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壹、前言 

 

一、研究背景 

 

網路直播是最近這幾年來新盛的行業，出現了各式各樣的網路直播平台，有些人把看

網路直播當作是休閒活動。包括了直播商業的升起，線上直播增加網路購物的銷售量，直

播上幾乎甚麼東西都能賣。 

 

隨著網路速度越來越快速，企業應留意的是消費者行為的改變，會連帶影響其獲取資

訊的方法與偏好，這也是為何近年許多品牌業者積極布局直播平台與服務的原因。儘管台

灣直播市場是近一、兩年才開始熱絡，根據消費者行為研究室調查指出，台灣觀眾透過行

動裝置觀看影音內容的頻率和時數皆超越全球平均數，成為全球視訊行動化最普遍的國家

之一；資策會 FIND 的最新調查也顯示，收看網路直播已成為網友主要休閒娛樂方式之一，

而行動裝置是收看直播行為的重要媒介。直播對消費者來講是一種新的購物體驗，對企業

來說也是一種新工具，因為直播能讓品牌發揮深度溝通的效果，然而效果好壞將取決於內

容的品質，具有即時性、話題性以及互動性的內容，才能吸引更多網友加入討論，以達到

社群擴散。 

 

二、研究動機  

 

資策會針對今年網路社群使用者進行調查，發現直播購物已成為刺激購物的重要工

具，研究也發現，加入直播購物的商家、品牌或商品的有 75.8％會增加購買意願，其中又

有 10.3％「大幅增加購物意願」(如圖 1)。其中又以 20 到 24 歲最容易受到影響，進而激發

購物慾望。店家可以向消費者直接展現商品的各種功能，整體的體驗是互動性的。 

 

圖 1、大幅增加購買意願圖 

 

「直播」的發展比起電視購物，在網路直播購物節目，消費者可和主持人直接對話，

而且點擊購物鈕就能購物，比起打電話給客服人員的電視購物要方便許多。MIC 產業分析

師也指出，女性比男性更容易受臉書影響購物行為，與臉書購物粉絲專頁互動的女性比率

也達 40.2％。例如，GoHappy 即推出「直播時段＋限時促銷」，嘗試以直播體驗商品的方式

刺激買氣。網路直播購物潛在客群的消費能力和感興趣的商品是什麼，還是目前企業正在

研究的課題。 

 

三、研究目的 
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近年來許多行業的商家紛紛在社群軟體上透過網路直播購物、線上即時互動的方式販

售商品賺取利潤，同時為了增加直播進行時的觀看人數、提高消費者買氣，各個商家紛紛

積極地嘗試各種行銷手段企圖增加人氣。網路直播的興起創造了行銷的新創意，透過直播

開箱及介紹商品，讓消費者重視眼見為憑，因直播的介紹，讓商品更真實且無修飾地出現

在消費者面前，並與消費者即時互動，使其得到全面的產品資訊，因此直播行銷方式日漸

受到廠商與消費者的歡迎。 

 

藉由這項研究我們能深入了解網路直播這個市場，網路直播購物雖然潛力高，不過電

視購物和網路購物的族群不見得是同一群人，網路直播購物潛在客群的消費能力和感興趣

的商品是什麼，仍然是目前企業正在積極研究的課題。因此，我們的研究目的如下： 

 

1、 探討高中(職)生對傳統買賣與網路直播購物方式的認知。 

2、 探討高中(職)生對直播行銷手法的接受度。 

3、 統計高中(職)生對網路直播購物實際參與的程度。 

 

四、研究流程圖 

 

圖 2、本研究流程圖 

貳、正文 

 

一、文獻探討 

 

(一) 直播是什麼(網路直播購物演變) 

 

直播最早開始於電視轉播，可分為電視直播與電台直播，平台經濟興起，商業模式

更是多元發展，其中直播平台潛力深受矚目。2017 年我國直播平台發展模式與市場潛力

也成為討論焦點。近來的研究調查也發現，有 44% 的企業在 2015 年曾經舉辦過直播活

動，而有其他 20% 的業主表示，在 2016 年結束之前它們會舉辦一個直播活動，(如圖

2)因為他們相信直播能增加消費者對品牌的涉入程度；從這樣的數據不難推測，直播將

是下一波的行銷趨勢，因此對品牌來說，無疑地必須得擁抱直播這個新的行銷途徑或至

少了解直播能夠為品牌帶來什麼樣的效益。 
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圖 2、直播活動分析圖 

 

1、 購物型態的演進：實體商店→電視購物→網路購物 

 

圖 3、購物型態的演進圖 

 

2、 網路直播未來趨勢 

 

平台經濟興起，台灣網購市場成熟，根據今年 GWI 第二季的調查指出，台灣網

購比例高於全球。可分為三大趨勢第一趨勢個人化推薦，消費者想要更多、第二趨勢

顧客需求提升，貼心服務更重要、第三趨勢消費者用影音來購物娛樂化。商業模式更

是多元發展，其中直播平台潛力深受矚目。2017 年我國直播平台發展模式與市場潛力

也成為討論焦點。直播主與平台收益初步分為幾種型態，分為「送禮型」、「分潤型」、

「衍生型」、「多角化」。 

 

(二) 網路直播行銷策略 

 

1、 行銷策略 

 

隨著舊通路的沒落及新興通路的新消費型態崛起，通路行銷策略的擬定與執行，

藉由這次的研究能夠更了解新消費型態通路的行銷策略，行銷 4R 的行銷模組，推出

針對精準的準確行銷策略。隨著 Web 2.0 的發展下在交流的過程中使得知識使用者與

知識生產者成為雙向互動，成為人們主要的互動交流媒介。到了近幾年台灣對於網路

購物市場有明顯成長，網路的消費者業日漸增加因此臉書也慢慢成為網購的新市場。 

 

2、 4R 行銷 

 

《4R 行銷》的作者艾略特.艾頓伯格(Elliott Ettenberg)提出 4R 行銷理論。以競爭為

導向，在新的層次上提出了行銷新思路，根據市場日趨激烈的競爭情勢，4R 行銷與企
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業與顧客建立互動與雙贏的關系，以關係行銷為核心，闡述了四個全新的行銷組合要

素；即關聯(Relativity)、反應(Reaction)、關係(Relation)和回報(Retribution)。     

 

  

圖 4、4R 行銷圖 

 

(三) 網路直播購物 V.S. 傳統購物 

 

隨著通訊設備以及網際網路的普及，人們的生活、出門、購物等方式有所不同，例

如有些人買東西的方式都從原本實體店面到現在普及的網路購物。 

 

1、 網路直播購物的優勢 

 

(1)消費者消費成本降低 

(2)消費者購物時間成本的減少 

(3)購物地點不受限制 

 

2、 網路直播購物的劣勢 

 

(1)缺少感覺和人性化的溝通 

(2)無法實際摸到商品真正材質 

(3)實際使用下來，網路銷售還無法辦到實體購物的體驗 

 

二、研究設計  

  

(一) 研究架構 
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圖 6、本研究架構圖 

 

(二) 研究設計 

 

1、 研究對象 

 

本研究探討的內容是「網路直播購物對高中(職)生購買意願之影響」。高中職生能

透過社群網站、電視平台、網路直播 App 等方式知道各個網路直播購物。 

 

2、 資料蒐集方法 

 

本研究主要蒐集的資料是由問卷調查的方式來記錄，是針對現在的高中職生對於

網路直播購物的看法和實際參與的程度，並加以調整後正式發問卷，之後回收問卷加

以分析。 

 

三、問卷結果與統計分析 

 

依問卷收集來看，用 facebook 的有 50%、

Instagram 有 28.7%、Youtube 有 20.4%、

17 直播有 0.9%，看來大家還是習慣使用

Facebook 

 

依問卷收集來看，花費 300 元以下有

38.9%、花費 301~700 元有 33.3%、花費

701~1000 元有 9.3%、花費 1000 元以上

有 18.5%，看來大家還是不太放心在直播

上購物 
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依問卷收集來看，1~2 次有 63%、3~4 次

有 25.9%、5~6 次有 2.8%、7 次以上有

8.3%，看來大家每星期在直播購物平台

的時間大部分都不會超過 5 次 

 

依問卷收集來看，服裝類 66.7%、彩妝類

21.3%、3C 產品 21.3%、鞋子類 29.6%、

飾品類 31.5%，看來大家還是比較常在直

播購物買服飾 

 

依問卷收集來看，花 10 分鐘以內(不

含)29.6%、花 30 分鐘以內(不含)34.3%、 

30 分鐘~1 小時(不含)22.2%、1 小時~2

小時(不含)9.3%、2 小時以上 4.6%，看來

大家都不會在直播購物花太多時間 

 

 

依問卷收集來看，非常同意有 35.2%、同

意有 44.4%、不同意有 15.7%、非常不同

意有 4.6%，看來大部分的同學都認為值波

購物平台是很容易學習的 

 

依問卷收集來看，非常同意有 35.2%、同

意有 44.4%、不同意有 16.7%、非常不同

意有 3.7%，看來大家都覺得網路直播購物

都是具有彈性的 

 

依問卷收集來看，非常同意有 36.1%、同

意有 43.5%、不同意有 16.7%、非常不同

意有 3.7%，看來大家都覺得網路直播購物

很快就可以完成商品買賣 
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依問卷收集來看，非常同意有 33.3%、同

意有 45.4%、不同意有 17.6%、非常不同

意有 3.7%，看來大家都覺得直播購物平台

可以增加購物率 

 

依問卷收集來看，非常同意有 37%、同意

有 38%、不同意有 22.2%、非常不同意有

2.8%，看起來大家都覺得直播購物可以買

到自己想要的東西 

 

依問卷收集來看，非常同意有 38、同意有

46.3%、不同意有 13.9%、非常不同意有

1.9%，看起來大家都覺得直播購物平台購

物是有優勢的 

 

依問卷收集來看，非常同意有 30.6%、同

意有 43.5%、不同意有 23.1%、非常不同

意有 2.8%，看起來大部分的人都覺得直播

購物對消費者與賣家有更密切的交流 

 

依問卷收集來看，非常同意有 27.8%、同

意有 47.2%、不同意有 20.4%、非常不同

意有 4.6%，看起來大部分的人都很頻繁的

使用直播購物平台不過大多數的人會覺得

購買數量太多應該要減少購物成本 
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依問卷收集來看，非常同意有 32.4%、同

意有 50%、不同意有 14.8%、非常不同意

有 4.6%，看起來大部分的人都覺得直播購

物平台可以提供消費者對產品使用心得及

提供商品即時資訊 

 

依問卷收集來看，非常同意有 30.6%、同

意有 45.4%、不同意有 17.6%、非常不同

意有 6.5%，看起來大部分的人都覺得使用

直播購物平台可以符合目前的購物需求 

 

参、結論 

 

 一、研究結論 

 

根據本研究結果，現在的高中(職)生使用網路直播購物是越來越常見的事了，不過因

為學生族群的時間有限，能觀看的時間並不多，時間大多都在 30 分鐘以內。但就是因為網

路太過發達，才導致過度依賴網路的族群增加，每天都在當低頭族，卻忽略了人和人之間

的彼此交流。直播雖然是透過網路，卻可從小小的手機螢幕中，讓直播主和觀眾互相進行

交流。 

 

人手一機的時代使得購物變得更方便，透過網路行銷的功能，可讓店家收集到大量的

消費者資訊，藉此來了解客群的特性及消費習慣，這是實體店面所無法達到的數據分析，

在直播購物的商機持續拓大的影響下，現今已有許多實體店家也都紛紛投入網路直播的行

列，依據研究結果，大部分的人對於網路直播購物的接受程度很高，普遍來說大家都喜愛

用直播購物平台來交易買賣，也認為直播購物可以增加買家與賣家的即時互動性，讓消費

者清楚看到商品的品質、對商品有更多認識。。 

 

三、建議 

 

(1) 透過網路直播購物的消費者，應該要有 7 天鑑賞期的條款，來透過直播購物買到

喜歡的物品。 

(2) 使用直播購物應該要量力而為，不要一昧追求奢華產品而去買東西。 
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非常不同意 不同意 同意 非常同意

9. 我認為使用直播購物平台適合我的購物風格

非常不同意

2.8%

不同意

25.7%

同意

50.0%

非常同意

31.5%

0.0%

10.0%

20.0%

30.0%

40.0%

50.0%

60.0%

非常不同意 不同意 同意 非常同意

10. 當我與直播購物的賣家進行互動時，賣家所

提供的訊息有符合我的期望
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(3) 親自去實體店面購買比使用直播購物，可以讓消費者清楚商品的品質、更多保障。 
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