 

                      資料來源：本研究製作 

 

 

三、旺鋪設計與產品詳情內頁設計 

（一） 以「黑、紅、白」色系為主軸，占比約 70%。 

（二） 強調廠商的主力產品，在第 1區插入本小組製作的 Banner，

讓整體視覺更富有設計感。 

（三） ABOUT US重新設計，上面及下面都新增一台汽車，把儀錶

改放下方，讓視覺更具時尚感。 

（四） WHY CHOOSE US 新增一台汽車，讓整有一致感。 

（五） CONTACT US增加<可留言的表單> 

（六） 產品放入黑框的表格中，整齊排列，使客戶一目了然。 
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BEFORE AFTER 
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AFTER AFTER 

 

 

 

 
表 5-3-1-本研究製作旺鋪設計比較表 

資料來：本研究製作 
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四、產品詳情內頁設計 

（一） 主圖放入汽車內部圖搭配儀錶及白色字體，並將產品功

能及規格列表，讓整體視覺效果更佳。 

（二） 新增公司及工廠的照片。 新增Why Choose Us的說明，

並配搭簡易圖示，使其更具美感。將 Certificate 證明書加上

黑框使其感覺更專業。設計圓型簡易的 Payment及 Shipment

圖示，使客戶一目了然。 

（三） Contact Us 增加一台跑車的照片，表示回覆速度如跑車

般的快，同時框內顏色改為黃色，使其更顯明。 
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BEFORE AFTER 
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BEFORE AFTER 

 

 

 

 

 
 

表 5-4-1-本研究製作-內頁設計比較表 

資料來：本研究製作 
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五、競賽獎項達成狀況表 

表 5-5-1 本研究製作- 競賽獎項達成狀表 

資料來源本研究製作- 競賽獎項達成狀表 

競賽成果:我們最終得到了頂單獎第二名及成果報告獎佳作 
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六、參賽過程之投入與點滴 

從 10/13 起，我們每週三下午留校討論上架產品、旺舖內容、產品詳

情內頁、修圖、詢盤、數據分析、訪客營銷等。每週四至廠商進行教育訓

練及實際操作，我們參賽過程之投入與點滴列表如下： 

表 5-6-1-本研究製作-參賽週流程表 

週   次 日      期 行   動    內    容 

第一週 10/09-10/15 

10/13(四)相見歡： 認識威豐公司、執行長、電商經理 

完成企業訪談記錄表 

熟悉阿里巴巴平台及競賽規則及設定共同競賽目標 

10/15(六) 開賽大典  

第二週 10/16-10/22 
10/17(一) 初賽成績起算 

熟悉產品、關鍵字蒐集與驗證，將資料匯整成 Excel表 

第三週 10/23-10/29 
教學：Photoshop影像處理、Illustrator介面介紹及基礎操作、旺

鋪架購設計、產品詳情內頁設計、素材收集 

第四週 10/30-11/05 
期中考 

提交經廠商確認之關鍵字列表 

第五週 11/06-11/12 
上架完成最少 50支、 

第七屆全國大專院校 B2B跨境電商競賽訓練課程(1) 

第六週 11/13-11/19 

上架完成最少 100支、 

教學： 拍照及拍攝影片 綁定 P4P 

完成視覺設計 PPT 

第七屆全國大專院校 B2B跨境電商競賽訓練課程 

11/17(四) 隊伍戰報更新 1 

第七週 11/20-11/26 
平台數據分析、計算得分 

協助平台每週業務營銷 可營銷訪客 RFQ報價 

第八週 11/27-12/03 
平台數據分析、計算得分 協助平台每週業務營銷 

檢討 數據優化策略 PPT 

第九週 12/04-12/10 12/8(四) 隊伍戰報更新 2，協助平台每週業務營銷 

第十週 12/11-12/17 

12/15(四) 隊伍戰報更新 3 

平台數據分析、計算得分協助平台每週業務營銷計算評分： 訂

單獎、點擊獎、詢盤獎、刊登獎、視覺設計獎、成果報告獎、

挑戰完成獎 

提交成果報告 

第十一週 12/18-12/24 

12/18(日) 成績計算截止  

12/19(一) 最終隊伍戰報更新  

12/22(四) 12/23(五) 初賽各單項成績公佈 

第十二週 12-25-12/31 12/26(一)單項獎得獎隊伍、決賽入名單、決賽活動公告 

第十三週 01/01-01/07 1/7(六)總決賽暨頒獎典禮 

資料來源本研究製作 
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七、實作花絮照片 

表 5-7-1 實作花絮照片說明表 

 

 

相見歡： 和廠商首次見面 廠商與我們一起參加開賽大典 

  

上架產品關鍵字彙整中 上架產品數據分析中 

 
 

圖片素材彙整中 旺鋪設計討論中 

  

產品詳情內頁設計討論中 在校與指導老師討論競賽成果

報告 

資料來源本研究製作 
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第二節 Alibaba營運分析 
想要上架新的產品，而擁有原本數據較好的產品資料，可以作為一個

參考和基礎進行修改。根據原本產品的數據和表現，您可以據此進行市場

研究和產品調整，以確保新產品具有更好的潛在商機和成功轉化率。 

 

在電子商務的行業中，對於新上架的產品都具有一個流量逐漸提升的

過程，這個過程通常被稱為"新品輪播期"，其期限可因各大平台而有所不

同，但並非所有平台都進行類似的運作。在部分平台上，確實會有新品上

架后的 90 天左右的“流量提升期”，新品會得到較多的露出機會。 

 

圖片優化可以提高點擊率。在電子商務平台上，產品圖片是吸引潛在

客戶的關鍵因素之一。一張吸引人且高質量的產品圖片有助於引起用戶的

興趣，激發他們點擊進一步了解產品的動機，使產品圖片更具吸引力和訴

求力，提高用戶點擊率，進而增加產品的曝光和銷售機會。 

 

及時回覆客戶對於提升商機轉化率至關重要。快速回應客戶的查詢和

需求可以傳達出對客戶的關注和重視，同時創建一個良好的客戶體驗，這

對於商機的轉化非常關鍵。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



38 
 

第陸章 結論建議 

第一節 結論 
競賽期間「威豐儀錶有限公司」於 ALIBABA 上架的點擊率、曝光率

是否有成長? 
 

一、在研究深入探討跨境電商平台 Alibaba 的營運策略與影響。結果顯示

，Alibaba 平台在跨境電商領域扮演極為著重要的角色，並取得了巨

大的成功，而我們競賽「威豐儀錶有限公司」於 ALIBABA 上架的點

擊率、曝光率是有成長。 

 

二、如何利用平台的功能和工具來優化點擊率和曝光率?阿里巴巴電商平

台上商品的點擊率、曝光率和轉化率受到多個因素的影響，包括商品

的圖片和視頻質量、詳細和有吸引力的商品描述、適當的價格策略、

有效的促銷活動以及正面的顧客評價和回饋，我們修改上架的主圖與

旺鋪後點擊率、曝光率是有成長。 

 

三、有哪些因素會影響阿里巴巴電商平台上商品的點擊率、曝光率、轉化

率？優化點擊率和曝光率，可以使用阿里巴巴平台提供的功能和工具

。舉例來說，可以對商品頁面進行優化，包括提供高質量的圖片和視

頻、編寫吸引人的商品文案描述，使用適當的關鍵詞和分類標籤。同

時，通過參與平台的營銷活動，例如優惠券和促銷活動，吸引更多的

用戶點擊和購買商品。另外，與平台配合使用數據分析工具，了解用

戶行為和喜好，並調整營銷策略，進一步提高點擊率和曝光率也十分

重要。另外，可以參考平台所提供的推薦算法和搜索引擎，提升商品

曝光率和點擊率，並進一步提高轉化率。 

 

四、探討競賽期間，Alibaba 平台營運與操作有什麼樣的技巧與限制?競賽

期間，阿里巴巴平台的營運和操作需要考慮到多個技巧和限制。技巧

方面，如： 設計吸引人的個人頁面、更好地利用平台的付費推廣和

SEO 優化等方式，提升自身在平台上的曝光率。對於限制方面，要注

意平台的法規政策、遵守相關的商業標準，保證商品的品質和服務。

此外，還需要注意平台的行業競爭情況和其他限制。例如阿里巴巴平

台所收取的費用，以及競爭對手的銷售策略、設計、營銷模試… 
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綜觀整個競賽的過程中，我們共同認為下列是此次比賽中我們最大的

收穫： 

 

一、提升跨境電商技能與技巧： 了解阿里巴巴後台的操作，利用 PS, 

AI修圖技巧來剪輯主圖、設計旺鋪及產品內頁，學習關鍵字查詢

與驗證的技巧，進行產品優化數據分析，產品促銷方案與廣告投

放效益… 

 

二、提早體驗職場實習： 此次的競賽對我們而言就像是提早適應職場

工作環境，可以與公司高層主管近距離交流及開會;模擬實際參

與公司內部行銷會議之討論與決策，對我們而言是一個非常有意

義的事情，並也讓我們末來更能夠面對未來職場上的各種挑戰。 

 

三、提升工作效率、學習時間管理： 競賽期間，除了每週四和廠商學

習之外，平日白天要上課，晚上及假日都得趕操作進度給廠商及

競賽單位。故讓我們學習到： 做任何事都要事先規劃時間、流程

與實際執行內容，要注重效率做事要對且準，用積極、樂觀、認

真且負責的心，去面對每一次全新的挑戰。 

 

四、發揮團隊精神： 學習和廠商及組員間的相處以及溝通模式，改變

自己的心態，凡事要多聽、多看、多想、多做、少抱怨，用謙虛

、寬容的心去面對事情，廣納各方意見，發揮互補性、相互支援

，團結一心，共同完成競賽內容。 
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第二節 建議 
一、alibaba平台營運操作與建議 

 

(一) 高品質圖片：使用高解析度的圖片，確保圖片清晰細緻，並展示

產品的細節。 

(二) 情感吸引力：選擇具有情感吸引力的圖片，能夠引起用戶的共鳴

和興趣，例如展示產品在使用場景中的實際效果。 

(三) 清晰易懂的產品展示：確保圖片能夠清晰地展示產品特性和功能，

並突出其優勢和獨特性。 

(四) 提高客戶滿意度：快速回覆客戶可以傳達出對客戶需求的關心，

讓客戶感到重視。這樣的態度可以增強客戶對您品牌的信任，提

高客戶滿意度。 

(五) 建立良好的口碑：當您爲客戶提供及時而有效的回覆時，客戶可

能會與朋友和家人分享他們的積極經驗。這種口口相傳，有助於

建立良好的口碑，吸引更多潛在客戶。 

(六) 提高轉化率：及時回覆客戶的查詢和需求，可以在客戶對產品或

服務的需求最迫切時，給予即時的銷售支持。這樣可以更有效地

引導客戶完成購買，提高商機的轉化率。 

(七) 與競爭對手的優勢：在競爭激烈的市場中，及時回覆客戶可以給

予您與競爭對手的差異化。當客戶在等待時，他們可能會轉向其

他競爭對手，提前回覆意味著您有機會在競爭中脫穎而出。 

 

二、競賽建議 

 

延長賽程時間：本競賽中學生須要在 2 個月內，對電商、阿里巴巴平

台、上架之產品、視覺設計、促銷廣告文案等，從陌生到完全上手，我覺

得對學生而言學習的時間太短，因為有些訂單或廣告促銷方案並不是產品

上架後幾天就會有訂單，有些須經一段時間，如：廣告效益應至少 1-2 個

月，才能看出真正的成效，但是此時竸賽活動已結束。若能延長比賽時間，

學生將有機會見證自己上架的產品與廣告，在經過 1-2 個月後的訂單量，

進而分析廣告成效等，將有助於學生能更有一個完整的學習。 

 

期望主辦單位能增加賽前及賽後的培訓次數：電商知識學無止盡，若

能在增加更多培訓課程，將有助於學生更快速掌握電商技巧。 
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