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	課題概覽

	課題
	企業會財選修部分－商業管理單元－市場營銷管理
M10：傳統市場營銷與電子市場營銷策略

	程度
	中五／中六

	時間
	兩個課節（每課節四十分鐘）


學習目標：
1. 辨別及認識電子市場營銷的基本概念；
2. 分辨傳統市場營銷與電子市場營銷的優點和缺點；
3. 運用電子市場營銷策略，以宣傳產品及服務；以及
4. 認識不同電子市場營銷策略的成效。
內容概覽：
第一課節
何謂電子市場營銷？
第二課節
電子市場營銷策略的應用
資源：
· 課程概覽、教案及學生工作紙答案

· 投影片演示
· 學生工作紙
建議活動：
· 辯論
· 小組討論
· 個案研究
· 解難
	第一課節

	主題
	何謂電子市場營銷？

	時間
	四十分鐘


預期學習成果：
完成本課節後，學生應能：
1. 辨別不同形式的電子市場營銷；
2. 解釋電子市場營銷策略的基本概念；以及
3. 分辨傳統市場營銷與電子市場營銷的優點和缺點。
教學次序及時間分配：
	活動
	參考
	時間分配

	第一部分：導論

	· 首先，教師問學生「何謂電子市場營銷」，並請學生主動表達自己的看法。
· 列舉一個刊登網上廣告的本地入門網站（例如雅虎香港刊登橫額及幽默廣告），詢問學生這是否屬於電子市場營銷的例子。
	投影片1-3
	5分鐘

	第二部分：內容

	· 活動一：分辨傳統與電子市場營銷方式
· 學生工作紙上列出了不同途徑及媒體的例子。請學生辨別這些通訊途徑屬於傳統市場營銷媒體，還是電子市場營銷媒體。
· 請學生建議如何將傳統媒體融入電子市場營銷，並解釋電子市場營銷媒體可如何配合特定市場營銷活動。
· 教師講解電子市場營銷的定義，及展示活動一的正確答案。總結活動。
	投影片4-7
學生工作紙 第1頁
	10分鐘

	· 活動二：辯論 — 電子市場營銷較傳統市場營銷更具宣傳功效
· 學生分成兩組，一組支持傳統市場營銷方法，另一組支持電子市場營銷。
· 給學生8分鐘進行分組討論及組織論據，並填寫有關的工作紙。
· 每組選派兩名代表參與辯論。每名代表有兩分鐘時間陳述小組的論點及論據。最後，每組有兩分鐘時間作總結。 
· 由學生投票選出勝出的隊伍，教師總結辯論活動。
	投影片8-10
學生工作紙
第2至4頁
	20分鐘

	第三部分：總結

	· 教師歸納本課節的重點，並向學生簡介下一堂的準備工作。請學生完成活動三的工作紙，內容有關一家傳統的企業，有意將客戶網絡擴展至全球。
	投影片10-13學生工作紙
第5至6頁
	5分鐘


	第二課節

	主題
	電子市場營銷通訊策略的應用

	時間
	四十分鐘


預期學習成果：
完成本課節後，學生應能：
1. 運用各種電子市場營銷產品及服務的通訊策略；
2. 認識不同電子市場營銷通訊策略的成效；以及
3. 了解電子市場營銷通訊在營商環境中的重要作用及影響。
教學次序及時間分配：
	活動
	參考
	時間分配

	第一部分：導論

	· 活動三：個案研究 
· 課堂開始時，教師請學生滙報他們的答案。教師回應及判斷學生的答案是否正確。
· 教師總結活動，講解本個案以電子市場營銷方式作宣傳推廣的原因。
	投影片13-15學生工作紙
第5至6頁
	10分鐘

	第二部分：內容

	· 活動四：辨別媒體種類及定位
· 教師講解及比較不同媒體的特徵。
· 學生分為四至五人一組，按工作紙上所列的媒體的屬性，填寫表格。
· 完成工作紙四後，教師請每組派出代表滙報他們的答案。
· 教師提供建議答案給學生參考，總結活動。
· 要點應著重回應活動三，說明選擇合適的電子市場營銷通訊媒體，可以如何幫助，重塑產品或服務品牌。
	投影片16-26
學生工作紙
第7頁
	10分鐘

	· 活動五：媒體選擇評估表
· 請學生留在原有小組進行討論，按工作紙上所排列的市場目標給各媒體排序。
· 請學生滙報他們的答案以作比較。
· 教師爲活動作總結，說明當決策需牽涉多於一人的時候，評估表會是公平而有效工具。
	投影片27-29學生工作紙
第8頁
	10分鐘

	第三部分：總結

	· 教師强調電子市場營銷在商業環境的重要作用及影響，並重溫本課節的主要概念，總結課節。
	投影片30 - 31
	5分鐘


學生工作紙參考答案
活動一：分辨傳統與電子市場營銷方式
試辨別下列市場營銷通訊媒體，應屬於傳統市場營銷通訊，還是電子市場營銷通訊種類。如果屬於傳統市場營銷通訊媒體，試建議可以如何將其融入電子市場營銷通訊，並將建議填在右欄內。如果屬於電子市場營銷通訊媒體，試建議可以怎樣協助其配合特定市場營銷活動。
	媒體
	媒體種類
	建議／市場營銷活動

	雅虎網站
	傳統市場營銷(
電子市場營銷(
	這個入門網站提供虛擬廣告空間，以協助商業夥伴／客戶宣傳產品。
雅虎網站的另一種電子市場營銷方式，是雅虎拍賣平台，這個平台爲使用者提供一個開放的虛擬市場，方便在網上進行買賣。

	Vodafone 3G手提電話入門網站
	傳統市場營銷(
電子市場營銷(
	Vodafone 3G手提電話入門網站，為商戶提供一個虛擬空間，以便向目標受眾發放資訊，從而通知潛在客戶最新產品或宣傳活動。

	TVB頻道
	傳統市場營銷(
電子市場營銷(
	TVB向市民大眾提供的服務，已擴展至高清廣播（數碼廣播），此舉為公司締造更準確地掌握使用者的收看習慣及人口分佈資料的機會。日後，公司甚至可以在網上推出「自選節目」計劃，為企業對企業(B2B)或企業對顧客(B2C)客戶提供優質服務及價值。

	《Milk》雜誌
	傳統市場營銷(
電子市場營銷(
	雜誌設有網上版的情況十分普遍，網上版的內容通常與印刷版大同小異，有些是免費閱讀，有些則須收取訂閱費用。網上版可以减低印刷成本，同時接觸全球客戶。

	從互聯網下載的Adobe Acrobat 文件
	傳統市場營銷(
電子市場營銷(
	從互聯網下載的文件，可以用作為產品目錄或報讀申請表的數碼版本。這種派發方法可以省卻印刷成本及郵費。
派發電子文件能夠擴大客戶覆蓋層面。

	Gmail
	傳統市場營銷(
電子市場營銷(

	透過電郵帳戶註冊收集用戶資料，數據經過分析後可供日後使用。
提供電郵服務可以建立客戶忠誠度，從而增加瀏覽人次。

	QuikSilver產品目錄
	傳統市場營銷(
電子市場營銷(
	這種產品目錄可以改編為網站或PDF文件，讓客戶隨時能夠在網上瀏覽產品。
這種媒體可以有效地更新資料，並且方便派發，對公司及客戶均有裨益。

	直銷郵件
Häagen-Dazs優惠券
	傳統市場營銷(
電子市場營銷(
	特別的產品優惠可以透過互聯網或手提電話，以電子優惠券方式發送給客戶。這個方式能够更有效送出優惠，同時減低成本。
公司可以建立一個電子客戶會員系統，讓客戶每次消費均可累積分數。這是建立客戶關係的有效途徑。


活動三： 個案研究 — 運用電子市場營銷作宣傳推廣 
步驟一：目標市場
因為電子產品特色多元化，可吸引不同年齡的客戶，所以栢迪售賣的產品針對14至50歲左右的消費者市場。可是，利用互聯網宣傳產品，年齡組別會降低至14至35歲左右，因為這個組別的客戶正是普遍使用互聯網的組別（Y世代和後X世代）。
步驟二：媒體選擇
栢迪的店舖適合以互聯網這個電子市場營銷媒體進行宣傳。這個媒體最適合用來進行全球推廣，優點包括宣傳成本低、更新內容的靈活性大、市場細分及互動機會亦較高。
另一個能夠有效接觸目標市場的低成本選擇是電子直銷郵件。
網上橫額並不合適，因為栢迪難以聯絡海外入門網站擁有人，商討刊登廣告及收費等事宜。短訊服務同樣不適合栢迪，因為這個通訊途徑無法將客戶帶到網上商店選購產品。
步驟三：行動計畫書
因為網上商店可以讓來自世界各地的客戶，直接透過電腦購買電子產品，所以應該開設網上商店，以信用卡向客戶收費，簡化購物交易過程。此外可推行電子直銷郵件計畫，向個別客戶的電郵帳戶發送優惠或折扣，將客戶直接帶到網上商店。在特殊興趣討論區刊登網上問卷調查，便可收集客戶的電郵帳戶。
活動五: 媒體選擇評估表
	
	網站
	網上橫額
	短訊服務／多媒體
短訊服務
	電子直銷郵件

	接觸範圍廣
	5
	5
	3
	5

	每次留下印象的成本低
	5
	3
	3
	5

	受眾深感興趣
	3
	3
	1
	1

	市場細分程度高
	1
	5
	5
	3

	製作時間短
	5
	3
	3
	3

	可發揮創意
	5
	3
	1
	1

	可選擇主要地域範圍
	1
	1
	3
	3

	直接回應技巧
	5
	3
	5
	5

	使用週期長
	5
	1
	1
	3

	合計(50)
	35
	27
	25
	29

	排名
	1
	3
	4
	2


企業會財學與教示例
二零零九年四月

