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1.策略行銷

「策略行銷」是指行銷的策略面。

有策略面，就有所謂的「作業面」或者是「戰術面」，一般人熟悉的 4P是戰術面，而

策略面則是 STP(市場細分 Segmentation 目標市場選擇 Targeting 市場定位

（Positioning)

2.行銷思想演進:
3.生產→銷售→行銷→顧客滿意行銷→關係行銷

4.行銷人員心中常要問的問題: 為什麼買者會要購買某一產品或服務????
→往往是潛移默化的『合胃口』

5.策略行銷 4C分析:由政治大學國貿系邱志聖教授所本土獨創，結合了結構交換理論、

交易成本理論及代理理論。邱教授提出 4C構面-外顯單位效益成本 資訊搜尋成本 道德

危機成本 專屬陷入成本-來分析策略行銷的問題。

由於行銷主要在於解決交換的問題，消費者通常會選擇四項總成本最低的方式來進行交

易。專注於這四個成本構面與競爭者做比較，廠商會更容易找出消費者不購買的原因，

進而解決。

http://wiki.mbalib.com/zh-tw/%E7%9B%AE?%E5%B8%82???


C1-C1-C1-C1-外顯單位效益成本::::因為該產品或服務的成本效益最佳

a.產品或服務成本(產品取得總成本包含賣價、運費、安裝、服務、手續費等等)
b.產品或服務效益，效益包含:有形-實體設備

無形-心理感受、社會比較、社會壓力

C-2C-2C-2C-2買者資訊搜尋成本::::該產品或服務可減少買者資訊搜尋成本

便利取得

but→新產品或服務要如何是好呢？

C-3C-3C-3C-3買者道德危機成本::::因該產品或服務是可信任的

就算交易之前買賣雙方對交易標的物都已經十分清楚的來從事交易，買方還是會懷疑交

易之後，是否能夠得到原先所承諾之規格與服務

哪一種產品種類使這個因素更加重要？

C-4買者專屬陷入成本:::: 投資選擇排他

買者購買後，使用該產品或服務所產生對該產品或服務的有形或無形的投資，移轉製其

他產品或服務這些投資即無買者最終總成本概念

※ 個別成本的劣勢往往可以藉由其他成本優勢來補足

6. 如何發掘顧客所要的

買者問題確認(洞悉 a.期望的狀態 b.目前的狀態 c.夠大的商品差異化)
消費者的問題來源(心理動機+生活型態)
7. AIETA→Awareness (知曉）Interest（興趣）Evaluation （評估）Trial （試用）Adoption
（採用）效益

Q:Q:Q:Q: 用策略分析4444CCCC比較DonuteDonuteDonuteDonutessss與其他台灣咖啡連鎖店的品牌發展性與預

測獲利成功????
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http://sma4c.blogspot.com/

