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一、 中文摘要 

本研究計畫主要探討的內容涵蓋消費者對創新竹製精品的購買決策分析、創

新竹製精品業面臨的行銷問題點、業者行銷輔導需求與政府投入程度的差距分

析、創新竹製精品業者差異化定位及政府對業者的行銷輔導機制；為了達成研究

內容，本計畫以 187 位消費者的問卷調查資料為基礎，利用複迴歸模式驗證消費

者的購買決策模式，其次以回收之 21 份創新竹製業者的問卷調查資料為基礎，

使用 t 檢定統計方法驗證業者行銷輔導需求與政府投入程度之差距分析；此外，

本研究參考其他政府機關或公協會團體目前的輔導績效評估作法，建構政府輔導

國內創新竹製精品產業的績效評估機制。 

    根據消費者對創新竹製精品購買決策模式分析結果顯示，消費者對於竹炭精

品類、竹傢俱精品類及竹生活用品類在高創新及高品質的表現認同度愈高，則對

上述三類產品的購買意願就愈高；而消費者對竹工藝精品類在高創新及高附加價

值表現認同度愈高，則購買意願就愈強。此外，消費者對於竹炭類精品、竹傢俱

類所展現高創新及高品質的生活需求重要性愈高時，則購買意願就愈高；而消費

者對於竹工藝精品類體認其高創新及高附加價值的生活需求重要性愈高時，則採

購意願就愈強烈；因此，本研究建議創新竹製精品業者可針對上述分析結果，採

取適當的行銷活動或手法，針對特定竹製精品類別分別提供高創新、高品質或高

附加價值的具體證據，以強化消費者的認同性；或訴求產品可有效提昇消費生活

品質水準，以激發其生活需求重要性，進而強化消費者的採購意願。 

    根據竹製業者所面臨行銷問題點擬定的經營差異化定位策略包括：建立聯合

品牌、強化竹製品的應用設計、強化製程技術研發、加強竹製品的專利數量、建

置差異化通路管道、從事國際差異化行銷活動及建立完善服務機制；至於，本計

畫進行創新竹製精品業者的 SWOT 分析後，提出的差異化行銷策略方案有：政

府公共報導宣傳竹製精品品牌形象、開拓竹材應用範圍、獲得國際品質管理認

證、推動 CAS 認證、綠色差異化行銷訴求、網站內容差異化設計、人文藝術價
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值的產品特色行銷、行銷通路策略聯盟及培育行銷專業人才。 

    根據業者行銷輔導需求與政府投入程度的差距分析，本計畫建議政府目前較

優先的行銷輔導項目包括：竹製精品業國際品質形象的促銷推廣、自有品牌市場

知名度的拓展、國內外市場行銷專業能力的提昇、銷售通路的規劃管理及國內外

竹製精品市場商情資訊的提供。此外，本研究從經濟效益、永續經營、產銷整合、

社會福祉、人力素質、研發能量及生態教育構面研擬出創新竹製精品業者的行銷

輔導效益評估指標及機制。 

 

關鍵字：竹製精品產業、輔導機制、行銷策略 
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二、 ABSTRACT 

    There are five imperative project purposes related to the innovative bamboo 

quality goods including: the consumer purchasing decision analysis; the marketing 

problems; differential analysis between the marketing consulting demand and the 

government involvement degree; the differentiation niche; and the government 

marketing consulting mechanism. Based on 187 consumers questionnaires and 

multiple regressions statistics are utilized to verify the consumer buying decision 

models. Furthermore, questionnaires of the 21 innovative bamboo quality goods 

manufacturers applied t test to testify the differential analysis between the marketing 

consulting demand and the government involvement degree. This project also refers 

the current consulting performance evaluation techniques from other authorities and 

non-government organizations to construct the performance evaluation mechanism for 

the government consulting for domestic innovative bamboo quality goods industry. 

    According to the result of the consumer purchasing decision analysis, the 

consumers prefer the bamboo charcoal quality goods; bamboo furniture quality goods; 

and bamboo related daily life goods in terms of high innovation and high quality 

recognition. There are high purchasing intentions for the above-mentioned three 

products. For the bamboo craft quality goods, the more high innovation and high 

quality recognition are, the more purchasing intention is. Regarding the bamboo 

charcoal quality goods and bamboo furniture, the more high innovation and high 

quality recognition in the daily life demand, the more purchasing intention is. For the 

bamboo craft quality goods, the more high innovation and high valued-added daily 

life demand perceptions are, the more purchasing intention is. Therefore, this project 

suggests the innovative bamboo quality goods manufacturers would implement 

appropriate marketing programs or techniques based on above results. The seller 

would focus specific bamboo quality goods to provide high innovation; high quality; 

or high valued-added definite dynamic evidence to enforce the consumer recognition. 

The seller also may promote the goods to enhance the life quality and inspire the daily 

demand importance in order to impose the purchasing intention. 

    Based on the marketing problems of the bamboo quality goods manufacturers, 

we have constructed product differentiation positioning strategies including: build up 

the alliance brand; strengthen bamboo quality goods application design; improve the 

process technology research and development; increase the bamboo quality goods 

patents; construct differentiation channel distribution; conduct the international 

differentiation marketing programs; and implement complete service mechanism. 

After the ad-hoc SWOT analysis, we propose the following marketing strategies. 

There are: the promotion of bamboo quality goods brand image by the official 
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government public report; expansion of bamboo material application scopes; 

international quality management accreditation; CAS certification promotion; green 

marketing focus; website content differentiation design; marketing promotion in 

terms of human and art product characteristics; marketing channel strategic alliance; 

and marketing professional trainings. 

    Based on the differential analysis between the marketing consulting demand and 

the government involvement degree, this project recommends the priorities including: 

international quality image promotion for the bamboo quality goods; expansion of 

owned brand reputation; the marketing profession capability enhancement for 

international and domestic markets; planning management of the sales distribution; 

and the business information of the bamboo quality goods in terms of international 

and domestic markets. Finally, this project would provide the marketing consulting 

performance evaluation indicators and mechanism from seven perspectives of 

economic benefit; sustainability; integration of production and sales; social welfare; 

human intellectual; capability of R&D; and ecology education. 

 

Keywords: bamboo quality goods industry; consulting mechanism; marketing 

strategy. 
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三、計畫目的 

(一)計畫緣起 

台灣森林面積 210 萬公頃，約佔台灣本島面積的 59%左右，由於森林資源豐

富性、林產品品質水準提昇及林產品應用的多元性，除了促使國內林產業的蓬勃

發展外，連帶的對國內經濟成果及林農民就業生計產生重要貢獻性；正因如此，

國內林產業的健全成長一直受到政府林政主管機關的極度重視。就國內森林的國

土保安及產業經濟效益的兩個不同發展策略而論。事實上，在我國林產業的發展

歷程是兩方面同時兼顧的，根據黃妙修於 2005 年所發表的期刊論文就曾建議，

國有林區域可採「保育為主、疏伐木用為輔」之策略，而就公私有林區域則宜採

「森林公益與永續利用兼顧」的發展策略；很明顯地，公私有林應以永續經營的

林產利用觀點，促進國內林產業的蓬勃發展，藉以照顧林農民的生計及提昇國內

的經濟產值。 

在國內林產業所屬產品類別的發展過程中，由於台灣位處亞熱帶地區，氣候

屬於多雨且溫度較高的特徵，非常適合竹子的快速生長；同時國內竹材產量供給

穩定、竹材產品品質優良、竹材應用性產品類別廣泛、符合自然環保之潮流，因

此曾經造就國內竹材產業的快速興起。在民國 50~70 年代我國竹材產業的快速發

展期，已成為台灣經濟發展及農民生計的重要來源之一。但由於當時竹製產品的

附加價值不高及產品創新性不足，而逐漸被廉價的塑膠製品所替代，使得竹材產

業的發展一度陷入需求衰退的困境；再加上東南亞國家及大陸竹材的低價進口競

爭，使得國內大多數未能及時從事創新及轉型的業者面臨經營成長的嚴重瓶頸。

更不幸地，就是我國竹材產業發展重鎮南投地區於民國 89 年受到 921 大地震的

重大危害，大多數的竹林產地嚴重受損，台灣竹材產業發展更遭逢空前的重創。

也因此，農委會於民國 91 年配合行政院 921 地震災區重建計畫，擬訂執行災後

重建區「竹產業轉型及振興計畫」，並基於竹材產業的發展符合竹林資源之利用

與環保兼顧原則，而積極從事竹材產業技術提昇的輔導措施。 
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(二)計畫目標 

就在林務局結合國內研究機構(如工研院)及其他公協（學）會(如台灣生態材

料產業發展協會)的共同努力下，不斷的改善竹材生產技術及研究開發各種竹材

產品，使得國內竹材的相關產品應用不僅多元化，也頗具品質水準及市場競爭

力。又由於近年來林務局積極推動竹材業者申請 CAS 優良林產品品質認證機制，

已逐漸引導竹材業者不斷提昇製造技術，而開啟竹材產業轉型的契機。  

就在國內竹材業者產品品質及生產技術水準逐漸提昇之際，目前面臨的經營

環境就是東南亞國家、大陸竹材產品低價競爭及塑膠製品的替代性威脅；因此有

必要透過政府的輔導機制，協助竹材業者持續從事產品創新，推出具高附加價值

的竹製精品，並輔導業者從事各種行銷策略方案，藉以擺脫大陸竹製產品的低價

競爭方式，進而維持市場競爭優勢。 

近年來國內竹材產業在不少業者及工藝家的共同努力下，已逐漸邁向高附加

價值產品的營運模式如大禾竹藝工坊或蘇素任工作坊，由於細緻的產品品質已獲

得業界及消費者的高度評價。然而就營運規模而言，目前國內屬於竹製精品之列

的業者大多屬於微型或中小型之企業體，在行銷資源有限及行銷專業人才不足的

情況下，實有賴政府機關持續輔導業者從事產品差異化定位及行銷策略方案。 

    本計畫的目的之一就是針對國內竹製精品業者研提產品差異化定位及具體

的行銷策略方案；另一目的則是建構林務局對國內竹製精品業者的差異化行銷輔

導機制與輔導效益評估指標。更詳細而言，本計畫包括下列五個研究目標。 
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   1.調查消費者對國內創新竹製精品的購買決策模式，藉以瞭解消費者採購竹 

     製精品的決定因素如品質認同程度、生活需求重要性及購買意願等。 

   2.在東南亞及大陸竹材產品的低價競爭策略下，探討國內創新竹製精品產業

面臨的國內外市場行銷問題點，研擬創新竹製精品業者的差異化定位，藉

以提昇國內竹材產業的產品附加價值。 

   3.根據國內創新竹製精品的差異化定位，研擬具體的行銷策略方案。 

   4.調查國內創新竹製精品業者的行銷輔導需求程度，並與林務局目前推動的 

     行銷輔導重點進行差距分析，作為林務局未來調整國內創新竹製精品業者 

     行銷輔導重點的參考方向。 

   5.規劃林務局對國內創新竹製精品業者的行銷輔導機制及輔導效益評估指

標，藉以提昇林務局對國內創新竹製精品產業的行銷輔導效能，進而強化

業者的市場競爭力。 

 

(三)預期效益 

  藉由本計畫內容的執行，將可達到下列的預期效益： 

1.增加國內竹材產品應用領域的多元化。 

2.提昇國內竹材產業產品的附加價值。 

3.有效因應東南亞及大陸竹材產品低價競爭策略，創造國內竹材業者的市場 

優勢。 

4.協助國內竹材產業業者從事經營模式轉型及產品品質升級。 

5.強化林務局對國內竹材產業的行銷輔導效能。 
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四、重要工作項目及實施方法 

    本計畫研究內容之一就是調查消費者對國內創新竹製精品的品質認同性、生

活需求重要性及採購意願，同時結合國內創新竹製精品業者推動行銷活動所面臨

問題點，而據以規劃國內創新竹製精品業者的產品差異化定位及具體行銷策略方

案。此外，另一研究內容就是調查國內創新竹製精品業者對差異化行銷輔導的需

求項目，並與林務局已實行的行銷輔導重點進行差距分析，藉以建構林務局未來

調整行銷輔導的重點與方向。為了執行上述的研究內容，本計畫的工作項目及實

施方法詳述如下。 

 

(一)重要工作項目 

根據前節之研究目的，本計畫的重要工作項目可列舉如下。 

1. 探討行銷策略、市場區隔、產品品質、產品定位及消費者購買決策模式的相

關文獻。 

2. 收集政府其他機關的差異化行銷輔導機制及效益評估之相關資料。 

3. 調查與分析消費者對國內創新竹精品的品質認同性、生活需求重要性及採購

意願。 

4. 調查國內創新竹製精品業者面臨的國內外市場行銷問題點。 

5. 規劃國內創新竹製精品業者產品的差異化定位。 

6. 調查國內創新竹製精品業者行銷輔導需求，並與林務局目前行銷輔導重點進

行差距分析。 

7. 研擬國內創新竹製精品業者的具體行銷策略方案。 

8. 規劃林務局對國內創新竹製精品業者之行銷輔導機制與效益評估指標。 

9. 撰寫研究結案與建議。 
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根據上述的重要工作項目，本計畫的研究架構詳如圖 4.1。 

 

 

 

圖 4.1 研究架構 

 

 

相關文獻探討 

1. 行銷策略 

2. 市場區隔 

3. 精品涵意 

4. 產品定位 

5. 消費者購買決策模式 

研究結論與建議 

相關資料收集 

1. 政府機關之行銷輔導體系

與機制 

2. 行銷輔導效益評估指標 

分析消費者對國內創新竹製

精品的品質認同性、生活需求

重要性及購買意願 

規劃國內創新竹製精品業者

產品的差異化定位 

調查國內創新竹製精品業者面

臨的國內外行銷活動問題點 

分析國內創新竹製精品業者

行銷輔導需求項目與林務局

行銷輔導重點的差距性 

規劃林務局對國內創新竹製精

品業者的行銷輔導機制及效益

評估指標 

研提國內創新竹製精品業者

行銷策略與具體執行方案 
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(二)實施方法 

根據前節工作項目之初步探討，本計畫根據研究內容需要所使用的研究方法說明

如下。 

1.文獻探討法 

    本計畫將探討國內外有關行銷策略、市場區隔、精品意涵、產品定位及消費

者購買決策模式之相關文獻，除了作為規劃國內創新竹製精品業者的產品定位及

差異化行銷策略方案的理論基礎外，亦將作為消費者對創新竹製精品購買決策分

析的問卷設計主要依據之一。同時，本計畫將收集國內外政府機關對產業的行銷

輔導機制及效益評估之相關資料，除了作為設計國內創新竹製精品業者行銷輔導

需求問卷內容的參考來源外，亦可作為林務局規劃國內創新竹製精品業者行銷輔

導機制的參考資料之一。 

2.實地訪談法 

    本計畫研究人員將實地訪談國內創新竹製精品業者、著名工藝家、台灣生態

材料發展協會及國立台灣工藝研究發展中心的專家，探討國內創新竹製精品的定

義、篩選創新竹製精品業者(含著名工藝師成立之工作室)及創新竹製業者面臨的

行銷問題點。 

3.問卷調查法 

    本計畫以國內創新竹製精品業者及著名工藝師成立的工作坊(室)為對象，利

用問卷調查法，分析國內創新竹製精品業者對行銷輔導項目的需求程度。另一方

面，本計畫以國內創新竹製精品的消費者為問卷調查對象，分析消費者對國內創

新竹製精品的品質認同性、生活需求重要性及購買意願之決策模式。 

4.統計分析法 

    本計畫使用的統計方法有二：複迴歸分析及 t 檢定；在分析消費者的創新竹

製精品購買決策模式時，分別以消費者對創新竹製精品要素(高創新、高品質及

高附加價值)的認同度、生活需求重要性為自變數(independent variables)，消費者
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對創新精品的採購意願為應變數(dependent variables)進行複迴歸分析；此外，本

計畫利用 t 檢定，進行國內創新竹製精品業者對行銷輔導項目的需求急迫性及林

務局目前在行銷輔導項目投入程度的差距分析。 

5.專家諮詢法 

    本計畫以國內創新竹製精品業者代表、學者專家及政府部門的行銷輔導專家

為對象進行專家諮詢，諮詢議題包括：(1)本計畫研擬國內創新竹製精品業者行銷

策略方案之務實性與適切性；(2)本計畫研擬林務局對國內創新竹製精品業者行銷

輔導機制之嚴謹性與可行性；經過專家諮詢所收集的意見與建議，納為本計畫修

正結案報告書的參考方向。 

    至於本計畫的執行程序如圖 4.2；根據該圖所示，本計畫包括十個執行程序：

探討相關文獻、收集政府機關的行銷輔導效益評估指標、設計消費者對國內創新

竹製精品購買決策模式的問卷調查內容、提出期中報告、進行業者行銷輔導需求

與林務局輔導重點之差距分析、探討國內創新竹製精品業者面臨的行銷問題點、

研擬國內創新竹製精品業者的產品差異化定位及具體行銷策略方案、研擬林務局

對國內創新竹製精品業者行銷輔導機制及效益評估指標、提出研究結論與建議及

撰寫期末結案報告。 
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圖4.2 執行程序 

 

 

探討相關文獻(行銷策略、市場區隔、 

精品意涵、產品定位及消費者購買決策) 

收集政府機關的行銷輔導效益評估指標 

設計消費者對國內創新竹製精品購買決策 

模式的問卷調查內容 

提出期中報告 

分析消費者對國內創新竹製精品 3 要素 

(高創新、高品質及高附加價值)的認同性 

、生活需求重要性及購買意願 

剖析國內創新竹製精品業者面臨的 

行銷問題點 

研擬國內創新竹製精品業者之產品差異化 

定位及具體行銷策略方案 

研擬林務局對國內創新竹製精品產業之 

行銷輔導機制與效益評估指標 

提出研究結論與建議 

撰寫期末結案報告 

進行國內創新竹製精品業者的行銷輔導需求

與林務局輔導項目投入程度的差距分析 
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(三)創新竹製精品類別與意涵 

    本節主要針對本計畫的創新竹製精品類別及創新竹製精品涵義進行定義與

說明，以作為後續選擇研究對象的主要判定基準。 

1.創新竹製精品的類別 

    台灣竹材產業的發展已超過百年以上的歷史，但近十年來為了有效因應大陸

及東南亞國家的低價競爭策略，政府積極協助竹材業者從事技術升級及產品創新

的施政措施，已有不少業者逐漸擺脫傳統較低附加價值的生產模式，而逐漸提升

到以創新為主軸的精品研發與生產歷程，並獲得市場的品質肯定。 

    本計畫主要將創新竹製精品區分為竹炭類及應用竹材類，其中應用竹材類再

細分為竹傢俱類、竹日用品類及竹工藝品類。根據林怡君(2004)研究論文曾將竹

製產品區分為精緻竹傢俱、竹劍、竹工藝品、竹炭及竹醋液等五種類別。根據台

灣生態材料產業發展協會(以下簡稱台灣生態協會)陳文祈秘書長的實地訪談意

見，認為竹炭的相關產品種類非常繁多如竹醋液、竹炭清潔用品、竹炭食品等，

為了避免竹材產業研究成果的發散而不易獲得具體結論，可將竹炭的相關產品總

稱為竹炭類。此外，根據訪談國立台灣工藝研究發展中心的林秀鳳工藝師的訪談

結果，林怡君(2004)的分類中，竹劍係屬於竹工藝品類，因此在探討創新竹製精

品產業時，除了竹炭類別外，可將應用竹材類別區分為竹傢俱類、竹生活用品類

及竹工藝品類；本研究整合林怡君(2004)的分類方式及訪談專家的意見，而將創

新竹製精品產業的類別分為：竹炭產品類、竹傢俱類、竹生活用品類及竹工藝品

類，並將該四類創新竹製精品類別列為本計畫研究範圍，至於該四種竹材類的產

品項目說明如下。 
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(1) 竹傢俱類是指業者從事竹材料的加工程序所生產的傢俱類產品，如竹

床、竹桌椅、竹櫥櫃、竹屏風、竹地板建材、竹沙發等。 

(2) 竹生活用品類是指業者從事竹材料的加工程序所生產的家居生活應用

產品，如竹茶具、竹文具用品、竹收納盒等。 

(3) 竹工藝品類是指業者從事竹材料的加工程序所生產的裝飾性藝術產

品，如竹編、竹雕的裝飾藝術品、竹畫、竹造景。一般而言，竹材料的

使用類型可分為圓竹類及層積竹類兩種，圓竹類材料是指利用竹材熱撓

性彎曲成產品造型所使用的竹材料，因此產品的組成仍保留竹材的圓竹

型態；層積竹類材料是利用膠合技術將刨平的竹片層積成厚板，再加工

成產品造型所使用的竹材料。目前上述三種應用竹材類產品均可利用手

工編織、手工雕刻或雷刻雕刻、噴砂、塗製等技術方法，進行加工製造，

而生產出精品級的竹製產品。 

(4) 竹炭產品類是利用竹材材料所加工製造而成的相關產品；此處的竹材材

料則是使用四年以上的成熟竹材(以孟宗竹為主)，採無氧乾餾法，於高

溫(CAS 的標準規定必須超過 800°C)下經由熱分解的碳化反應製造而成

的竹炭；依據目前竹炭功能所開發的產品類別包括；炭除臭產品(如除臭

碳粉、炭片或炭桶等)、炭淨化水質產品(如飲水淨化用炭片、炭顆粒包

或竹炭茶具)、炭淨化空氣產品(如淨化空氣用炭片包或竹炭口罩等)、炭

調濕產品(如調濕用炭粉、炭筒等)、炭保健產品(如竹炭護膝、竹炭護膝

等)、竹炭洗滌用品(如炭洗髮精、炭沐浴乳等)及炭織品。 

2.創新竹製精品的涵義 

    由於本計畫是以創新竹製精品業者為研究對象，因此在進行任何的調查分析

之前，有必要先釐清創新竹製精品的意涵；本計畫整合學者們的觀點及竹材產業

專家的訪談意見後，確認出創新竹製精品具備的 3 高要素：「高創新」、「高品質」

及「高附加價值」，如果廠商所生產的竹製產品符合上述 3 高要素之一，就可稱
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之為創新竹製精品業者。Vigneron and Johnson(1999)的研究作品指出高品質是造就

一項精品的必要條件之一，而消費者的高品質認知將展現在高價格的支付意願

上，也因此精品涵蓋著高品質及高附加價值的因素在內；同時，Danziger(2007)

指出精品的內在及外顯品質包括：先進設計、手工精製、講究細節、獨特質感、

自然材質及經久耐用。此定義涵蓋著精品的高創新性要素在內；Kapferer( 2006）

則認為歐美地區的國家或日本消費者認知的精品必定具備高價值、高品質及尊榮

感的三個特質；楊淳聿（2006）的研究指出精品往往激起消費者對某種商品精良

品質、獨特設計與精湛工藝的聯想；何貞盈(2009)認為精品必須能展現產品的美

感及消費者的非凡品味，而驅使消費者願意支付較高的價值水準，創造業者產品

的高附加價值；李義昭、洪沛甫及鄭魁香(2009)的研究報告指出曾獲得台灣精品

獎的通訊類產品廠商，可有效創造其產品的附加價值。此外，我國經濟部設置的

「台灣精品獎」標章就是以業者的研發創新、設計創新、品質系統、市場經營策

略及品牌經營作為評審基準，很明顯地，台灣精品獎的評審內涵包括：高品質及

高創新性。有關上述學者們及台灣精品獎對精品定義及涵蓋要素彙整如表 4.1。 
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表 4.1 精品定義及涵蓋的要素 

學者及精品獎項 精品定義 精品定義的涵蓋要素 

Vigneron and Johnson(1999) 高品質是造就精品的必要條件之一，消費者的商品高品質認知將展現在高價

格的支付意願上。 
高品質、高附加價值 

Danziger (2007) 精品的內在及外顯品質包括：先進設計、手工精製、講究細節、獨特質感、

自然材質及經久耐用。 
高品質、高創新 

Kapferer (2006） 
消費者認知的精品必定具備高價值、高品質及尊榮感之特質。 高品質、高附加價值 

楊淳聿（2006） 
精品往往激起消費者對某種商品精良品質、獨特設計與精湛工藝的聯想。 高品質、高創新 

何貞盈 (2009) 
精品必定展現在消費者支付較高價格的意願，創造業者產品的高附加價值。 高附加價值 

經濟部台灣精品獎標章 以研發創新、設計創新、品質系統、市場經營策略及品牌經營作為業者產品

精品等級的評審項目，達到創造業者產品品質形象之目的。 
高品質、高創新 

李義昭、洪沛甫、鄭魁香

(2009) 
獲得台灣精品獎的通訊類企業，可有效創造其企業的產品附加價值。 高品質、高創新、高附加價值 
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    經由相關的理論文獻探討後，本研究確認出精品的 3 高要素：高品質、高創

新及高附加價值；一般而言，附加價值的涵義可從企業體、產業面或消費者的不

同角度來加以說明，企業的附加價值是指企業透過生產或製造而新創出的產品價

值，然而本計畫的附加價值採消費者的觀點而言，是指消費者購買一項商品後，

除了商品基本功能價值外，所獲得其他較屬心理層面的價值如購後的尊榮感或產

品保值性等。為了確保理論文獻所歸納出的精品 3 高要素能符合竹材業者的實務

運作情形，本研究實地訪談業界專家(如大禾竹藝工坊負責人、台灣生態協會陳

文祈秘書長及國立台灣工藝研究發展中心林秀鳳工藝家等)的意見，均認為高品

質、高創新及高附加價值可作為本計畫創新竹製精品的判定基準。 

 

(四)本計畫研究對象 

    本計畫主要在探討創新竹製精品的行銷策略及政府輔導機制，因此研究對象

必須是屬於國內創新竹製精品之列的業者，因此本節將依據高創新、高品質及高

附加價值的篩選基準，從竹炭類、竹傢俱類、竹生活用品類及竹工藝品類的生產

廠商中，篩選出屬於創新竹製精品之業者作為本計畫研究對象。 

    在竹炭類的創新竹製精品業者篩選方面，由於台灣生態協會接受林務局委託

長期進行竹炭業者的技術及行銷輔導，因此對於國內竹炭業者所生產的產品有較

深入的認識與瞭解，本研究為了篩選符合 3 高要素的竹炭產品業者，透過與台灣

生態協會陳文祈秘書長的實地訪談(訪談紀錄如附錄四)，從台灣生態協會的會員

名錄中，共計篩選出 7 家廠商(品牌名稱)：永霆國際公司(皇家竹炭)、魚池澀水

竹炭開發公司(竹炭一村)、台灣高田公司(高田)、春秋展業有限公司(春秋竹炭達

人) 、讚炭工房(讚炭工房)、台灣百和公司(LACOYA) 及添興窯陶藝公司(添興

窯)。至於該 7 家廠商的產品經營類別及相關資料如表 4.2。 

    在竹材應用類(竹傢俱、竹生活用品、竹工藝品)方面，目前國立台灣工藝研

究發展中心長期輔導竹材應用業者從事產品設計與技術開發活動，因此對竹材應

http://www.yungting.com/profile1.asp
http://bravotaiwan.com.tw/ct.asp?xItem=8205&ctNode=1183&mp=1&lang=
http://bravotaiwan.com.tw/ct.asp?xItem=8205&ctNode=1183&mp=1&lang=
http://mmweb.tw/34406/
http://www.bctg.com.tw/
http://cb.enjust.com/
http://cb.enjust.com/
http://www.tensing.com.tw/2news/news.html
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用類製造業者的技術及品質層級有較深入的瞭解；因此本研究為了擇取較符高創

新、高品質及高附加價值創新竹製精品的業者，透過國立台灣工藝研究發展技術

組的林秀鳳工藝家的實地訪談(訪談紀錄如附錄五)，篩選出 14 家創新竹製精品業

者，業者名單(品牌名稱)包括：茂系亞公司(MOSIA)、互若亞公司(FLORA)、宏達

竹劍公司(宏達)、竹育公司(竹育)、春德企業公司(台灣春德)、大禾竹藝工坊(竹

子圖案標誌)、璞園藝術坊(璞園)、藝邨精品企業公司(藝邨)、竹采藝品公司(竹采

藝品)、光遠企業公司(光遠)、欣林竹材加工廠(欣林竹藝社)、日月新竹雕藝術商

行(日月新竹藝)、富林工藝社(富林工藝社)及悅山工坊(悅山工坊)。至於上述業者

的產品經營類別及相關資料如表 4.2。 

    此外，根據國立台灣工藝研究發展中心林秀鳳工藝師的訪談建議，近年來國

內不少竹材工藝師由於產品的設計創意及精湛的手工技術，其產品在國內外的工

藝競賽獲得不錯成績，逐漸在國際工藝產品界嶄露頭角，有效提昇國內竹製產品

的精品水準，並成功塑造國內竹製產品的國際品質形象，如石大宇工藝師作品獲

得 2010 德國紅點(Red Dot)設計獎、孟繁名工藝師獲 2010 德國紅點設計首獎、陳

高明工藝師的作品分別於 2009 年榮獲德國紅點設計獎及 2008 年榮獲巴黎秋季國

際家飾展最佳心動獎等。因此，在探討政府對國內創新竹製精品產業的行銷輔導

策略時，研究對象除了創新竹製精品的業者廠商外，亦有必要將著名工藝師所成

立的工作室或工作坊納入考量，如此才能完整性的提昇創新竹製精品業者的市場

競爭優勢；因此，根據目前竹材工藝師的作品，本計畫研究人員與國立台灣工藝

發展中心林秀鳳工藝師依照創新竹製精品的 3 高判定要素(高創新、高品質及高

附加價值)篩選出 13 間工藝家成立的工作室(坊)，名單如表 4.3。總而言之，本計

畫探討政府對創新竹製精品業行銷輔導策略的研究對象共計 34 家，其中包括 21

家創新竹製精品廠商及 13 間工藝師成立之工作坊(室)。 

 

  

http://www.taiwanpage.com.tw/co.cfm?id=32933
http://chiender-kendo.com/
http://www.bamboola.com.tw/ba/index.php?option=com_contact&Itemid=3
http://www.ez-life99.com/info/view.asp?id=1
http://yitsun2005.smartweb.tw/index.php?module=product&mn=1
http://linbamboo.smartweb.tw/index.php?module=product&mn=1
http://www.nthcc.gov.tw/bamboo/06_link/01_main.asp?bull_id=274
http://www.nthcc.gov.tw/bamboo/06_link/01_main.asp?bull_id=274
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表 4.2 國內創新竹製精品廠商名錄及產品類別 

創新竹製 

精品類別 
廠商名稱 品牌名稱 產品類別 

產品 

品質認證 
獨立網站 

竹炭類 永霆國際竹炭 

實業有限公司 

皇家竹炭 炭調溼產品類、炭保健產品類、炭除臭產品

類、炭工藝品類、炭淨化空氣產品類、炭抗

菌產品類(如竹醋液)。 

CAS 台灣優良

林產品認證 

網址： 

http://www.yungting.com.tw 

 

魚池澀水竹炭 

開發有限公司 

竹材一村 炭淨化水質產品類、炭調溼產品類、炭工藝

品類。 

無 無 

台灣高田股份 

有限公司 

高田 炭保健產品類、炭洗滌清潔用品類、炭織品

類、炭食品類、炭抗菌產品類(如竹醋液)。 

無 無 

 

春秋展業有限 

公司 

春秋竹炭

達人 

炭調溼產品類、炭洗滌清潔用品類、炭皮膚

保養用品類、炭抗菌產品類(如竹醋液)。 

無 網址： 

http://www.bctg.com.tw 

讚炭工房 讚炭工房 炭洗滌清潔用品類、炭工藝品類(如竹炭杯)、

炭織品類、高導電炭產品類、炭抗菌產品類

(如竹醋液)。 

無 網址： 

http://cb.enjust.com 

台灣百和工業股

份有限公司 

LACOYA 炭織品類(如竹炭纖維、炭養生座墊、炭座墊

等)、炭抗菌產品類(如竹醋液)。 

CAS 台灣優良

林產品認證 

網址： 

http://www.paiho.com 

18 

 
2

2
 

http://www.yungting.com.tw/
http://www.bctg.com.tw/
http://cb.enjust.com/
http://cb.enjust.com/
http://www.paiho.com/ch_products_thermal.html
http://www.paiho.com/ch_products_thermal.html
http://www.paiho.com/
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添興窯陶藝事業

股份有限公司 

添興窯 炭工藝品類(如竹炭陶杯、竹炭產品、竹炭花

器、竹炭容器等) 

無 網址： 

http://www.tensing.com.tw 

竹材應用類 MOSIA 茂系亞 

股份有限公司 

MOSIA 竹傢俱類(如竹壁板、竹地板、竹裝飾板、 

竹防火板、竹材板、竹樓梯板、複合式竹木

地板) 

綠建材標章

(SGS 公司認證) 

網址： 

http://www.mosia.com.tw 

互若亞 

股份有限公司 

FLORA 竹傢俱類(如竹床、竹檯燈、竹櫃、竹桌椅、

竹門板等) 

ISO 9001品質管

理系統認證 

 

綠建材標章 

網址： 

http://www.flora-bamboo.com 

宏達竹劍有限 

公司 

宏達 竹生活用品類(如竹劍) 無 網址： 

http://www.hondar-kendo.com 

竹育有限公司 竹育 竹生活用品類(如竹劍、竹刀等) 無 無 

春德企業股份 

有限公司 

台灣春德 竹生活用品類(如竹劍、竹刀等) 無 網址： 

http://chiender-kendo.com 

大禾竹藝工坊 竹子圖案

標誌 

竹傢俱類(如竹床、竹桌、竹椅、竹櫃等)、竹

生活用品類(如竹茶具組、竹文具用品、竹餐

具、竹拐杖、竹收納盒等)。 

無 網址： 

http://www.bamboola.com.tw 

璞園藝術坊 璞園 竹生活用品類(如竹茶具組、竹文具用品、竹

收納盒、竹花器等)、竹炭類(如炭淨化水質產

品、炭織品、炭保健產品、炭除臭產品類等)。 

無 網址： 

http://www.ez-life99.com 

(承上表 4.2) 

 
2

3
 

http://www.tensing.com.tw/2news/news.html
http://www.tensing.com.tw/2news/news.html
http://www.tensing.com.tw/
http://www.arch-world.com.tw/Vender/VenderKeylist.asp?MainKey=%A6%CB%BE%C0%AAO
http://www.mosia.com.tw/bamboo_flooring.php
http://www.mosia.com.tw/bamboo_wallcovering.php
http://www.arch-world.com.tw/Vender/VenderKeylist.asp?MainKey=%A6%CB%A8%BE%A4%F5%AAO
http://www.arch-world.com.tw/Vender/VenderKeylist.asp?MainKey=%A6%CB%AC%B4%AAO
http://www.arch-world.com.tw/Vender/VenderKeylist.asp?MainKey=%A6%CB%BC%D3%B1%E8%AAO
http://www.arch-world.com.tw/Vender/VenderKeylist.asp?MainKey=%BD%C6%A6X%A6%A1%A6%CB%A4%EC%A6a%AAO%3Cbr%3E%3Cbr%3E
http://www.arch-world.com.tw/Vender/VenderKeylist.asp?MainKey=%BD%C6%A6X%A6%A1%A6%CB%A4%EC%A6a%AAO%3Cbr%3E%3Cbr%3E
http://www.mosia.com.tw/
http://www.flora-bamboo.com/
http://www.hondar-kendo.com/
http://www.taiwanpage.com.tw/co.cfm?id=32933
http://chiender-kendo.com/
http://www.bamboola.com.tw/ba/index.php?option=com_contact&Itemid=3
http://www.bamboola.com.tw/
http://www.ez-life99.com/info/view.asp?id=1
http://www.ez-life99.com/
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藝邨精品企業 

有限公司 

藝邨 竹生活用品類(如竹杯、竹茶葉罐等)、竹工藝

品類(如竹雕刻等)。 

無 無 

竹采藝品有限 

公司 

竹采藝品 竹生活用品類(如竹文具用品、竹餐具)、竹傢

俱類(如竹床、竹桌椅等)。 

無 網址： 

http://www.bbc-bamboo.com 

光遠企業有限 

公司 

光遠 竹工藝品類(如竹骨傳統燈籠、藝術燈籠)、

竹生活用品類(如竹花器等)。 

無 網址： 

http://www.ever-shine.com.tw 

欣林竹材加工廠 欣林竹藝

社 

竹傢俱類(如竹地板、竹建材、竹桌椅等)、

竹工藝品類(如竹畫、竹裝置藝術等)。 

無 網址： 

http://hen-lin.com 

日月新竹雕藝術

商行 

日月新竹

藝 

竹傢俱類(如竹桌、竹椅、竹衣櫃、竹床等)、

竹生活用品類(如竹餐具、竹花器、竹茶具

等)。 

無 網址： 

http://www.smn.com.tw 

富林工藝社 富林工藝

社 

竹生活用品類(如竹餐具、竹茶具、竹民俗藝

品等)、竹工藝品類(如竹流水器、竹動力火

車等)。 

無 無 

悅山工坊 悅山工坊 竹生活用品類(如煙燻竹杯、煙燻竹茶具等)、

竹工藝品類(如竹景觀、竹籬笆造景等)、竹傢

俱類(如煙燻竹桌、煙燻竹沙發等)。 

無 無 

 

 

(承上表 4.2) 

 
2

4
 

 
  

http://www.bbc-bamboo.com/
http://www.ever-shine.com.tw/
http://hen-lin.com/index.html
http://hen-lin.com/
http://www.smn.com.tw/
http://www.smn.com.tw/
http://www.smn.com.tw/
http://www.nthcc.gov.tw/bamboo/06_link/01_main.asp?bull_id=274
http://www.nthcc.gov.tw/bamboo/06_link/01_main.asp?bull_id=274
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表 4.3 國內創新竹製精品知名工藝師之工作室(坊)名錄及專長 

竹材工藝專長類別 創新竹製精品工藝師之工作室(坊) 

竹編 
黃塗山工作室、蘇素任工作室、邱錦鍛工作室、 

徐愍盛工作坊、林秀鳳工作室 

竹雕 
林裕允工作室、葉大川工作坊、翁明川工作室、 

陳銘堂工作坊 

竹管 李瑞科工作室 

竹積層 陳高明工作坊 

竹景觀 許春田工作坊、劉昭明工作坊 

備註：每位工藝師可能同時擁有多項竹工藝專長類別，本研究以工藝師較多作品

的專長作為歸類基準。 

 

(五)消費者的創新竹製精品購買決策及相關文獻探討 

    為了分析消費者對國內創新竹製精品的購買決策模式，本段首先針對行銷理

論有關消費者購買決策程序的相關文獻進行探討，其次再建立本研究計畫的創新

竹製精品購買決策分析架構。 

1.消費者購買決策之行銷理論文獻探討 

    消費者購買決策分析的行銷理論重點在於探討消費者對於一項產品或服務

的採購過程，在購買決策過程中消費者往往受到許多因素的干擾如搜尋購買資訊

或親友、同儕、參考群體的意見，而影響購買產品的決策時間，也就是消費者會

歷經某些心理過程才會採取購買行動，目前解析消費者從商品推出到採用所經過

的決策歷程，行銷管理理論提出四個模式：AIDA 模式、效果層級模式、AIETA

模式及 Kotler 的簡化模式，茲詳述如下。 
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(1)AIDA 模式 

    AIDA 模式認為消費者從暸解一項產品或服務開始，直到接納或採取購買行

動，必須經過下列四個歷程： 

     A.注意(attention)：消費者注意到有產品或服務的存在。 

     B.興趣(interest)：消費者對產品或服務感到興趣。 

     C.欲望(desire)：消費者對產品或服務產生購買的需求與慾望。 

     D.行動(action)：消費者對產品或服務採取購買行動。 

(2)效果層級模式 

    效果層級模式(hierarchy of effects)是 AIDA 模式的延伸，效果層級模式認為消

費者的購買決策歷經下列六個過程： 

      A.知曉(awareness)：消費者對產品或服務已存在市場的知道程度；當企業在

市場推出產品時，行銷人員必需儘可能讓目標顧客知道此產品的存在；

如果消費者連公司推出的產品或服務都不知道，行銷人員當然無法銷售

產品。 

      B.瞭解(knowledge)：消費者對產品或服務所帶來利益的暸解程度；行銷人員

必需透過適當的媒體管道，將產品的功能與價值訊息傳遞給消費者。 

      C.喜愛(liking)：消費者對公司產品或服務的喜愛程度；當市場消費者認識企

業所提供商品的功能與價值後，行銷人員就可採取適當的行銷活動，促使

消費者喜愛公司的商品。 

  D.偏好(preference)：消費者對公司產品或服務的偏好程度；事實上，這涉及

產品替代性或客戶對品牌忠誠度的問題；在此階段，行銷人員必須全力

塑造公司商品與競爭對手類似商品的價值差異性，藉以引導及說服客戶

對公司商品的偏好性。 
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     E.確信(conviction)：消費者對公司商品功能與價值的信任度；在此歷程中，

行銷人員必須提供更多的資訊給消費者，消除客戶心目中對產品功能及

價值的疑慮。 

     F.購買(purchase)：消費者採取產品或服務的購買行動；當消費者在確信公

司商品的功能與價值後，就會採取購買決策。 

(3)AIETA 模式 

    另一種較常引用的購買決策分析模式就是 AIETA 模式，它將消費者購買決

策分成下列五個階段： 

        A.知曉(awareness)：消費者知道商品的存在。 

        B.興趣(interest)：消費者對商品感到興趣。 

        C.評估(evaluation)：消費者評估商品的功能與價值性。 

        D.試用(trial)：消費者試用商品。 

        E.採用(adoption)：消費者採用商品。 

(4)Kotler 簡化模式 

    Kotler(1994)整合上述三種模式，而將消費者的購買決策歷程簡化成三個階

段：認知階段、情感階段及行為階段，Kotler(1994)將上述三種消費者購買決策行

為模式彙整如表 4.4；認同階段是指消費者對於業者所提供商品功能或品質的認

同性；情感階段是指消費者對商品產生需求的偏好程度；行動階段是指消費者採

取購買的行動。 
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表4.4 消費者購買決策行為模式 

Kotler 簡化模式 AIDA 模式 效果層級模式 AIETA 模式 

認同 

階段 

   

情感 

階段 

   

行動 

階段 

   

資料來源： Kotler P., (1994), Marketing Management, Prentice Hall, Inc. 
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評估 

興趣 

試用 

採用 

知曉 

偏好 

喜愛 

購買 

暸解 

確信 
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2.國內消費者對創新竹製精品的購買決策分析模式 

    本計畫採 Kotler 的簡化模式，從消費者對創新竹製精品在高創新、高品質及

高附加價值表現的認同程度、生活需求重要性及採購意願，進行消費者對國內創

新竹製精品的採購決策分析，詳如圖 4.3 之分析模式。 

 

 

 

 

 

 

 

圖 4.3 消費者對國內創新竹製精品的購買決策分析模式 

 

    其次，本計畫根據理論文獻發展出國內創新竹製精品在高創新、高品質及高

附加價值表現的衡量項目，但為了確保衡量問項能符合業界之實務運作面，所發

展的衡量項目初稿邀請台灣生態協會、國立台灣工藝研究發展中心及業者專家提

供修正意見，本計畫根據專家意見修正的衡量項目如表 4.5。 

 

 

 

 

 

 

 

 

創新竹製精品購買意願 

竹炭精品類 

竹傢俱精品類 

竹生活用品精品類 

竹工藝品精品類 

消費者對創新竹製精品在高創新、高品質及 

高附加價值表現的認同程度 

消費者對創新竹製精品在高創新、高品質及 

高附加價值表現的生活需求重要性 
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表 4.5 國內創新竹製精品的高創新、高品質及高附加價值衡量項目 

高創新衡量項目 

1. 產品造型設計的新穎性 

2. 產品造型設計的巧思性(巧智性) 

3. 產品技藝工法的新奇性 

4. 產品技藝工法的精湛性 

5. 產品造型設計的時尚流行性 

高品質衡量項目 

6. 產品功能符合個人期望 

7. 產品使用便利性 

8. 產品使用舒適性 

9. 產品質感精緻性 

10.產品造型設計高雅性 

高附加價值衡量項目 

11.產品符合生態環保性(如健康、無毒、無汙染) 

12.產品使用的尊榮感(或炫耀感) 

13.產品使用展現個人獨特非凡品味感 

14.產品設計的人文藝術價值感 

15.產品的收藏保值性 

     

    根據圖 4.3 之購買決策分析模式，本研究以國內創新竹製精品的消費者為實

證對象，利用問卷調查消費者對於國內創新竹製精品在高創新、高品質及高附加

價值衡量項目(如表 4.5)表現的認同程度及對生活需求的重要性；並以消費者對國

內創新竹製精品類別(竹炭類、竹傢俱類、竹生活用品類及竹工藝品類)的採購意

願為應變數(dependent variables)，消費者對國內創新竹製精品在高品質、高創新、

高附加價值表現情形的認同程度及對生活需求的重要性為自變數(independent 

variables)進行複迴歸分析，探討消費者購買國內創新竹製精品的決策內容。 
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(六)政府行銷輔導機制 

在規劃林務局對國內創新竹製精品業者行銷輔導機制之前，有必要先收集其

他政府機關對產業行銷輔導的具體作法，以資參考。基於國內創新竹製精品產業

具有微型或中小型企業之特性，目前較健全且具參考性的政府輔導機制就是經濟

部所建構11個輔導體系中的市場行銷輔導體系；為了針對國內及國際市場輔導內

容之差異性，該市場行銷輔導體系又區分成國內市場及國際市場行銷輔導體系，

至於經濟部各單位在市場行銷輔導體系的分工方式、行銷輔導項目、行銷輔導方

式及輔導體系運作流程，茲詳述如下。 

1.市場行銷輔導體系分工 

經濟部市場行銷輔導體系區分為國內市場及國際市場行銷輔導體系，前者的

主要任務在於協助排除行銷障礙，提升企業行銷競爭力；而後者的主要任務為收

集及提供中小企業所需市場情報，協助開拓國際市場；此外，目前經濟部市場行

銷輔導體系主要從企業個體面及產業面同時進行輔導；企業個體面之輔導無論是

國內市場或國際市場行銷輔導體系皆由經濟部中小企業處負責；至於產業面之輔

導方面，國內市場行銷輔導體系則由經濟部商業司負責；至於國際市場行銷輔導

體系則由經濟部國際貿易局(以下簡稱國貿局)負責。 

2.市場行銷輔導項目 

就國內行銷的個體企業輔導內容而言，經濟部中小企業處目前提供企業個體

的行銷輔導項目主要包括：商品品項管理、品牌管理、產品包裝設計管理、顧客

服務管理、商情媒介、品質管理認證推動、產品認證機制推動、通路規劃與管理、

連鎖通路規劃管理、行銷推廣管理、行銷人員培育訓練及智財權及專利管理；而

就國內市場行銷的產業輔導內容而言，經濟部商業司提供的產業行銷輔導項目包

括：台灣商品形象提昇、產品認證機制建立、產業水平及垂直通路整合、產業國

內行銷人才共同培育、業者國內聯合促銷及聯合展覽；至於國際市場行銷的個體

輔導內容而言，經濟部中小企業處目前提供企業個體的行銷輔導項目包括：國際

化商品品項管理、國際化品牌管理、國際化產品包裝設計管理、國際化顧客服務

管理、國際性品質認證推動、國際智財權及專利管理、國際產品認證機制推動、

國際通路之規劃與管理、國際商情媒介及國際行銷人員培育訓練；而國際市場行

銷的產業輔導內容而言，經濟部國貿局提供的行銷輔導項目包括：台灣商品國際
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形象提昇、國際產品認證機制建立、產業國際行銷人才共同培育、業者國際聯合

展覽及業者國際聯合促銷；本計畫茲將前述有關經濟部市場行銷輔導體系之分工

方式、主要任務及輔導項目彙整如表 4.6。  

3.市場行銷輔導方式 

經濟部市場行銷輔導體系提供業者的主要輔導方式如下： 

     A. 提供行銷諮詢服務 

    是由市場行銷輔導體系的各個負責機關設立諮詢窗口如馬上辦中心或

各縣市服務中心等，透過現場、電話、網路或傳真等方式，針對業者所提

出有關行銷輔導、市場商情或行銷活動涉及的相關法規，提供現場或線上

諮詢服務。 

表4.6 經濟部行銷輔導體系的分工方式 

 國內市場行銷輔導體系  國際市場行銷輔導體系 

任務 
協助排除行銷障礙、提昇企

業行銷競爭力 
任務 

收集及提供中小企業所需市

場情報、協助開拓國際市場 

 輔導項目  輔導項目 

中小企業處 

（個體企業

輔導為主） 

商品品項管理 

品牌管理 

產品包裝設計管理 

顧客服務管理 

商情媒介 

品質管理認證推動 

產品認證機制推動 

通路規劃與管理 

連鎖通路規劃管理 

行銷推廣管理 

行銷人員培育訓練 

智財權及專利管理 

中小企業處 

（個體企業

輔導為主） 

國際化商品品項管理 

國際化品牌管理 

國際化產品包裝設計管理 

國際化顧客服務管理 

國際性品質認證推動 

國際智財權及專利管理 

國際產品認證機制推動 

國際通路之規劃與管理 

國際商情媒介 

國際行銷人員培育訓練 

商業司 

( 產 業 輔 導

為主) 

台灣商品形象提昇 

產品認證機制建立 

產業水平及垂直通路整合 

產業國內行銷人才共同培育 

業者國內聯合促銷 

業者國內聯合展覽 

國貿局 

( 產 業 輔 導

為主) 

台灣商品國際形象提昇 

國際產品認證機制建立 

產業國際行銷人才共同培育 

業者國際聯合展覽 

業者國際聯合促銷 
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     B. 提供短期行銷診斷服務 

    當業者面臨市場行銷問題而提出行銷輔導申請時，由負責機關以經費補

助方式委派行銷輔專家進行實地訪視或一到二天之短期診斷，並由專家撰寫

診斷報告提出具體改善方案，提供廠商調整或推動行銷策略方案之參考。 

     C.提供長期行銷輔導 

    長期市場行銷輔導又分為企業個體的行銷輔導及產業集體行銷輔導，前

者就是針對個別業者進行短期診斷後，若業者覺得必要時，得進一步申請長

期蒞廠輔導，由中小企業處委派行銷輔導專家實施 3 個月以上的長期輔導，

落實執行提出的行銷因應策略與方案。而後者就是針對某特定產業內具有合

作意願的廠商或是特定區域內群聚廠商，採取整合行銷輔導，以達到降低業

者行銷成本及擴大行銷效益的目的。 

 

4.市場行銷輔導體系運作流程 

有關市場行銷輔導流程方面，主要是由面臨行銷問題的業者直接接申請或透

過各縣市中小企業服務中心、工商業會及中小企業相關輔導機構之轉介，由市場

行銷輔導體系之負責機關受理行銷輔導之申請後，立即委派行銷輔導專家進一至

二天之短期診斷，並提出診斷報告書；如果申請業者願意進行長期輔導時，則由

負責機關以經費補助方式委派輔導專家進行 3 個月以上之長期輔導，並由負責的

政府機關進行長期輔導之期中輔導成果審查；當輔導結束時，再由負責的政府機

關派員實地查核輔導成果通過後，由受委託的行銷輔導專家提出長期輔導報告書

進行結案之核銷；詳細的輔導運作流程如圖 4.4。 
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圖 4.4 市場行銷輔導體系運作流程 
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(七)行銷輔導效益指標 

    為了確保所規劃市場行銷輔導機制之運作成效，有必要建立行銷輔導機制之

效益評估指標，而這涉及效益評估相關文獻之收集，作為本計畫制定輔導機制效

益評估指標之理論基礎。 

1.效益評估指標 

     效益是指對某事物所期待的改變狀態產生正面助益性(Diver, Nash, and  

Hass, 1987)。而 Diver et al.(1991)的專論對於效益的涵意提出兩種解釋，其一是從

經濟學者對於資源使用獲利的論點，認為效益就是以金錢衡量經濟的所得

(economic gain)，這通常通用於資源管理所獲得的本益比分析(benefit/cost 

analysis)；效益的另一種解釋就是任何改變對個人和社會利益所產生的正面改

善。此外，效益可利用量化或非量化指標從投入面(input)及成果面(output)來加以

衡量；本計畫主要採量化指標，從成果產出面制定行銷輔導效益評估指標。 

    一般而言，效益評估指標可從投入面及產出面來加以衡量；就投入面而言，

通常是指一個組織投入某系統或機制的資源投入程度，衡量指標如投入人員數、

預算金額、設備、原料、舉辦場次或參加人數等；而產出面則是某系統或機制統

運作所產出的成果值，衡量的指標如經濟產值、生產量、創造就業人數、品質良

率、新產品開發件數或專利數等；若從行銷管理的觀點而言，具體的產出面通常

包括：市場銷售量、市場獲利率、市佔率或每股盈餘等。當一個組織在訂定效益

評估指標後，接著就是分析已擇定的指標訂定可衡量個人、單位、部門或系統的

目標值，通常在訂定目標值時須考慮下列要素，以確保所設定目標值的順利達成

性。 

     A.特定性：設定的目標值必須指明在何時由誰來達成具體的成 果項目；例

如筆記型電腦部門一年內市場佔有率由 20%提高到 30%。 

B.挑戰性：設定的目標必須具挑戰性，如果太低的目標將因容易達成而失

去激勵效果。 
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C.可達成性：目標的設定是可以達成的，如果設定太高而無法達成的目標，

將使員工失去信心而放棄。 

     D.可衡量性：設定的目標可具體衡量的，甚至於是可計量的；如果目標是

含糊不清的口號性質，將難以進行效益評估。 

 

2.政府機關的行銷輔導效益指標 

    本段首先說明行政院農委會輔導林產業績效評估指標、各縣市政府輔導林產

業行銷績效指標、訪談林產業相關公協會團體所建議的行銷效益指標，作為本計

畫訂定林務局輔導國內創新竹製精品業者行銷效益指標之主要參考依據。 

(1)農委會輔導林產業從事行銷活動的效益評估指標 

    農委會依據「挑戰 2008：國家發展重點計畫」訂定「發展優質、安全、休

閒、生態的現代化農業，提高全民生活品質」之願景，同時在農業施政策略的總

體目標下，有關林產業的輔導策略目標如下： 

A. 推動林產物多元化利用，提昇國內林產品附加價值，並建構以市場為導

向的產業價值鏈。  

B. 推動林產業業者的合作機制，提升產銷體系的連結和溝通效率；加強林

業產品國際行銷，提高臺灣品牌國際形象與知名度。  

C. 健全林業產品安全驗證體系，強化林產物生產履歷及 CAS 認證機制，提

高品質認證標章公信力，確保消費者權益。 

根據上述林產業的輔導管理目標，並參考農委會現行的施政績效指標，而可

列舉可評估林產業行銷輔導效益的指標如表 4.7。 
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表 4.7 農委會輔導林產業的行銷效益評估指標 

效益評估指標 衡量方式 

林業新品種開發項數 林業新品種開發項數 (單位：項) 

林業技術授權及國內外專利權獲證項數 
林業技術授權移轉民間業者應用及取得

國內外專利權項數(單位：項) 

林產物經濟效益 林產品所創造的年產值(單位：元) 

林產品外銷金額 林產品所創造的外銷金額(單位：美元) 

CAS 林產品驗證項數 通過 CAS 驗證之林產品項數 (單位：項) 

林產品產銷履歷驗證產品項數 
通過產銷履歷驗證之產品項數  

(單位：項) 

林業教育訓練參訓者數量 
林業教育訓練參訓者之人次 

(單位：人次) 

林產品創造的就業機會 
林產品製造銷售所創造的就業人口數

(單位：人) 

綠色造林面積 
新增平地及山坡地的林產種植面積 

(單位：公頃) 

資料來源:本研究整理 

(2)各縣市政府輔導林產業之行銷效益評估指標 

    本研究根據 2009 年各縣市政府所執行之林產業輔導計畫，彙整出目前各縣

市政府輔導林產業計畫的行銷效益評估指標如表 4.8。 

表 4.8 各縣市政府輔導林產業的行銷效益評估指標 

效益評估指標 衡量方式 

訓練文化傳承 文化傳承訓練班參與人數(單位：人次) 

培養林產業專業人員 培養林產業產銷專業人員(單位：人次) 

拓展外銷市場量 拓展外銷金額(單位：美元) 

拓展內銷市場量 拓展內銷市場金額(單位：台幣) 

新產品材料開發量 新產品的開發種類(單位：件) 

林產品主題展示頻率 林產品主題展示次數(單位：場) 

林產品促銷展售頻率 林產品促銷展售的次數(單位：場) 

林產品銷售成長率 林產品銷售成長比率(單位：%) 

林產品展銷活動的輔導量 林產品展銷輔導活動的舉辦次數(單位：次) 

 資料來源：本研究整理 
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(3)公協學會團體輔導林產業的行銷效益評估指標 

    本研究根據 2010 年各公協學會團體所執行的林產輔導計畫及台灣生態材料

發展協會高階主管的訪談記錄，彙整目前公協學會團體執行林產業輔導計畫的行

銷效益評估指標如表 4.9。 

表 4.9 公協學會團體輔導林產業的行銷效益評估指標 

效益評估指標 衡量方式 

輔導林產業業者參與展示會頻率 輔導參與展示會的次數(單位：次) 

舉辦產品展示與觀摩促銷活動頻率 
舉辦產品展示與促銷活動的次數 

(單位：次) 

林產品研發量 林產業開發的新產品件數 (單位：件) 

辦理林產品行銷管理教育訓練頻率 
辦理林產業產品的行銷管理訓練參加

人數或場次 (單位：場或單位：人次) 

協助林產品業者展示會的規劃頻率 
協助林產品業者展示會的規劃次數

(單位：次) 

林產品業者獲得 CAS 林產品類驗證量 
輔導林產品業者獲得 CAS 驗證標章家

數(單位：家) 

林產業產品的國內市場調查統計與分析 
林產業產品的市場調查統計與分析委

辦案件數(單位：案) 

資料來源：本研究整理 

 

(4)經濟部工業局產業輔導計畫行銷輔導績效評估指標 

    經濟部工業局推動的產業輔導計畫「產業發展輔導、產業環境建構與產業人

才培育」與本研究之國內創新竹製精品業者的行銷輔導頗有相似之處，因此可借

用目前該單位訂定的效益評估指標，作為本計畫創新竹製精品產業行銷輔導效益

評估指標之參考。經濟部工業局上述產業輔導計畫行銷效益的績效評估指標中，

較適用於行銷輔導的指標茲列舉如表 4.10。  
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表 4.10 經濟部工業局產業輔導計畫行銷效益評估指標 

衡量

構面 
衡量指標 衡量方式 

績效來源 

執行 

單位 

受輔導

單位 

提 

高 

附 

加 

價 

值 

毛利率 產品或公司毛利率提升率  V 

產值 
產品或公司產值增加值 

(計畫結案後一年內評估數) 
 V 

市佔率 產品或公司市佔率增加量  V 

市場排名 產品或公司市場排名提升序位  V 

品牌價值 產品或公司品牌價值提升量  V 

外匯 產品或公司創造外匯收入額增加率  V 

產 

品 

升 

級 

智慧財產權 

專利權、商標權、著作權、營業祕密、

或配方等相關技術授權或下放所引發金

額、技術作價金額 

V V 

新產品開發 新產品的開發件數 V V 

產業研究報告 
針對產業或市場趨勢進行分析研究所產

生之報告件數 
V V 

資料來源：本研究整理 
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五、研究結果與討論 

    本節結果與討論部分，主要的論述重點包括：消費者對國內創新竹製精品的

購買決策分析、國內創新竹製精品業面臨的行銷問題點、國內創新竹製精品業者

行銷輔導需求分析、國內創新竹製精品業者差異化定位分析及行銷策略方案的研

擬、林務局對國內創新竹製精品產業的行銷輔導效益指標及機制的訂定；其中，

創新竹製精品業者的行銷輔導需求分析過程，將以統計的 t 檢定方法，驗證業者

對行銷輔導項目需求程度與林務局目前行銷輔導項目投入程度的差距性。 

 

(一)消費者對國內創新竹製精品的購買決策分析 

    本計畫主要從消費者對創新竹製精品在高創新、高品質及高附加價值表現的

認同程度及生活需求重要性，探討消費者對創新竹製精品類別(竹炭類、竹傢俱

類、竹生活用品類及竹工藝品類)購買意願的影響關係，藉以驗證如前節圖 4.3

之消費者對國內創新竹製精品購買決策分析模式。至於詳述的問卷內容如附錄一

所示。 

    本計畫研究人員前往國內創新竹製精品業者的銷售門市據點如表 5.1，進行

消費者購買決策分析模式的實地問卷調查，然而為了提高購買創新竹製精品消費

者的問卷填答意願，現場提供問卷填答者精美書籤文具乙份；在歷經約四週的問

卷期間，共回收有效問卷 187 份；本節接著將首先進行有效問卷樣本的敘述性統

計分析，其次以複迴歸模式進行消費者對創新竹製精品的購買決策分析。 
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表 5.1 問卷發放地點 

問卷發放廠商的銷售門市 問卷發放地點 時間 

永霆國際竹炭實業 

有限公司(皇家竹炭) 
台北市中正區忠孝西路一段 66 號 10/8 

MOSIA 茂系亞股份 

有限公司(MOSIA) 
台北市信義區永吉路 120 巷 100 號 1F 10/8 

2011 台北世界設計大展 

(松山文創園區-國際工藝

設計展) 

台北市信義區光復南路 133 號 10/23 

台灣百和工業股份 

有限公司(LACOYA) 
台北市建國南路二段 296 號 10/23 

大禾竹藝工坊 
台中勤美誠品綠園道 

台中市公益路 68 號 B2 樓 
9/30 

台灣工藝生活美學概念館 
台中勤美誠品綠園道 

台中市西區公益路 68 號地下 2 樓 
9/30 

璞園藝術坊(璞園) 
竹山璞園竹藝文化園區 

南投縣竹山鎮延平新村 1-20 號 
10/1-10/3 

光遠企業有限公司(光遠) 
觀光工廠 

南投縣竹山鎮延平二路 11 號 
10/1-10/3 

悅山工坊 南投縣竹山鎮延平里保甲路 25 之 1 號 10/1-10/3 

添興窯陶藝事業股份 

有限公司(添興窯) 
南投縣集集鎮田寮里楓林巷 10 號 10/1-10/3 

讚炭工房 花蓮縣鳳林鎮正義路 15 號 10/15 

 

1.敘述性統計分析 

      有關本計畫所回收有效樣本的敘述性統計分析結果如圖 5.1~5.6 所示。就

樣本的性別結構而言，男性所佔的比例為 45.5%，女性所佔的比例為 54.5%，很

明顯地，女性的購買比例較高；至於婚姻狀態方面，已婚者所佔比例為 57.2%，

未婚者所佔比例為 42.8%；就樣本的購買年齡層而言，以 31~35 歲的購買比例最

高，所佔比例為 17.7%，次高為 36~40 歲者所佔比例為 17.1%，第三高者為 46~50

歲的購買者比例為 15.0%，第四高者為 41~45 歲年齡的購買者所佔比例為 13.9%；

換言之，購買創新竹製精品的消費者似乎較集中於 31~50 歲年齡層之消費者。就

http://g.co/maps/knw5
http://www.bamboola.com.tw/ba/index.php?option=com_contact&Itemid=3
http://www2.ntcri.gov.tw/tlc/html/about-3.asp
http://www.ez-life99.com/info/view.asp?id=1
http://www.nthcc.gov.tw/bamboo/06_link/01_main.asp?bull_id=274
http://cb.enjust.com/
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樣本的學歷結構而言，購買者屬於大學及研究所以上教育程度者所佔比例較高，

分別為 56.7%及 29.4%。而就樣本的月平均所得分析結果，以 4~6 萬的月收入者

所佔的購買比例最高佔 31.7%，而次高者為月薪 6~8 萬的購買者，所佔比例為

24.6%，第三高者為月薪 8~10 萬的購買者其所佔比例為 17.5%。此外，樣本購買

創新竹製精品的通路類型中，以業者自營的門市所佔次數百分比例最高，佔

25.5%，次高者為網路訂購者所佔比例為 23.3%，第三高者為商業展覽所(如台中

台灣工藝生活美學概念館)所佔比例為 17.7%，第四高者為連鎖超市或大賣場所佔

比例為 10.7%，第五高者為著名觀光景區工藝品店(如南投溪頭的禮山竹坊、日月

潭的貓頭鷹工廠等)所佔比例為 10.0%，第六高者為百貨公司專櫃所佔比例為

9.9%，最後則為環保有機用品專賣店(如樸園、活水源及正直村等)所佔比例為

2.9% 

 

 

   圖 5.1 樣本性別分佈狀況(n=187) 

 

圖 5.2 樣本婚姻狀態分佈狀況(n=187) 
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圖 5.3 樣本年齡分佈狀況(n=187) 

1.1% 

1.1% 
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7.0% 
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56.7% 
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小學

國中
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大學
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圖5.4 樣本學歷分佈狀況(n=187) 
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圖5.5 樣本平均月所得分佈狀況(n=187) 
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圖 5.6 樣本購買通路(複選)分佈狀況(n=187,總次數為 373) 
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2.消費者對國內創新竹製精品的購買決策分析 

    本段的統計分析重點主要包括：消費者對創新竹製精品在 3 高(高創新、高

品質及高附加價值)表現的認同程度分析、生活需求重要性分析，以及認同程度、

生活需求重要性對創新竹製精品購買意願的因果關係分析。 

 (1)消費者對創新竹製精品在 3 高表現的認同程度 

    根據本研究有關消費者對創新竹製精品表現認同程度的問卷調查分析結果

詳如圖 5.7；根據圖中所示，在高創新構面中，消費者認同度較高的前 3 項要素

分別為：產品技藝工法的精湛性、產品設計的巧思性(或巧智性)及產品造型設計

的新穎性；至於在高品質構面中，較受消費者認同的前 3 項要素分別為：產品使

用的舒適性、產品造型設計的高雅性及產品造型設計的時尚流行性；至於高附加

價值構面中，較受消費者肯定的前 3 項要素包括：產品使用可展現個人尊榮感(或

炫耀感)、產品設計具人文藝術價值感及產品具收藏保值性。 

 

 

圖 5.7 消費者對國內創新竹製精品表現的認同程度分析(n=187) 
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(2)消費者對國內創新竹製精品在 3 高表現的生活需求重要性 

    根據消費者對創新竹製精品表現的生活需求重要性統計分析結果如圖 5.8；

根據圖中所示，在高創新構面中，消費者生活需求重要性較高的前 3 項要素分別

為：產品使用的生態環保性(如健康、無毒及無汙染性)、產品技藝工法的精湛性

及產品設計的巧思性(或巧智性)；至於在高品質構面消費者生活需求重要性較高

的前 3 項要素包括：產品使用舒適性、產品功能符合個人期望及產品使用便利

性；至於高附加價值構面中，較符合消費者生活需求重要性的前 3 項要素包括：

產品使用可展現個人尊榮感(或炫耀感)、產品造型設計的時尚流行性及產品的收

藏保值性。 

 

 

圖5.8 消費者對國內創新竹製精品表現的需求重要性分析(n=187) 
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(3)國內創新竹製精品表現認同程度與需求重要性的因素分析 

    本計畫首先針對國內創新竹製精品在高創新、高品質及高附加價值的衡量變

數進行驗證性因素分析，藉以萃取出具代表性的因素構面；然而，在進行因素分

析之前，必須事先進行 KMO 及 Bartlett 球形檢定，以驗證所收集的問卷資料是否

適合因素分析。根據表 5.2 的分析結果顯示，無論在創新竹製精品表現的認同程

度及生活需求重要性方面，KMO 值皆大於 0.9，同時 Bartlett 球形檢定皆達顯著

水準；因此，消費者對創新竹製精品的認同程度及生活需求重要性的問卷資料，

頗適合進行後續的因素分析。 

表 5.2 KMO 及 Bartlett 球形檢定 

檢定方式 
創新竹製精品表現

的認同程度 

創新竹製精品表現

的需求重要性 

Kaiser-Meyer-Olkin 值 0.901 0.913 

Bartlett 球形檢定 

  

  

近似卡方分配 

自由度 

顯著性 

1944.909 2223.254 

105 105 

0.000 0.000 

    本研究利用因素分析法，分別從消費者對創新竹製精品表現的認同程度及生

活需求重性的16個衡量變數中，各萃取出三個特徵值(eigen value)大於1的代表性

構面，因素分析結果如表5.3及表5.4。根據表5.3資料，消費者對創新竹製精品表

現的認同程度因素分析結果顯示，高創新構面是由產品造型設計具新穎性、產品

設計具巧思性(或巧智性)、產品技藝工法具新奇性、產品技藝工法具精湛性及產

品質感具精緻性；高品質構面則由產品使用具便利性、產品功能符合個人期望、

產品使用具舒適性、產品造型設計具時尚流行性及產品造型設計具高雅性所組

成；而高附加價值構面主要由產品使用可展現個人尊榮感(或炫耀感)、產品使用

可展現個人獨特非凡品味感、產品具收藏保值性、產品設計具人文藝術價值感及

產品使用具生態環保性(如健康、無毒及無汙染性)所組成。 

    根據表5.4的因素分析結果顯示，消費者對創新竹製精品表現的生活需求重

要性中，高創新的構面則由產品技藝工法的新奇性、產品技藝工法的精湛性、產
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品造型設計的新穎性、產品設計的巧思性(或巧智性)及產品使用的生態環保性(如

健康、無毒及無汙染性)所組成；而高品質構面則由產品使用的舒適性、產品使

用的便利性、產品功能符合個人期望、產品質感的精緻性及產品造型設計的高雅

性所組成；至於高附加價值構面主要由產品使用可展現個人尊榮感(或炫耀感)、

產品使用可展現個人獨特非凡品味感、產品的收藏保值性、產品造型設計的時尚

流行性及產品設計具人文藝術價值感所構成。此外，根據表5.3及5.4的Cronbach’s 

α值及組合信度(CR)值皆大於0.8，顯示本研究的問卷資料具良好的信度。 

 

表5.3 消費者對國內創新竹製精品表現的認同程度因素分析 

構面名稱 題項 

因素 

負荷量 

特徵值 

解釋變異量 Cronbach’s 

α值 

組合信度

(CR) 個別% 累積% 

高創新 

(X11) 

產品造型設計具新穎性 

產品設計具巧思性(或巧智性) 

產品技藝工法具新奇性 

產品技藝工法具精湛性 

產品質感具精緻性 

0.810 

0.785 

0.783 

0.740 

0.446 

8.096 53.975% 53.975% 0.887 0.902 

高品質 

(X12) 

產品使用具便利性 

產品功能符合個人期望 

產品使用具舒適性 

產品造型設計具時尚流行性 

產品造型設計具高雅性 

0.847 

0.798 

0.725 

0.667 

0.621 

1.420 9.463% 63.438% 0.891 0.891 

高附加 

價值(X13) 

產品使用具生態環保性(如健康、無毒

及無汙染性) 

產品使用可展現個人尊榮感(或炫耀感) 

產品使用可展現個人獨特非凡品味感 

產品具收藏保值性 

產品設計具人文藝術價值感 

0.421 

 

0.824 

0.778 

0.746 

0.675 

0.913 6.086% 69.524% 0.843 0.846 
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表5.4 消費者對國內創新竹製精品的需求重要性因素分析 

構面名

稱 

題項 

因素 

負荷量 

特徵值 

解釋變異量 Cronbach’s 

α值 

組合信度 

(CR) 個別% 累積% 

高創新 

(X21) 

產品技藝工法的新奇性 

產品技藝工法的精湛性 

產品造型設計的新穎性 

產品設計的巧思性(或巧智性) 

產品使用的生態環保性(如健康、無毒

及無汙染性) 

0.806 

0.803 

0.770 

0.695 

0.601 

8.328 55.521% 55.521% 0.897 0.904 

高品質 

(X22) 

產品使用的舒適性 

產品使用的便利性 

產品功能符合個人期望 

產品質感的精緻性 

產品造型設計的高雅性 

0.876 

0.871 

0.820 

0.608 

0.574 

1.512 10.079% 65.6% 0.907 0.908 

高附加

價值

(X23) 

產品使用可展現個人尊榮感(或炫耀感) 

產品使用可展現個人獨特非凡品味感 

產品的收藏保值性 

產品造型設計的時尚流行性 

產品設計具人文藝術價值感 

0.887 

0.825 

0.682 

0.553 

0.551 

1.008 6.718% 72.318% 0.870 0.871 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

50 

 

    此外，根據表 5.5 的相關係數及平均萃取變異量分析結果顯示，對角線之平

均萃取變異數(AVE, average variance extracted)平方根值皆大於對角線下的相關係

數值，根據 Thong et. al(1996)的建議，本研究所萃取的因素構面皆具有良好的區

別效度(discriminant validity)。 

 

表 5.5 各構面變數之相關係數與平均萃取變異量 

 平均數 標準差 

創新竹製精品表現的 

認同程度 

創新竹製精品表現的 

生活需求重要性 

X11 X12 X13 X21 X22 X23 

表 

現 

認 

同 

程 

度 

高創新(X11) 4.95 0.989 0.809 -- -- -- -- -- 

高品質(X12) 4.67 1.000 .760** 0.789 -- -- -- -- 

高附加價值 

(X13) 
5.03 1.116 .695** .594** 0.729 -- -- -- 

生 

活 

需 

求 

重 

要 

性 

高創新(X21) 5.13 1.038 .601** .518** .633** 0.813 -- -- 

高品質(X22) 5.33 1.064 .437** .413** .458** .683** 0.816 -- 

高附加價值

(X23) 
5.04 1.085 .541** .533** .672** .719** .627** 0.761 

注：1.對角線上值為 AVE(平均萃取變異量)平方根 

    2.對角線下值各構面因素間之相關係數 
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(4)消費者對創新竹製精品表現認同程度對購買意願的影響分析 

    在進行消費者對創新竹製精品表現認同程度因素分析後，本計畫以消費者對

創新竹製精品在高創新、高品質及高附加價值的認同程度為自變數(independent 

variables)，消費者對創新竹製精品類別的購買意願為依變數(dependent variables)，

進行複迴歸分析，藉以驗證高創新、高品質及高附加價值認同程度對購買意願的

影響作用；本部份的因果關係分析共獲得 4 組複迴歸模式(R1、R2、R3 及 R4)，

如表 5.6 所示。 

表 5.6 創新竹製精品表現的認同程度對購買意願的影響分析 

依變數 

 

自變數 

竹炭精品類 

購買意願(R1) 

竹傢俱精品類

購買意願(R2) 

竹生活用品精品類 

購買意願(R3) 

竹工藝精品類

購買意願(R4) 

β(p 值) β(p 值) β(p 值) β(p 值) 

高創新 

的認同程度 
0.160*(0.027) 0.144*(0.047) 0.217**(0.002) 0.165*(0.022) 

高品質 

的認同程度 
0.146*(0.044) 0.150*(0.038) 0.202**(0.005) 0.085(0.238) 

高附加價值 

的認同程度 
0.117(0.103) 0.076(0.295) 0.030(0.672) 0.179*(0.014) 

F 值 3.924*(0.010) 3.148*(0.026) 5.940**(0.001) 3.134*(0.027) 

R2 0.060 0.049 0.089 0.049 

調整後 R2 0.045 0.033 0.074 0.033 

 註：1. n=187。 

2.表內之數值為複迴歸係數，括號內為 p 值。 

3. ***：p<0.001； **：p<0.01； *：p<0.05。 

 

 

 

 



 

52 

 

    就 R1 複迴歸模式而言，消費者對國內創新竹製精品的高創新及高品質表現

認同程度對竹炭類產品(如炭保健產品、炭工藝品、炭織品、炭除臭調濕產品等)

的購買意願具顯著正向影響作用(β=0.16, p 值為 0.027；β=0.146, p 值為 0.044)；

換言之，創新竹炭精品業者為了提昇消費者的購買意願時，有必要提昇消費者對

竹炭精品高創新及高品質的認同性，譬如透過各種行銷活動(代言人或見證廣告)

強化消費者對竹炭藝品的工藝精湛性、設計精緻性、竹炭保健產品使用舒適性及

環保性的認同等。就 R2 複迴歸模式而言，消費者對創新竹製精品的高創新及高

品質表現對竹傢俱類產品的購買意願具顯著正面的促進作用(β=0.144, p 值為

0.047；β=0.150, p 值為 0.038)；很明顯的，消費者對於竹傢俱類的高創新及高品

質表現認同程度愈高時，則對竹傢俱類的採購意願愈高；這意涵著竹製傢俱精品

類業者為了提昇消費者的採購意願，有必要強化產品在技藝工法新奇性、精湛

性、設計新穎性等高創新的特性，以及強化產品使用舒適性、便利性、產品設計

高雅性及質感精緻性之品質差異化展現。 

    根據 R3 複迴歸模式的分析結果顯示，消費者對創新竹製精品高創新及高品

質表現的認同程度對竹生活用品類具顯著正向影響關係(β=0.217, p 值為 0.002；

β=0.202, p 值為 0.005)；換言之，竹生活用品類(如竹茶具、竹餐具、竹花器、竹

文具用品或竹提包等)業者若能賦予產品使用舒適性、便利性、精緻性及高雅性

等高品質特性，以及產品設計巧智性、新穎性、使用的生態環保性、產品工藝手

法精湛性等高創新特性時，均有助於提昇消費者對竹生活用品類的購買意願。 

    就 R4 複迴歸模式分析結果顯示，消費者對創新竹製精品的高創新及高附加

價值認同程度對竹工藝精品類(如竹藝術燈具、竹藝術花器、竹裝置藝術品等)的

購買意願具顯著正向影響作用(β=0.165, p 值為 0.022；β=0.179, p 值為 0.014)；換

言之，竹工藝精品類業者獲得消費者認同其產品具備技藝工法新奇性、精湛性、

設計巧思性的高創新等特性，或產品展現個人尊榮感、非凡品味感、人文藝術價

值及收藏保值性等，均有助於提昇消費者對竹工藝精品的購買意願。 
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(5)消費者對創新竹製精品表現的生活需求重要性對購買意願的影響分析 

    本計畫以消費者對創新竹製精品在高創新、高品質及高附加價值的生活需求

重要性為自變數，消費者對創新竹製精品類別的採購意願為依變數，進行複迴歸

分析，藉以驗證高創新、高品質及高附加價值生活需求重要性對購買意願的影響

作用；本部份的因果關係分析共獲得 4 組複迴歸分析模式(Q1、Q2、Q3 及 Q4)，

如表 5.7 所示。 

 

表 5.7 創新竹製精品表現的生活需求重要性對購買意願的影響分析 

依變數 

 

自變數 

竹炭精品類 

購買意願(Q1) 

竹傢俱精品類

購買意願(Q2) 

竹生活用品精品類 

購買意願(Q3) 

竹工藝精品類

購買意願(Q4) 

β(p 值) β(p 值) β(p 值) β(p 值) 

高創新 

的需求重要性 
0.146*(0.042) 0.235**(0.001) 0.304***(0.000) 0.250***(0.000) 

高品質 

的需求重要性 
0.195**(0.007) 0.209*(0.015) 0.078(0.266) -0.001(0.985) 

高附加價值 

的需求重要性 
0.129(0.071) 0.135(0.057) 0.109(0.120) 0.184**(0.009) 

F 值 5.007**(0.002) 5.825**(0.001) 7.543***(.000) 6.527***(0.000) 

R2 0.076 0.087 0.110 0.097 

調整後 R2 0.061 0.072 0.095 0.082 

 註：1. n=187。 

2.表內之數值為複迴歸係數，括號內為 p 值。 

3. ***：p<0.001； **：p<0.01； *：p<0.05。 
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    就 Q1 複迴歸模式而言，消費者對國內創新竹製精品高創新及高品質表現的

生活需求性對竹炭類精品的購買意願具顯著正面影響作用(β=0.146, p 值為

0.042；β=0.195, p 值為 0.007)；換言之，當消費者體認竹炭精品類產品使用舒適

性(如炭織品、炭保健產品等)、便利性、生態環保性(如炭洗滌產品、炭抗菌產品

類或炭調濕產品類)、產品設計精緻性、新穎性、高雅性、產品技藝工法新奇性(如

炭工藝品)等高品質及高創新特性的生活需求重要性時，則購買意願就愈高。至

於，消費者對竹炭精品的高附加價值表現的生活需求重要性則對購買意願不具顯

著正向影響性；換言之，業者若以行銷手法強調竹炭精品所表現的尊榮感、人文

藝術價值感或收藏保值性的生活需求重要性時，對消費者購買意願的提昇不具實

質助益性。 

    就 Q2 複迴歸模式而言，消費者對竹傢俱類產品在高創新及高品質的生活需

求重要性愈高，則購買意願愈高，並達到顯著水準(β=0.235, p 值為 0.001；β=0.209, 

p 值為 0.015)，因此業者若要提昇消費者對竹傢俱精品的購買意願，則有必要透

過廣告手法，訴求傢俱類精品所展現產品技藝工法新奇性、精湛性、設計新穎性、

舒適性、便利性或巧思性可提昇其生活品質。 

    就 Q3 複迴歸模式而言，消費者對竹生活用品精品類體認到高創新的生活需

求重要性時，對購買意願具顯著正面影響作用(β=0.304, p 值為 0.000)，至於高品

質及高附加價值的需求重要性則對購買意願無顯著助益性；因此，業者為了提昇

消費者對竹生活用品精品類產品的購買意願時，則有必要採取各種廣告手段，強

調竹生活用品精品的技藝工法精湛性、新奇性、設計的新穎性、巧思性及生態環

保性帶給消費者生活品質提昇的實質意義性。 

    此外，就 Q4 複迴歸模式而言，消費者對竹工藝精品類高創新及高附加價值

的生活需求重要性對購買意願具顯著正向影響關係(β=0.250, p 值為 0.000；β

=0.184, p 值為 0.009)，但高品質的生活需求重要性則對購買意願不具顯著正面影

響性；因此，竹工藝精品類的業者若能透過行銷方法強調其產品工藝新奇性、精
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湛性、設計新穎性、可展現個人尊榮感、收藏保值性及人文藝術價值感的生活重

要性時，則有助於提升消費者的採購意願。 

 

(二)國內創新竹製精品業者面臨的行銷問題點 

    本節主要探討國內創新竹製精品業者在國內及國外市場從事行銷管理活動

所面臨的問題點，藉以訂定業者的行銷輔導需求項目，俾能進行目前林務局行銷

輔導項目的投入程度與業者需求性的差距性分析。 

    雖然本計畫研究對象之34家國內創新竹製精品業者及工藝家工作室(坊)均擁

有生產竹製精品的能力，但就營運體制而言，除極少數稍具規模者外，大多數屬

於中小型企業，甚至於為微型企業型態，而受制於行銷專業能力不夠、行銷經費

不充裕或未配置行銷專職部門的簡單化組織結構等中小企業特性，林務局公部門

有必要持續投入經費資源，輔導業者從事行銷管理活動，以提昇業者的市場競爭

力。本計畫根據國內中小型企業管理的相關理論文獻、台灣生態協會、國內創新

竹製精品業的專家及竹材著名工藝家的訪談結論，而提出創新竹製精品業從事國

內及國外市場行銷管理活動所面臨的問題點。 

1.創新竹製精品業者國內市場行銷問題 

(1)國內市場商情資訊獲得不易 

    雖然台灣竹材產業的發展已超過百年以上的時間，但長期皆以生產較低

附加價值產品為主，業者近年來逐漸開發創新精品級的竹製產品，因此創新

竹製精品的產業尚屬於新興階段，不僅國內消費者對創新竹製精品的設計先

進性、工藝精湛性及品質細緻性的認識普遍不足；同時，國內學術研究機構

及政府機關有關創新竹製精品市場資訊的調查研究成果亦是非常少見的，曾

出現的研究論文焦點較側重於消費者購買行為意圖之研究或竹材產業的未

來發展分析，如林怡君(2004)、林裕仁(2006)、蕭素梅(2007)及鐘立偉(2008)

等之論文。另一方面，大多數國內的創新竹製精品業者受制於行銷研究專業
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人才及經費之不足，更無法定期收集與分析國內市場的商情資訊(如消費者的

需求偏好調查與分析、市場競爭對手的產品策略分析或市場佔有率的增長情

勢等)，因而影響創新竹製精品業者的市場商機的拓展。因此，如何協助創新

竹製精品業者從事國內市場商情資訊的調查與分析，可列為林務局的行銷輔

導項目之一。 

 

(2)自有品牌的市場知名度不高 

    雖然不少國內創新竹製精品業者擁有自有品牌如大禾、璞園、皇家竹炭

或台灣百合等，但由於每年廣告促銷活動經費極度缺乏，以及商品展售據點

的嚴重不足，使得消費者購買的訊息來源大多來自於親朋好友的口碑宣傳，

而非來自於市場的廣告促銷訊息；這種市場知名度不足的情況下，致使創新

竹製精品業者縱使擁有自有品牌，卻仍難以有效擴大市場銷售量。因此協助

創新竹製精品業者如何從事各種促銷廣告活動及開拓更多元化的銷售通

路，以提昇自有品牌的市場知名度及辨識度，亦可列為林務局的行銷輔導重

點項目。 

 

(3)網路行銷技術的應用有限 

    本計畫 34 家研究對象之國內創新竹製精品業者及知名工藝家之工作室

(坊)中，雖己有部分業者建置公司的獨立網頁，而充分展現公司產品類別、

產品造型、產品品質及產品價格等商品資訊外，但仍有不少業者或工藝家之

工作室(坊)均未建立網頁，這些尚未建置獨立網頁的業者，其相關的產品訊

息出現在某些整合銷售網站如台灣黃頁、台灣農產品外銷網或中經社外銷全

球網的一隅，而僅提供簡略的產品目錄展示，透過如此簡略的產品介紹，實

較難以塑造消費者認知業者所銷售產品的精品形象。此外，國內創新竹製精

品業者及知名工藝家之工作室(坊)亦較少利用網路的行銷工具如 Facebook、
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YouTube、公共論壇、部落格等，進行產品的網路宣傳廣告，使得業者雖擁

有優良的產品品質，但卻仍難以達到預期的市場宣傳效果。事實上，網路行

銷對於行銷資源相當有限的中小型、微型企業型態業者而言，它是最經濟、

有效的行銷工具之一，它具備突破地理限制、時間限制(24 小時營運)、節省

實體店面成本、數位化產品展示、傳播速度快等優點，因此國內創新竹製精

品業者及知名工藝家之工作室(坊)可建立資金耗費不高的獨立網頁，利用虛

擬商店讓消費者可輕易的瀏覽詳細的產品相關訊息，塑造良好的企業體形

象，並善加利用前述的各項網路行銷工具，以提升市場銷售量；因此，本計

畫建議林務局協助創新竹製精品業者或工作室(坊)建置獨立網站或聯合銷售

網路平台，亦可列為行銷的輔導項目之一。 

 

(4)銷售通路品質形象有待強化 

    目前國內創新竹製精品業者的主要銷售通路包括：百貨公司專櫃、連鎖

大賣場、農會銷售據點、業者設立的銷售專賣店或經銷商銷售據點等，但可

能受限於行銷經費的限制，除了僅極少數的業者透過百貨公司專櫃通路，有

效提昇業者的知名度及品質形象外，大多數業者仍透過業者設立的銷售專賣

店或經銷商銷售據點來銷售產品，但可能由於通路經營能力之專業性不足，

致使銷售的店面佈置與管理品質，較難以搭配精品級產品的品質水準；因

此，如何開拓較高品質形象的通路如百貨公司專櫃，或強化自行設立銷售據

點及經銷商銷售據點的店面營運品質如產品佈置整齊性、空間舒適性、光線

明亮性、店面潔淨性等，將是創新竹製精品業未來行銷管理重點之一，而可

列為林務局的行銷輔導項目。 
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(5)CAS林產品品質認證的推廣不足 

近年來林務局為了確保國內林產品的品質水準，積極推動林產品相關業

者取得 CAS 台灣優良林產品類品質認證標章，但截至目前為止創新竹製精品

產業僅 11 家廠商獲得 CAS 標章，且該些業者皆屬於竹炭業者，屬於竹材應

用類(竹傢俱、竹生活用品及竹工藝品)的業者皆尚未獲得 CAS 的認證標章；

因此本研究建議林務局除了持續推動竹炭類業者的 CAS 標章認證外，亦可推

動創新竹製精品的竹材應用類業者獲得 CAS 品質認證標章，如此才得以全面

有效的提昇國內創新竹製精品產業的整體品質水準與形象。 

 

(6)整合促銷與廣宣活動有待加強  

為了改善國內消費者對於國內竹材產品功能及品質形象的普遍認知不

足，以及業者銷售據點數量及銷售管道皆有限的情況下，林務局自 2003 年

開始就委託台灣生態協會積極舉辦業者(尤其竹炭類業者)的國內外聯合商展

活動如 2005 年參加日本愛知縣國際博覽會、定期參加日本及法國巴黎的商

品展、國內的國際建材展、農業資材展、春秋季禮品展、2010 台北國際花卉

博覽會等，已逐漸獲得品質形象提昇及商機拓展的成效；基於國內創新竹製

精品業者行銷資源及專業人才的不足，建議林務局可擴大業者的整合促銷與

廣宣活動，除了持續邀集創新竹製精品業者參加國內外商品展外，亦可協助

國內竹製業者每年新開發的精品參加國內外的工藝競賽或商品展競賽活

動，透過獲得獎項的方式提昇國內創新竹製精品業者的國際品質形象與地

位。此外，林務局亦可結合國內較小型或微型企業型態的創新竹製精品業者

共同建置網路銷售平台，除了建立共同銷售網頁外，亦可建置整合性的物流

及金流系統，以發揮創新竹製精品產業的整體行銷綜效，並達到節省行銷成

本的目的。 
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(7)CAS林產品認證的品質形象宣傳不足 

近年來林務局積極推動竹產品 CAS 的認證標章，並輔導竹材業者參加

CAS 林產品的標章認證，雖然已有不少業者透過 CAS 認證標章的獲得，而

有效提昇其產品的品質水準；然而，可惜的是，由於政府機關對於 CAS 林產

品認證標章的品質形象推廣活動不足，致使消費者對於 CAS 認證標章的刻板

印象僅存於肉類食品的品質保證認知，至於林產品 CAS 認證標章的品質保證

認知，對消費者而言仍是相當陌生及模糊的；換言之，消費者若無法體認到

林產品的 CAS 認證標章所帶來的使用好處或價值，獲得 CAS 林產品認證標

章業者所製造的產品，就較難以凸顯具市場競爭的差異性及價值性。因此，

本研究建議擴大宣傳 CAS 林產品認證標章對消費者的使用益處，並列為創新

竹製精品業者的行銷管理輔導項目之一。 

 

2.創新竹製精品業者國外市場行銷問題 

    國內創新竹製精品業者除了面臨上述的國內市場行銷問題外，一些規模較大

的業者在從事國外市場開拓活動，以及曾獲國外工藝競賽獎項的工藝家工作室

打算拓展國外商機時，所面臨的國外市場行銷問題點如下。 

(1)國外市場商情資訊獲得不易 

    雖然國內創新竹製精品業者的產品品質精緻度及精湛工藝性毫不遜色

於國外的竹工藝產品（尤其是日本產品），但由於目前業者的產品銷售仍以

國內市場為主，極少數業者的國外市場拓展，主要透過貿易商從事簡單的出

口貿易，因此國際行銷經驗較為欠缺，而且國際行銷運作體系亦較不健全，

而難以有效掌握國外竹製產品的商情資訊，因此影響國內創新竹製精品業者

的國外市場發展性。本研究建議林務局可委託相關的學術或研究機構從事國

外市場商情資訊（如消費者的產品品質需求及偏好、廠商的競爭情勢分析等）

的收集及分析，提供業者較新的商業競爭資訊，以協助開發具競爭力的創新
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性竹製精品。 

 

(2)國外行銷專業能力不夠 

    基於國內創新竹製精品業者國外市場行銷經驗，致使業者拓展國外市場

所需的行銷專業性顯現不足的現象；因此，為了有效拓展國外市場商機，本

計畫建議林務局可協請專業機構(如中華民國對外貿易發展協會)針對創新竹

製業者的產業特性及市場行銷需求，辦理國際行銷管理人才的訓練班，以強

化業者的國際行銷管理能力。 

 

(3)國外聯合促銷推廣活動有待強化 

    目前國內創新竹製精品業者中，除了較有規模而稍具國際市場的產品推

廣能力外，大多數的業者受限於行銷經費的欠缺及專業人才的不足，根本難

以在國外市場單打獨鬥的從事推廣活動；因此，協助國內創新竹製精品從事

定期的國際聯合推廣促銷活動，可列為林務局的行銷輔導項目之一。 

 

(4)國際品質管理認證(ISO-9001)的推廣欠缺 

    雖然竹製精品業者(尤其竹炭類)中，已有不少廠商取得 CAS 認證標章而

獲得國內消費者的肯定，但由於 CAS 認證標章仍屬於台灣地區性之產品品質

認證系統，除非 CAS 認證標章與其他國家之品質認證機構取得相互承認之協

議，否則 CAS 認證標章是難以在其他國家消費者心中塑造良好的品質地位；

因此，本計畫建議政府可與國外竹材市場之國家品質認證機構取得相互承認

之協議，我國創新竹製精品業者就可依當地國之品質認證標章進行產品標

示，因而提高國外消費者對業者產品之品質認同感。此外，林務局亦可協助

國內創新竹製精品業者獲得國際品質管理認證(如 ISO-9001)及國際環境品質

管理認證(如 ISO-14000)，藉以提昇業者之國際品質形象，有效拓展業者的國
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外市場商機。 

 

(5)竹製精品的國際品質形象促銷不足 

    雖然國內創新竹製精品業者的開發技術、產品品質及精湛工藝深獲國內

消費者的肯定，但在國外市場的知名度(尤其日本地區)及品質地位仍然是不

夠的；事實上，林務局曾委託台灣生態材料產業發展協會於 2005 年日本愛

知縣國際博覽會展示業者高創新的竹製精品，因而引起日本富士電台到台灣

從事竹材產業之報導，有效提昇國產竹材產業者在日本市場的產品品質形

象。然而近年來類似的國際品質形象提昇活動似乎較少出現，為了持續強化

台灣竹材產品的國際品質形象，建議林務局邀集產品品質優良及產品創新性

高的竹製業者定期參加日本或歐美國家的重要商展活動，除了拓展國外市場

商機外，亦可間接提昇台灣竹製精品的品質形象；此外，亦可透過適當的管

道邀集國外市場的電視台，以公共報導方式呈現台灣竹製產品的品質獨特

性、創新藝術性及工藝精緻性，以提昇國內竹製精品產業的國際品質形象。 

    本段在討論國內創新竹製精品業者所面臨的國內外市場行銷問題後，茲將其

彙整如表 5.8。 

 

表 5.8 創新竹製精品業者的國內外行銷問題點 

國內市場 國外市場 

 國內市場商情資訊獲得不易 

 自有品牌的市場知名度不高 

 網路行銷技巧應用有限 

 銷售通路品質形象有待強化 

 CAS 林產品認證的品質形象宣傳不足 

 CAS 林產品品質認證推廣不足 

 聯合促銷與廣宣活動有待加強 

 國外市場商情資訊獲得不易 

 國外行銷專業能力不夠 

 國外聯合促銷推廣活動有待強化 

 國際品質管理認證(ISO-9001)及國際環境

管理認證(ISO-14000)的推廣不足 

 竹製精品的國際品質形象促銷不足 
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(三)國內創新竹製精品業者行銷輔導需求分析 

    本研究針對 34 家國內創新竹製精品廠商(21 家)及知名工藝家成立之工作坊

(13 家)進行行銷輔導項目需求的問卷調查，問卷內容詳如附錄二及三；共計回收

21 份問卷，回收率為 61.8%。本段主要在分析國內創新竹製精品業者對行銷輔導

項目的需求及林務局對行銷輔導項目投入程度的差異性，並以統計 t 檢定進行驗

證；首先就業者的行銷輔導項目需求方面，分析結果如圖 5.9 所示；根據該圖顯

示，創新竹製精品業者行銷輔導項目中，需求前五大項目分別為：竹製精品之國

際品質形象促銷推廣輔導、自有品牌市場知名度的拓展輔導、銷售通路規劃管理

輔導、國內外市場行銷專業能力的提昇輔導及國內外竹製品市場商情資訊提供。 

 

 

圖 5.9 創新竹製精品業者行銷輔導項目的需求分析(n=21) 
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有關政府對於創新竹製精品業者行銷輔導項目的投入程度方面，統計分析結

果如圖 5.10 所示，林務局目前投入創新竹製精品產業行銷輔導項目的前五大項

目分別為：國內聯合促銷推廣活動整合的輔導程度、產品品質認證(CAS)的輔導

程度、國際聯合促銷推廣活動整合的輔導程度、竹製精品之國際品質形象促銷推

廣的輔導程度及自有品牌市場知名度的拓展輔導。 

 

圖 5.10 政府對於創新竹製精品業者行銷輔導項目的投入程度分析(n=21) 

 

    本研究利用統計 t 檢定，成對比較業者的行銷輔導項目需求性及林務局對行

銷輔導項目投入程度的差異性，驗證結果顯示各項行銷輔導項目的業者需求性皆

顯著大於林務局的目前投入程度，詳如表 5.9；很明確的，業者對於各項行銷輔

導項目的需求程度大幅度超過政府對於行銷輔導項目的投入程度。例如創新竹製

精品業者行銷輔導需求排序第一的竹製精品國際品質形象之促銷推廣項目，其需

求平均數為 5.48，但業者認知到政府在該行銷輔導項目的投入平均數表現值僅為

2.34，達到顯著的差異性；又如業者行銷輔導需求項目排序第二、三、四、五之

項目：自有品牌市場知名度的拓展輔導(平均數為 5.38)、國內外市場行銷專業能

力的提昇輔導(平均數為 5.33)、銷售通路規劃管理輔導(平均數為 5.33)、國內外竹

製品市場商情資訊提供(平均數為 5.29)皆顯著高於政府投入程度(平均數分別

為：3.10、2.90、3.00 及 3.00)。 
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表 5.9 業者行銷輔導項目的需求性與林務局投入程度之 t 檢定分析 

國內創新竹製精品的 

行銷輔導項目 

業者行銷輔導 

項目的需求 

林務局行銷輔導 

項目的投入程度 

平均數 

平均數 

差異 

t 值 

(p 值) 
排序 平均數 

竹製精品之國際品質形象

的促銷推廣輔導 
1 5.48 3.14 2.34 

5.078*** 

(.000) 

自有品牌市場知名度的拓

展輔導 
2 5.38 3.10 2.28 

5.294*** 

(.000) 

國內外市場行銷專業能力

的提昇輔導 
3 5.33 2.90 2.43 

4.999*** 

(.000) 

銷售通路規劃管理輔導 4 5.33 3.00 2.33 
4.968*** 

(.000) 

國內外竹製品市場商情資

訊提供 
5 5.29 3.00 2.29 

3.873** 

(.001) 

網路行銷科技應用的輔導 6 5.24 2.90 2.34 
5.324*** 

(.000) 

體驗式行銷之規劃與管理

輔導 
7 5.14 2.95 2.19 

5.475*** 

(.000) 

實體店面展售規劃與管理

輔導 
8 5.1 2.71 2.39 

5.357*** 

(.000) 

國內聯合促銷推廣活動的

整合輔導 
9 4.95 3.24 1.71 

3.315** 

(.003) 

國際聯合促銷推廣活動的

整合輔導 
10 4.95 3.19 1.76 

3.327** 

(.003) 

產品品質認證(CAS)輔導 11 4.76 3.19 1.57 
3.23** 

(.004) 

產品品質認證(CAS)宣傳 12 4.76 3.00 1.76 
3.689** 

(.001) 

國 際 品 質 管 理 (ISO-9001) 

的認證輔導 
13 4.48 2.62 1.86 

3.165** 

(.005) 

 註：1. n=21。 

2.***：p<0.001。 

3.***：p<0.001； **：p<0.01； *：p<0.05。 
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(四)國內創新竹製精品業者差異化定位及行銷策略方案 

1.國內創新竹製精品業者差異化定位 

    本計畫參考行政院文化建設委員會(2009)的「創意台灣—文化創意產業發展

方案行動計劃」(98-102 年核定本)及行政院農業委員會(2009)於行政院第 3143 次

院會報告「精緻農業健康卓越方案的策略方案建議」，並以國內宏碁集團創辦人

施振榮先生提出的微笑曲線(smile curve)為理論基礎，而提出國內創新竹製精品業

者的經營差異化定位。從圖 5.11 之施振榮先生的微笑曲線，顯示當一個企業處

於價值鏈的上游階段，若從事產品應用設計、建置產品品牌及技術研發的營運活

動時， 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 5.11 施振榮先生的微笑曲線 

 

則企業的附加價值就會愈來愈高；若企業處於價值鏈的下游階段時，從事產品通

路配銷、差異化行銷、專利授權及服務的營運活動時，則企業的附加價值亦隨之

愈來愈高；但若一個企業僅從事沒有品牌的組裝加工(代工)，則企業的附加價值

最低；根據微笑曲線內涵，政府機關目前提出的文化創意產業發展策略、精緻農

業健康卓越方案及國內創新竹製精品業者的營運現況，而提出業者未來創造較高

附加價值的經營差異化定位如下。 
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(1)建立聯合品牌 

就目前國內創新竹製精品業者的營運規模(如銷售額或員工人數)而言，

大都屬於小型企業，尤其是知名工藝家成立的工作坊更屬於微型企業，雖然

大多數業者皆積極自創品牌，但由於營運資金不足而無法密集地從事各種行

銷活動，以致於國內外市場的商機拓展受到相當大的限制。目前行政院文建

會所屬的國立台灣工藝研究發展中心創立 Yii 聯合品牌，邀集國內知名工藝

家作品(如竹材工藝、紙雕工藝、陶藝、瓷藝)參與國內外各種產品展示會，

以協助業者拓展國際市場；但由於國立台灣工藝研究發展中心具官方性質，

且 Yii 品牌並非僅限於竹製精品的市場推廣，因此無法如企業從事各種行銷

活動般具靈活性及高彈性，而影響市場開拓成效；但國內創新竹製精品的國

際市場主要競爭對手日本，為了拓展該國的竹製精品，就透過日本工藝藝術

協會(Japan Craft Arts Association)及日本藝術品展望協會(Japan Fine Arts 

Exhibition)邀集日本 30 位以上的工藝師，將其作品委由美國 Tai Gallery 公司

從事聯合品牌的各種行銷活動，已有效開創國際市場商機。因此，本研究建

議採日本的模式由政府機關協助引介國內知名的企業出資創立竹製精品的

聯合品牌，憑藉其企業營運管理的經驗，協助業者開拓國際品牌知名度。 

  

(2)持續強化竹製品的應用設計能力 

雖然國內創新竹製精品已逐漸在國內外市場展現其產品的工藝精湛

性，但為了拓展更大的市場商機與空間，可搭配時尚流行性、生活機能性及

文化藝術性的三大主軸，開發更多文化的應用性產品。生活流行性是指竹材

產品的開發與時尚流行品結合，如竹材手機盒、竹材隨身碟、竹材鍵盤、竹

材筆記型電腦等 3C 產品；生活機能品就是竹材產品開發結合消費者的生活

機能，如開發竹製天花板、竹製地板、竹纖結構的自行車車架、竹纖複合材

料之電動車體、精緻裝潢建材、芳療竹系列保養產品(精油、竹炭面膜、SPA

竹炭按摩霜)等；至於，文化藝術性就是開發具有文化主題及台灣本土意涵的

竹製精品如大禾公司的「日出」竹桌(榮獲 2004 年亞細亞現代美術展美術交

友會國際賞)、石大宇的「竹君子」(榮獲 2010 年德國 Red Dot 設計獎)及李銘

鈺的「油彩茶禮盒」(榮獲 2010 年德國 Red Dot 設計獎)等，均屬於文化藝術
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性的竹製精品。 

 

(3)強化製程技術的研發 

    目前國內創新竹製精品業者的經營差異化定位之一就是強化產品技藝

工法及量產製程技術的研發；產品技藝工法的研發重點就是以獨特性的竹材

加工技術，從事竹材產品的創作，創造出產品的獨特性；例如悅山工房利用

獨特的煙燻技術，製作出美觀、耐腐蝕、耐蟲害的「媒竹」，供戶外造景之

用的竹材，就深獲日本市場消費者的青睞；又如日本劍道使用的竹劍皆全部

來自於國內可製造出高硬度、高韌性及緻黑光滑竹劍之南投宏達及竹育兩家

公司；又如陳高明工藝師以「chair—43」獲得 2008 年法國傢俱飾品展的「最

佳心動獎」就以獨特的竹材製程加工技術，利用 43 根竹片的曲、折、撓、

固手法，完全不用任何的金屬螺絲製作出一件極具工藝性的椅子；這些創造

出商品市場性及附加價值的憑藉之一就是具備優異的製程技術研發能力。此

外，雖然目前許多創新竹製精品業者的新產品頗受消費者的肯定與青睞，但

卻仍缺乏量產製程技術的開發能力，致使難以針對較熱門的產品進行量產作

業，當客戶訂購較大的訂單批量時，往往必須等待長達數週，甚至於數個月

以上的生產週期，因而喪失許多的市場商機；因此，建議國內創新竹製精品

業者除了致力於新產品開發之際，也有必要強化新產品的量產技術研發能

力，除了可滿足市場消費者的大批量訂購外，亦可維持較一致性的產品品質。 

 

(4)加強竹製精品的專利數量 

    根據施振榮的微笑曲線，廠商增加產品或製程技術的專利數量時，除了

利用專利保護其產品工藝或造型獨特性的抄襲模仿外，更重要的就是可有效

提昇產品的附加價值，如果能透過授權獲得專利授權金時，更可增添企業營

運的利潤績效；目前我國專利法規定的專利種類包括三種：A.發明：是指利

用自然法則之技術思想創作，得申請發明專利；B.新型：是指利用自然之技

術思想、財物品之形狀、構造或裝置之創作，得申請新型專利；C.新式樣：

是指對於物品之形狀、花紋、色彩或其結合，透過視覺訴求之創作，得以申

請新式樣。事實上，目前國內許多創新竹製精品業者無論在產品的技藝工
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法、加工技術、造型設計均有機會申請專利權，但可惜的是目前業者卻少有

申請專利者；因此，本計畫建議國內創新竹製精品業者應積極向國內、中國

大陸或美國申請可能的專利權，除了保障產品的獨特創作不被競爭對手模仿

外，亦可大幅提昇產品附加價值性。此外，創新竹製業者向國內外機構申請

專利所需的每案費用相當昂貴，造成業者相當大的成本負擔；因此，本計畫

建議林務局可訂定「創新竹製精品專利申請補助辦法」每年編列適當的經費

預算，透過適當的審核機制，補助業者從事專利申請所需的經費(如代辦或申

請費用)，減輕業者申請專利的行政繁瑣性，提昇業者申請專利的意願，確保

其創作品未來的市場利益性。 

 

(5)建置差異化的通路管道 

    廠商建置具差異化的實體通路或虛擬通路(網站)均是微笑曲線中可具體

提昇產品附加價值的方式之一；實體通路一般是指業者銷售產品的營運據點

或門市，它的類型可涵蓋百貨公司專櫃、大賣場、超商或自營門市，但不論

類型為何，最重要的就是如何讓客戶到通路據點購物時，體認到無微不至的

服務或尊榮禮遇，以達到差異化的效果，目前國內創新竹製精品業者除極少

數的業者專業訓練實體通路的銷售服務人員，以展現專業及關懷的服務態度

外，仍有極多數的業者難以展現具差異化的專業服務。此外，檢視國內大多

數創新竹製精品業者的網站內容，均相當的簡略、平凡、無奇，不如日本有

些竹製精品業者的網站內容、重視產品故事性、技藝傳奇性及產品數位影像

清晰性，所展現的高度通路差異化。因此，本計畫建議國內創新竹製精品業

者有必要從事實體通路的服務差異化及虛擬通路內容的差異化特質，才得以

強化企業形象及商品的市場價值優勢。 

 

(6)從事國際差異化行銷活動 

    根據施振榮先生的微笑曲線，企業從事國際差異化行銷活動係提昇附加

價值的方式之一，但很可惜的是，目前國內創新竹製精品產業從事國際行銷

活動的廠商是相當少見的；本研究建議以「中華人文藝術」及「綠色環保健

康」作為差異化的行銷訴求，透過知名企業成立的國內竹製精品仲介機構，



 

69 

 

以聯合品牌廣納國內廠商及工藝家的代表性作品，積極從事國際行銷活動參

加各種商品展覽會、各國知名博物館舉辦新產品發表會、商品展示會、建置

全球銷售實體通路或建立國際化網頁內容，藉以提昇台灣竹製精品的國際知

名度及品質形象，達到拓展國際市場商機之目的。 

 

(7)建立完善的服務機制 

    一般而言，建立可提昇商品附加價值的服務機制包括：顧客化訂單服務

及售後服務兩種；目前國內大多數創新竹製精品業者大都以設計師自行設計

製造的陳設品為銷售主體，較少接受企業因應饋贈客戶或員工需求之用的顧

客化訂單；事實上，從事顧客化訂單生產除了可開拓市場銷售量外，更重要

的就是可透過顧客化生產過程與客戶的良好互動，建立長期的顧客關係；在

目前非常重視顧客關係管理的時代，國內創新竹製精品業者若能利用顧客化

訂單生產，建立長期的的業務關係，將有助於提昇市場銷售量及商品價值。

售後服務是指廠商建立健全的產品保固制度及完善的售後服務機制；事實

上，國內創新竹製精品的售價並不低，甚至於高達萬元或數萬元以上的工藝

產品比比皆是，在這種高價位的產品水準下，制定明確的保固期間、保固條

件、保固內容，以及良好的售後服務機制，均是目前國內創新竹製精品業者

提高企業形象及商品附加價值的營運差異性定位之一。 

 

2.國內創新竹製精品業者差異化行銷策略 

    本節主要是透過國內創新竹製精品產業的 SWOT 分析，藉以研擬產業的差

異化行銷策略。 

(1)國內創新竹製精品產業的 SWOT 分析 

    本研究根據林怡君(2004)「台灣竹產業現況分析及未來發展」、經濟部中

小企業處(2010)發行的「中小企業白皮書」、陳文東(2010)「地方工藝魅力因

子研究—以南投縣竹山鎮竹藝產業為例」，以及本計畫針對創新竹製精品業

者的深入訪談調查，而歸納出國內創新竹製精品產業的 SWOT 分析，結果如

表 5.10。 
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表 5.10 國內創新竹製精品產業的 SWOT 分析 

能 

力 

面 

優勢 機會 

環 

境 

面 

 擁有較良好的竹材品質(如硬度、

韌性)優勢 

 擁有較優秀的設計能力 

 擁有較卓越的竹材編製技藝能力 

 擁有較精良的竹材加工技術能力 

 逐漸在國際手工藝競賽獲得肯定

有利拓展國際市場 

 政府大力扶植文化創意產業 

 竹材產品日常生活應用領域相當

寬廣 

 偏好環保、天然、無汙染產品的

消費族群日益增加 

 重視綠色、環保、自然的歐美市

場商機龐大 

劣勢 威脅 

 尚未有獲得國際品質認證(ISO—

9001)及環境管理(ISO—14001)的

業者 

 行銷專業人才較不足 

 產品商品化及量產技術較為不足 

 自有品牌的市場知名度相當有限 

 大陸低價竹製產品逐漸侵蝕台灣

市場 

 中國政府大力促銷提昇竹製產業

的品質形象 

 大陸知名竹製品廠商規模及資金

較為雄厚 

 

    就表5.10 SWOT分析的環境面而言，國內創新竹製精品業者面臨的機會之

一就是歷經政府與業者多年的共同開發努力下，使得竹材產品的生活及藝術應

用領域更為寬廣，如竹工藝術品、竹傢俱、竹日用品及竹炭產品；近年來業者

更開發出結合年輕族群喜好的3C產品應用竹材，如電腦竹材機殼、手機竹材

外殼、竹材隨身碟、竹材鍵盤等；更有業者與誠品書局共同開發精緻的竹材文

具用品如竹材釘書機、竹材鋼筆等，竹材應用領域的逐漸擴大，也意味者市場

商機的快速拓展；換言之，竹材產業的未來商機是無可限量的。國內創新竹製

精品產業面臨的另一環境機會就是國內重視天然無汙染、環保產品的消費族群
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日益增加，由於這些消費族群往往願支付較高的價格購置健康、自然、環保特

性的商品；因此，創新竹製商品若能以天然、無毒、環保的特性從事綠色行銷

訴求，必能有效開拓另一更高附加價值的利基市場；尤其是非常重視環保意識

的歐美消費市場，若能展開適當的行銷活動，也必能有效開拓國際市場。同時，

近年來國內創新竹製精品業者的產品陸續在國際工藝競賽或商品展覽會獲得

獎項如石大宇的「椅琴劍」(2010年德國Red Dot設計獎)、「椅君子」(2010年德

國Red Dot設計獎)、孟繁名的「竹細胞」(2010年德國Red Dot設計首獎)、周育

潤、蘇素任及陳高明的竹凳(2009年德國Red Dot設計獎、2008年巴黎家飾用品

展最佳心動獎)、吳東治及林群涵的竹光(手電筒)(2009年德國Red Dot設計獎)、

陳高明的「Chair—43」(2008年巴黎家飾用品展最佳心動獎)，均已成功塑造台

灣竹製精品在國際的品質地位，而有利於進一步開拓國外商機。此外，目前文

建會提出的「創意台灣─文化創意產業發展方案行動計畫」(98-102年核定本)

已將使用在地材質及具有生態友善特性的工藝(如竹材工藝)列為重點輔導對

象，以及行政院農委會的「精緻農業健康卓越方案」洞悉未來高達20億元產值

的竹製精品(如竹炭、竹藝品、精緻複合竹材等)，亦已列為重點的輔導產業；

相信在政府資金、技術及經營管理模式的輔導協助下，必可為國內創新竹製精

品產業奠定未來更大的市場成長潛力。 

    就國內創新竹製精品業者面臨的環境面而論，主要的威脅之一就是中國大

陸廠商以低價的竹製產品瓜分市場，但由於目前大陸的竹製產品品質較為粗

略，且較屬於生活用品器具類如竹蒸籠、竹窗簾、竹地板、竹座墊、竹傢俱、

竹過濾用品等，若要進階到台灣目前的精品等級，尚有一段不小的落差；但近

年來在中國政府及竹業產業業者的協同努力之下，於2011年舉辦第一屆中國竹

製品博覽會，透過博覽會集結1000多家的竹製製造商、銷售商及批發商，共同

研討竹產業的競爭環境、技術觀摩、經營管理模式等議題；相信，憑藉中國大

陸官方及民間機構的積極打造竹產業下，在未來將成為台灣竹製精品業者的重
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要競爭威脅者之一。國內竹製精品業者的另一威脅就是中國政府逐漸重視竹製

產品的發展，近年來不斷透過公共報導方式塑造中國大陸竹製產品的品質形

象，尤其是竹炭產業更是在中央電視台製錄一套7集的竹炭功能報導；在中國

政府的大力協助下，除了已提升大陸民眾對竹製產品的品質知名度及認同度

外，更間接促使竹製品業者從事各種新產品開發及品質提升之活動；一旦大陸

竹製品的精良度到達一定水準時，再搭配目前豐沛的企業營運資金，將對台灣

竹製精品業者造成一定程度的威脅，而值得進一步關注，並事先採取因應之

道。此外，國內創新竹製精品業者的另一威脅就是大陸知名竹製產品廠商規模

及資金較為雄厚，例如浙江欣遠竹製品有限公司成立於1992年，資本額為新台

幣約1.3億元，係中國大陸最早成立的竹製品公司，目前擁有新產品專利96項，

該公司已透過國際品質管理(ISO—9001)及國際環境管理(ISO—14001)的認

證，同時於2010年以100萬美元收購美國知名的竹地板品牌廠商「Teragren」，

快速邁向國際化品牌的營運之道。此外，大陸知名的竹炭廠商如浙江賣炭翁公

司(中國加盟店已達3,000家)、浙江耐爾集團公司(2008年產值35~40億台幣)、上

海生態家天然用品公司(2009年預計可達110億台幣營業額)等營運規模均相當

大，上述的大陸知名竹製品廠商除了產品品質研發資金的投資額度愈來愈大

外，通路管理的經驗亦相當豐富，一旦這些較知名的中國竹製品業者挾持龐大

的資金、豐富的通路管理經驗及良好的產品品質進軍台灣或國際市場時，未來

勢必造成國內竹製精品業者的極大威脅。 

    相較於中國大陸的竹製品產業而言，國內創新竹製精品產業的能力優勢包

括：擁有較佳的竹材品質(高硬度、高韌性)、較優勢的產品設計人才、較卓越

的竹材編製技藝能力、較精良的竹材加工技術能力；台灣由於氣候的條件非常

適合竹子的生長，相較於其他東南亞國家而言，所生產的竹材具有較高的硬

度、扎實度及韌性，而這些特性就非常適合竹製產品的製造，因此利用台灣竹

材從事竹製品的繁覆加工過程較不易產生脆裂現象，竹製產品擁有較佳的耐用
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性品質。另一方面，台灣擁有較佳的自由創作環境，每年均培育相當多的優秀

設計人才，而這正是竹材產業開發應用新產品的主要原動力；事實上，近年來

國內竹製精品業者屢次在國際知名設計大獎獲得肯定，就足以證明台灣竹材產

業擁有較其他國家更優勢的產品設計人才。另一方面，台灣擁有較卓越的竹材

編製技藝能力，台灣竹工藝技術自清朝雍正時期開始發展，直到日治時代(1938

年)成立南投縣之「竹山群竹材工藝傳習所」正式教授竹工藝，歷經「南投縣

工藝研究所」、「台灣省手工業研究所」、「設置民族藝師」、「設立竹藝博

物館」及「竹山工業區轉型輔導計畫」，不僅將南投縣竹山鎮創造成為竹工藝

的發展重鎮，同時亦培養出技藝精湛的竹材工藝人才，並於國際手工藝設計競

賽榮獲殊榮，換言之，台灣擁有較其他國家更卓越的竹材編製技藝能力。同時，

國內創新竹製精品業者的能力優勢之一就是擁有較精良的竹材加工技術，目前

國內較知名的竹材企業如大禾、璞園等均以積層竹為主的製程加工技術，製造

出許多精美、高單價的竹材生活用品及傢俱類產品，並獲得消費者的品質肯

定；此外，國內竹炭業者近年來在林務局及相關研究機構(如工研院或台灣生

態材料發展協會)的技術指導下，更發展出高品質的竹炭製程技術及優質的竹

炭應用商品開發能力。 

    就國內創新竹製精品業者的能力劣勢而言，雖然目前的產品設計能力已獲

得國際的肯定，然而商業化及量產的技術則略顯不足，也就是當客戶針對展售

的特定商品進行較大量的訂購時，往往因為製程加工的不連續性，而難以量產

方式，邁入市場商業化運作的階段，喪失不少商機；因此，如何強化目前商品

的量產製程技術，均是業者有待克服之處；就企業整體營運面而言，業者的另

一能力劣勢就是尚未有業者獲得國際品質管理(ISO—9001)及國際環境管理

(ISO—14000)的認證，相較於中國大陸較知名的竹材業者如浙江欣遠公司，已

獲得國際品質認證，因此，未來面對中國大陸的竹材業者競爭時，有必要獲得

國際認證，以塑造竹製精品的國際品質形象及聲譽。此外，國內創新竹製精品
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業者由於行銷專業人才的不足，致使大多數的廠商雖擁有自有品牌，但在國

內、外市場的知名度均相當有限，而間接影響國內外市場的有效拓展，這亦是

目前的能力劣勢之一。 

    在進行國內創新竹製業者的SWOT分析後，國內創新竹製精品業者以目前

擁有的優勢能力及掌握的環境機會為基礎，而規劃出可創造或維持市場競爭優

勢之產品差異化行銷策略方案與建議如下。 

 

(1)政府透過公共報導宣揚國內創新竹製精品業的品牌形象 

相較其他的材質而言，消費者選購的各種生活用品或傢俱類產品中，使用竹材

的數量是相對有限的，而產生這種現象的主要原因就是消費者對竹材產品的應

用認知普遍存在著僅能製作簡單器具(如竹筷、竹椅、竹籠)的刻板思維，殊不

知目前製程加工技術所生產的細緻性，以能媲美各種金屬材質的加工方法，甚

至於已在國際競賽獲得高度的品質肯定。因此目前有必要透過政府資源的挹注

與協助，利用公共報導的方式宣揚國內竹製精品的優異品質，藉以提高整體產

業知名度及業者的產品品質形象；目前國內無線電台皆有製播生態及保育的相

關系列性活動，較著名的營利組織如中視公司的MIT台灣誌節目或非營利組織

如公視公司的系列性生態報導節目，皆已對某些地區或特色產品創造高知名

度；就國內創新竹製精品的設計卓越性、製程技術優越性及產品生態環保特

性，均足以成為無線電視台生態環保節目製播的主題；因此，建議林務局輔導

整合國內竹製精品業者的資源，透過無線或有線電視台之節目頻道製播系列性

有關竹製精品的成功作品、竹材的產品應用及業者的產品品質特性說明，藉以

提昇國內創新竹製精品的差異化品質形象。 
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(2)開拓竹材的產品應用範圍 

    竹材可供應用的生活領域相當廣泛，國內外不少文具用品、生活用品、傢

俱、通訊或資訊業的知名品牌廠商正積極開發竹材相關的應用產品，以增加產

品的差異化競爭力。因此建議國內竹製精品業者主動尋求與上述業種的知名廠

商進行技術策略聯盟，透過竹製精品業的良好製造技術能力共同開發竹材相關

的應用產品，以擴大竹材製品的應用範圍，進而提昇市場銷售量。 

 

(3)獲得國際品質管理認證以提昇差異化品質形象 

    目前國內竹製精品業者除了竹炭類近年來在林務局的積極輔導下，除了少

數竹炭獲得CAS優良林產品的品質認證外，大多數竹製精品業者均尚未獲得

CAS品質認證，然而基於大陸未來竹製產品的低價競爭威脅及開拓日、歐、美

等國家市場的策略考量下，國內竹製精品業者除了要積極獲得國內CAS的產品

品質認證外，亦有必要進一步獲得國際認可的ISO-9001品質認證及ISO-14000

環境品質管理認證，藉以有效提升創新竹製精品業者在國內及國際市場的品質

形象，而藉以區隔出與大陸竹製產品的品質差異性，以創造市場競爭優勢。 

 

(4) 持續推動CAS優良林產品認證 

    目前國內創新竹製精品業者獲得CAS優良林產品品質認證的家數仍佔相

當小的比例，且大都集中在竹炭類業者，事實上CAS優良林產品品質認證系統

對於竹材製品的品質要求及認證嚴謹性，已發揮引導國內竹材製品廠商致力於

改善產品品質的良好效果，已大幅提昇國內消費者對國內竹製產品品質水準的

認同性；為了持續拓展竹製精品業者的國內需求量，建議林務局持續推動CAS

優良林產品的認證制度，輔導更多的國內竹製精品業者獲得該產品品質認證，

作為「台灣竹製產品」(MIT Bamboo)的品質辨識標誌，藉以拓展更廣大的竹製

精品市場商機。 



 

76 

 

(5)綠色行銷的產品差異化訴求 

    在綠色環保意識的普遍價值下，許多消費者已逐漸重視產品對生態環境的

影響與衝擊性，並且願意支付較高的價格支付綠色產品，這亦稱之為綠色商

機；世界知名的英國化妝品連鎖企業如美體小舖(body shop)就是以綠色產品為

經營主軸，從事綠色行銷的訴求，除了造就良好的營運利潤外，亦在市場上獲

得極佳的商譽評價與企業形象；由於國內竹製產品頗符合天然、無汙染、不破

壞地球生態的環保特性，建議國內創新竹製精品業者在產品的製造過程及消費

者使用過程，確保能達到綠色產品的規範要求，並以此作為綠色行銷的重要訴

求，必能創造與大陸竹製產品的品質差異性，獲得國內外消費者對國內創新竹

製產品的環保信賴性，創造產品的競爭優勢。 

 

(6)網站內容的差異化設計 

    目前國內創新竹製精品業者多數皆有建立獨立網頁，但仍有不少部分的業

者產品係透過黃頁或部落格流傳方式從事非正規性的網路行銷活動；至於擁有

獨立網站之業者其網頁內有關竹製產品的介紹卻是相當簡略的，通常僅陳列產

品圖樣、規格及售價的相關資訊而已，使得透過網路購買的初次消費者，難以

有效認知其產品品質與競爭對手的獨特性及差異性。因此，本研究建議尚未建

置公司網站的竹製精品業者，有必要立即建置獨立網站，並朝向提供更豐富性

及故事性的資訊為設計主軸；譬如以3D立體技術展現產品樣式、竹工藝品的

人文故事性、產品製作工藝解說或產品的綠色環保特質等，藉以提高消費者的

購買意願。 

 

(7)產品人文藝術特質行銷塑造產品差異化 

   通常賦予一件產品的故事性、人文性或藝術性本質時，較可創造其附加價

值；尤其是國內的創新竹製精品更易發揮其人文藝術價值；因此，建議國內創
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新竹製精品業者在開發一件新產品的初期，就可事先規劃該新產品所要展現的

人文、藝術或故事的主題，一旦產品完成後，就可作為行銷的差異化主軸，如

此業者若能賦與竹製產品製造過程，將可增添產品品牌的價值性，進而創造產

品的差異化。此外，國內創新竹製精品業者可利用各種網路行銷工具如入口網

站刊登廣告、搜尋引擎排名優先及顧客化發佈電子廣告信、部落格、公共論壇、

Facebook、YouTube或病毒式行銷，大量的傳播竹製精品人文性、藝術性及故

事性時，將可更快速獲得消費者對產品的知曉性及辨識性，因而創造產品的差

異化地位。 

 

(8)行銷通路策略聯盟 

   目前國內大多數創新竹製精品業者的營運規模都非常小，縱使擁有獲得國

際競賽獎項的肯定，但難有充分的資金拓展多元化的銷售通路如知名百貨公司

藝品專櫃、著名觀光景點工藝品店、連鎖大賣場等，事實上，上述實體通路的

展售成本較為昂貴，非一般較小規模竹製精品業者營運資金所能長期負擔。因

此，本計畫建議國內創新竹製業者可進行行銷通路的策略聯盟；也就是由數家

產品具互補性的竹製精品業者共同募集資金，利用所聚集較具規模的資金於上

述實體通路進行集體展售，共同開拓多元的銷售通路及管道，提昇國內市場銷

售量。 

 

(9)製作國內竹製精品行銷宣傳媒體創造品質差異化形象 

    目前國內創新竹製精品業者已在國際工藝設計競賽獲得獎項，這正是宣傳

竹製精品產業品質差異化的大好時機；本研究建議林務局協助竹製精品產業製

作行銷宣傳工具如DVD工碟或宣傳手冊等，製作內容包括：國內竹製精品的

得獎內容、竹製精品的製造技術、竹製精品的品質精良性、工藝手法的精湛性、

竹製產品的使用便利性或舒適性等，尤其是製作的宣傳光碟可作為學校機關教
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學、業者聯合展覽促銷活動及業者實體通路據點的播放使用，如此除了可更全

面拓展國內竹製精品的消費族群外，更可有效塑造國內創新竹製精品產業的產

品品質差異化形象。 

 

(10)培育國內外市場行銷專業能力提昇品質知名度 

    目前國內創新竹製精品業者的國內外市場行銷專業人才是相當不足的，尤

其是較小規模的業者根本就沒有行銷專業人才；換言之，專業行銷人才的培育

與訓練，將是國內創新竹製精品業者未來發展的關鍵影響因素之一。就現況而

言，由於國內竹製精品業者的管理從業人員大都擁有多年的店面銷售實務經

驗，但卻缺乏整體行銷規劃的專業經驗人才，因此，建議由林務局規劃一系列

有關國內竹製精品業者國內外市場行銷專業人員的培育訓練課程，委由相關機

構(如外貿協會、大學院校、管理顧問公司等)針對目前從事創新竹製精品產業

的管理或銷售人員進行行銷專業能力訓練，相信可為國內竹製精品業者培養出

開拓國內外市場的行銷人才。 

 

    基於資源投入的有限性及執行的迫切性考慮，本計畫針對上述創新竹製精品

產業差異化行銷策略的內容，列出之執行優先順序如表 5.11 所示。 
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表 5.11 產業差異化行銷策略之執行優先順序 

產品差異化行銷策略 執行優先順序 執行期限 

推動 CAS 優良林產品認證 1 

1 年內 網站內容差異化設計 2 

綠色行銷產品差異化設計 3 

行銷通路策略聯盟 4 

1-2 年 
製作竹製精品行銷宣傳媒體 5 

獲得國際品質管理認證 6 

政府公共報導宣傳產業品牌形象 7 

開拓竹材產品應用範圍 8 

2-3 年 產品人文藝術特質行銷 9 

培育行銷專業人才及能力 10 

 

(五)國內創新竹製精品產業行銷輔導機制與效益評估指標 

1. 國內創新竹製精品產業行銷輔導機制 

    根據前圖4.4有關經濟部中小企業處之市場行銷輔導體系運作流程及國內創

新竹製精品產業的行輔需求特性，本計畫研擬林務局針對國內創新竹製精品產業

的行銷輔導機制如圖5.12所示；該行銷輔導機制的運作可分為下列六個步驟： 

 

(1)創新竹製精品業者提出行銷輔導需求申請 

    一般而言，國內創新竹製精品業者的行銷輔導類型大致可分為：短期行銷

診斷輔導(1~2日的診斷)，長期行銷輔導(3個月以上的輔導)；當創新竹製精品

業者考量企業營運現況而有必要接受林務局的行銷輔導需求時，可向當地林務

局所轄的林區管理處提出短期行銷診斷或長期行銷輔導之需求申請，各林區管

理處將創新竹製精品業者申請的資料彙送林務局相關單位，進行後續之案件審

核。 
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(2)行銷輔導案件之審核 

    由林務局相關單位分別針對創新竹製精品業者申請行銷輔導之案件進行

審核；短期行銷診斷案件主要在審核申請業者的資格條件，譬如是否領有公司

執照、營利事業登記證或工廠登記證等，以及短期行銷診斷項目是否符合業者

目前的經營需求，一旦審核通過，則由林務局委託行銷輔導的專業機構進行診

斷，並補助業者1~2日的短期行銷診斷費用。至於長期行銷輔導案件的審核重

點除了申請業者必須領有公司執照、營利登記證或工廠登記證之基本資格外，

亦必須審核所研提輔導計畫書適切性，並核定所需補助的輔導經費。 

 

(3)派遣專家執行短期診斷及長期輔導計畫 

    根據審核通過的短期診斷或長期行銷輔導計畫書內容，由林務局指派指定

適當的行銷輔導機構進行實質輔導；這些輔導機構可涵蓋公(協、學會)團體、

大學院校或管理顧問公司；林務局可透過適當的篩選及管理機制擇定並列舉較

合適的輔導機構名單，由申請輔導的創新竹材業者自行選擇適當的行銷輔導機

構。 

 

(4)短期診斷及長期行銷輔導成果審查 

    為了確保行銷輔導案件對創新竹製精品業者的實質助益性，林務局可針對

行銷輔導案件進行成果審查；短期診斷行銷輔導案件的執行期間只有1~2天，

因此只需對短期診斷行銷輔導案進行期末成果審查就可，審查的重點在於林務

局提供行銷診斷方案是否符合申請業者的需求，抑或是否可具體解決業者的行

銷問題點，有些業者在獲得行銷診斷的具體執行方案後，為了落實推動行銷策

略方案，進而提出長期行銷輔導之需求申請。至於，長期行銷輔導的成果可分

為期中及期末成果審查；期中輔導成果審查重點在於行銷輔導案執行中期，針

對行銷輔導內容是否符合業者需求及計畫書的執行進度進行審核，以確保行銷
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輔導內容切合業者需求；而期末成果審查則是在行銷輔導結案日所進行的行銷

輔導成果審核，以確保行銷輔導績效符合業者期望目標及合約規定的成果。 

 

(5)撰寫行銷輔導報告書供林務局及創新竹製業者參考 

    行銷輔導專家在執行短期診斷或長期行銷輔導案件之後，必須根據輔導個

案的行銷問題點、行銷策略執行方案及推成績效成果，進行輔導報告書的撰

寫，作為林務局輔導成果實質審核的重要參考依據；一旦行銷輔導案結束後，

則由林務局函送行銷輔導報告書給業者，作為該業者日後執行各種行銷策略方

案之決策參考。 

 (6)舉辦行銷輔導績優廠商觀摩會 

    為了擴大行銷輔導績優廠商的成功輔導經驗與知識分享，林務局可邀集過

去曾接受行銷輔導的成功個案廠商，每年定期舉辦「創新竹製精品業行銷輔導

成功案例觀摩會」，透過成功個案廠商的行銷輔導現身說法及經驗分享，藉以

擴散創新竹製精品產業的行銷輔導效益。 

 

(7)定期評估創新竹製精品產業行銷輔導效益 

    國內創新竹製精品產業在經過林務局的短期診斷及長期的行銷輔導後，將

產生具體的輔導效益與成果；為了掌握林務局行銷輔導資源的投入成果，接著

就是每年定期評估創新竹製精品產業的行銷輔導效益，作為林務局日後訂定與

調整行銷輔導策略的參考依據。  
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圖5.12 林務局對國內創新竹製精品產業的行銷輔導機制 
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2.竹材產業行銷輔導效益指標  

    國內創新竹製精品屬於國內竹材產業的一環，其行銷輔導效益將具體展現於

竹材產業的貢獻性；同時，創新竹材業者的產業經濟規模仍非常小，若直接訂定

其行銷效益指標較不適當；因此，本計畫研擬竹材產業的行銷輔導輔導效益評估

指標，以衡量創新竹製精品業者輔導效益較為適當。事實上，林務局自2002年開

始就積極從事國內竹材產業的技術升級與市場行銷輔導，已獲業者的高度肯定；

但可惜的是目前尚未針對市場行銷輔導效益訂定具體的衡量指標，也因此未能每

年顯現國內竹材產業具體的行銷輔導成果，而有必要訂定行銷輔導效益指標。 

    竹材產品的製造與銷售屬於林產業的重要一環，政府訂定竹材產業的行銷輔

導效益指標，仍必須遵循我國森林經營的三個策略目標：保育森林資源(森林永

續發展)、發揮森林公益功能(國土保安)及提升經濟效用(林產加工利用、高附加

價值)。林文亮與黃義雄(1996)曾指出森林經營的三大原則包括：(1)經濟性原則

(principles of economy)，它是指在政府公務經費運算的投入下所獲得的產業經濟利

益；也就是政府如何在所編製的經費預算下獲取最佳的產業經濟成果；(2)公共利

益原則(principles of public interest)，就是透過公眾的積極參與確保森林涵養水源、

調整水量、防止土石崩塌流失、淨化大氣及減緩溫室效應等功能，維護森林優質

美景及維護旅遊休憩生態；(3)永續性原則(principles of substained yield)是指森林經

營的原則就是在森林永續利用的原則下，容許採取適度的伐採量，但是森林資源

的定期收穫量不得超過定期生長量。換言之，本計畫在訂定林務局對國內竹材產

業的行銷輔導效益指標必須符合上述森林經營的三大原則。 

    本計畫主要參考前第三節已論述農委會、各縣市政府、林產業相關之公協(學)

會及經濟部工業局等機構針對林產業或產業輔導計畫所實施的行銷輔導績效指

標，並依據森林永續發展、公共利益及經濟利用的三大原則下，分別從經濟效益、

永續經營、社會福祉、生態教育、研發能量、產銷整合及人力素質等構面，訂定

林務局針對國內竹材產業行銷輔導機制的效益評估指標，詳如表 5.12。 
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表5.12 國內竹材產業行銷輔導效益指標 

衡量

構面 
衡量指標 衡量方式 

指標使用之

優先順序 

經濟

效益 

竹材產業總生產量 
竹材產業年總生產值及年增加率 

(單位：萬元；%) 
** 

竹材產業附加價值 
竹材產業年附加價值及年增加率 

(單位：元；%) 
* 

竹材產業銷售量 
竹材產業年銷售額及年增加率 

(單位：萬元；%) 
** 

竹材產業外銷量 
竹材產業年外銷金額及年增加率 

(單位：萬元；%) 
** 

永續

經營 

竹材產業業者獲得CAS優良林

產品認證數量 

竹材業者每年獲得CAS林產品類認證件數

及年增加率(單位：件；%) 
** 

竹材業者申請CAS優良林產品

認證數量 

竹材業者每年申請CAS林產品類認證件數

及年增加率(單位：件；%) 
* 

國際品質管理認證數量 
竹材業者每年獲得ISO-9001產品品質管理

認證件數及年增加率(單位：件；%) 
** 

國際環境品質管理認證量 
竹材業者每年獲得ISO-14000環境品質管理

認證件數及年增加率(單位：件；%) 
* 

產銷履歷認證產品數 
竹材業者每年獲得產銷履歷認證的產品 

件數及年增加率(單位：件；%) 
** 

產銷

整合 

聯合促銷活動頻率 
竹材業者聯合促銷活動每年舉辦次數及 

年增加率(單位：場；%) 
* 

參與國內商品展頻率 
竹材業者每年參與國內商品展家數及 

年增加率(單位：家；%) 
** 

參與國外商品展頻率 
竹材業者每年參與國外商品展家數及 

年增加率(單位：家；%) 
** 

聯合展覽活動頻率 
竹材業者聯合展覽活動每年舉辦次數及 

年增加率(單位：場；%) 
* 

聯合銷售網站平台的銷售量 
竹材業者聯合銷售網站平台的年營業額及

年增加率(單位：萬元；%) 
* 

社會

福祉 

竹材休閒的遊客吸引量 
竹材業者體驗行銷工廠的年遊客量及 

年增加率(單位：人；%) 
** 

竹材產業平均每人月薪資所得

增量 

竹材產業從業人員每年平均月薪資增額及

年增加率(單位：萬元；%) 
* 

竹材產業創造的就業人數 
竹材產業每年新增的就業人數及年增加率

(單位：人；%) 
** 

人力

素質 

竹材產品行銷人才訓練次數 
竹材產品行銷人才每年舉辦的訓練班次及

年增加率(單位：場次；%) 
* 

竹材產品行銷人才養成數 
竹材產品行銷人才每年訓練班參加人數及

年增加率(單位：人次；%) 
** 
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研發

能量 

竹材新產品開發件數 
竹材產業每年新產品開發件數及年增加率 

(單位：件；%) 
* 

竹材產品獲得國內工藝獎競賽

得獎件數 

竹材產品每年國內獲獎件數及年增加率 

(單位：件；%) 
** 

竹材產品獲得國外工藝獎競賽

得獎件數 

竹材產品每年國外獲獎件數及年增加率 

(單位：件；%) 
** 

竹材產品獲得專利項數 
竹材產品開發每年所獲得的專利數及 

年增加率(單位：件；%) 
** 

竹材專利申請成本的補助 
竹材產品每年專利申請成本的補助金額及 

年增加率(單位：元；%) 
** 

生態

教育 

竹材生態解說頻率 
參與生態解說的每年遊客人數及年增加率

(單位：人次；%) 
** 

竹材生態解說員數量 
竹材生態解說員的每年培育人數及 

年增加率(單位：人；%) 
** 

竹材生態解說員教育訓練頻率 
竹材生態解說人員的訓練班次及年增加率

(單位：場次；%) 
* 

註：**列為最優先使用指標；*列為次優先使用指標。 

資料來源：本研究整理 
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六、結論 

    本計畫的研究內容之一就是探討消費者對國內竹製精品的購買決策模式，本

計畫以187位竹製精品消費者的問卷資料為基礎，透過統計分析結果顯示消費者

對於竹炭精品類、竹傢俱類及竹生活用品類產品高創新及高品質的表現認同度愈

高，則購買意願就愈高；而消費者對竹工藝精品類產品在高創新及高附加價值表

現認同程度愈高時，則購買意願亦愈高；因此，就政府的輔導功能而言，本研究

建議政府協助國內創新竹製業者，針對特定的竹製精品類別(竹炭類、竹保健類、

竹生活用品、竹工藝品類)，透過公共報導方式宣傳其產品在高創新、高品質或

高附加價值的具體功能，如國際競賽獲獎證明、研究機構的產品功能檢測報告或

國內的產品品質驗證証明等，以提昇國內消費者對竹製精品的銷售量。 

    同時，統計分析結果顯示，消費者對於竹炭精品類及竹傢俱類高創新和高品

質的生活需求重要性愈高時，則對該兩類產品的購買意願就愈高；而消費者對於

竹工藝類高創新及高附加價值的生活需求性愈高時，則購買意願愈強；因此，從

政府的輔導功能而言，本研究建議政府可加強宣導特定竹製精品類別產品的高創

新、高品質及高附加價值性，可有效提昇消費者生活品質水準，讓消費者認知到

上述產品對其生活需求重要性，進而擴大國內竹製精品的消費族群。 

    本計畫的另一研究內容就是進行國內創新竹製精品業者對行銷輔導項目需

求程度與政府投入程度的差距分析，結果顯示國內創新竹製精品業者較迫切的五

大行銷輔導需求項目為：竹製精品國際品質形象的促銷推廣、自有品牌知名度的

拓展、國內外市場行銷專業能力的提升、銷售通路規劃管理及國內外市場商情資

訊提供；同時，分析結果顯示，竹製精品業者對所有行銷輔導項目的需求程度(平

均數)皆顯著高於政府的投入程度；換言之，業者認為政府目前對行銷輔導項目

的資源投入仍是難以滿足其期望需求；因此，本研究建議林務局可針對目前業者

較迫切的前五大行銷項目進行輔導，再逐年依預算經費的寬裕性擴及其他行銷項

目的輔導。 
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    本計畫的另一研究內容就是研擬國內竹製精品業者的差異化定位及行銷策

略方案；本計畫以施振榮先生闡述企業營運活動與附加價值關係之微笑曲線為基

礎，提出國內創新竹製精品業未來可創造附加價值的經營差異化定位方向，包括： 

(一) 建立聯合品牌共同開拓國際市場。 

(二) 持續強化竹製品的應用設計能力。 

(三) 提升製程量產技術能力。 

(四) 加強竹製精品的專利數量。 

(五) 建置差異化的通路管理。 

(六) 從事國際差異化行銷策略。 

(七) 建立完善的服務機制。 

    此外，在面對大陸竹製產品及其他業者從大陸或東南亞國家進口廉價竹材原

料加工產品的低價競爭下，本計畫針對國內創新竹製精品產業的SWOT分析結果

顯示，國內創新竹製精品產業面臨的環境威脅項目包括：大陸低價竹製品逐漸侵

蝕市場、中國政府大力促銷提昇竹製產業的品質形象及大陸知名竹製產品廠商的

營運規模資金較為雄厚；雖然目前國內竹製精品產業無論在竹材品質、產品開發

設計、竹材編製技術及加技術能力方面均擁有絕對的優勢條件，但相信未來在很

短的時間內，大陸竹製廠商憑藉雄厚資金併購國外知名廠商的策略及中國政府大

力的輔導協助下，定能具備與國內竹製精品業者匹敵的競爭能力。同時，相較於

中國大陸知名竹製品廠商大都已獲得國際品質管理認証(ISO—9001)及國際環境

管理認證(ISO—14000)的情況下，國內創新竹製精品業者獲得上述兩家認証家數

僅1家，這對於未來國際市場的競爭是相當不利的；因此，本計畫建議林務局在

積極協助國內竹製精品業者獲得CAS優良林產品認證的同時，亦可同步鼓勵協助

業者取得ISO—9001及ISO—14000的國際品質及環境管理認証，以有效開拓國外

市場。 
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    本計畫根據國內竹製精品業者面臨的行銷問題、業者的差異化定位分析，以

及業者行銷輔導需求性與林務局投入程度的差距分析結果，提出林務局透過行銷

輔導機制，協助國內創新竹製精品業者的具體行銷策略方案如下： 

(一) 協助建立聯合品牌拓展國際市場。 

(二) 透過公共報導方式塑造國內竹製精品產業的品質形象。 

(三) 協助國內竹製精品業者獲得國際品質管理及環境管理認證。 

(四) 持續推動國內竹製精品業者獲得CAS優良林產品認證。 

(五) 協助國內竹製精品業者進行行銷通路策略聯盟，以開拓多元的銷售通路。 

(六) 協助國內竹製精品業者訓練培育國內外行銷專業人才。 

(七) 協助與輔導塑造國內竹製精品產業的國際品質形象。 

(八) 協助與輔導開拓自有品牌的知名度。 

(九) 協助輔導通路規劃與管理。 

(十) 協助提供國內外市場的商情資訊。 

    在上述的具體行銷策略方案中，「建立聯合品牌拓展國際市場」、「推動 CAS

優良林產品認證」、「行銷通路策略聯盟開拓多元銷售通路」及「輔導通路規劃與

管理」近兩年來在林務局的輔導資源投入下，創新竹製精品產業已展現初步的市

場經營成效；然而，為了因應大陸竹製產品低價、競爭的快速侵襲，建議林務局

在現有的輔導基礎下，於明年度編列適當的經費預算持續進行該四個行銷策略方

案之輔導與協助，以持續擴大創新竹製業者更大的市場綜效。 

    由於本計畫已建立創新竹製精品業者的行銷輔導效益指標，為了落實及隨時

修正林務局所投入行銷輔導項目的適切性及效果性，則有必要建置創新竹製精品

業者的行銷輔導績效評估機制，而成為後續的重要研究方向之一。 
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附錄一 消費者對國內創新竹製精品購買決策分析之問卷調查 

 

敬愛的先生、女士，您好！ 

本學會目前正在進行一項關於創新竹製精品行銷與政府輔導策略之規劃研究計畫。本問卷主

要目的在了解消費者對創新竹製精品的認同程度、生活需求重要性及採購意願調查內容。 

本問卷採匿名方式填答絕不對外公開，且研究結果將提供政府擬定創新竹製精品行銷輔導措

施之參考，您的嚴謹作答對本研究結果有著極大的貢獻性，敬請協助。 

敬祝 

             身體健康，事業順利 

                                                  中華民國品質學會  張世佳博士  敬上 

連絡人：黃碧璇 

電  話：(02)23226467/0960728382 

傳  真：(02)23226465 

Email ：jennifer9059515@yahoo.com.tw 

地  址：臺北市羅斯福路二段 75 號 10 樓(中華民國品質學會) 

 

 

第一部分：消費者對國內創新竹製精品表現的認同程度 

請依個人意見就下列國內竹製精品表現的認同程度，勾選適當的數值。 

國內創新竹製精品展現高創新、高品質及高附加價值的 

認同程度 

 

完全不認同               完全認同 

1.產品造型設計具新穎性 1    2    3    4    5    6    7 

2.產品設計具巧思性(或巧智性) 1    2    3    4    5    6    7 

3.產品技藝工法具新奇性 1    2    3    4    5    6    7 

4.產品技藝工法具精湛性 1    2    3    4    5    6    7 

5.產品造型設計具時尚流行性 1    2    3    4    5    6    7 

6.產品功能符合個人期望 1    2    3    4    5    6    7 

7.產品使用具便利性 1    2    3    4    5    6    7 

8.產品造型設計具高雅性 1    2    3    4    5    6    7 

9.產品使用具舒適性 1    2    3    4    5    6    7 

10.產品質感具精緻性 1    2    3    4    5    6    7 

11.產品使用具生態環保性(如健康、無毒及無汙染性) 1    2    3    4    5    6    7 

12.產品使用可展現個人尊榮感(或炫耀感) 1    2    3    4    5    6    7 

13.產品使用可展現個人獨特非凡品味感 1    2    3    4    5    6    7 

14.產品設計具人文藝術價值感 1    2    3    4    5    6    7 

15.產品具收藏保值性 1    2    3    4    5    6    7 

 

mailto:jennifer9059515@yahoo.com.tw
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第二部分：消費者對國內創新竹製精品表現的生活需求重要性 

請依個人意見就下列國內創新竹製精品對您個人生活需求的重要程度，勾選適當的數值。 

國內創新竹製精品展現高創新、高品質及高附加價值的表現情

形對您個人生活需求的重要性 

 

非常不重要             非常重要 

1.產品造型設計的新穎性 1    2    3    4    5    6    7 

2.產品設計的巧思性(或巧智性) 1    2    3    4    5    6    7 

3.產品技藝工法的新奇性 1    2    3    4    5    6    7 

4.產品技藝工法的精湛性 1    2    3    4    5    6    7 

5.產品造型設計的時尚流行性 1    2    3    4    5    6    7 

6.產品功能符合個人期望 1    2    3    4    5    6    7 

7.產品使用的便利性 1    2    3    4    5    6    7 

8.產品使用的舒適性 1    2    3    4    5    6    7 

9.產品質感的精緻性 1    2    3    4    5    6    7 

10.產品造型設計的高雅性 1    2    3    4    5    6    7 

11.產品使用的生態環保性(如健康、無毒及無汙染性) 1    2    3    4    5    6    7 

12.產品使用可展現個人尊榮感(或炫耀感) 1    2    3    4    5    6    7 

13.產品使用可展現個人獨特非凡品味感 1    2    3    4    5    6    7 

14.產品設計具人文藝術價值感 1    2    3    4    5    6    7 

15.產品的收藏保值性 1    2    3    4    5    6    7 

 

第三部分：消費者對國內創新竹製精品的購買意願 

請依個人意願就下列國內創新竹製精品類別的購買意願，勾選適當的數值。 

國內創新竹製精品類別之購買意願 
完全無意願         非常有意願

 

1.竹炭類 

炭除臭產品、炭淨化水質產品、炭淨化空氣產品、炭食品、炭調

溼產品、炭保健產品、炭保養用品、炭清潔用品、電磁波遮蔽產

品、抗菌產品、炭織品、炭工藝品、炭容器、高導電炭產品等。 

1   2   3   4   5   6   7 

2.竹傢俱類 

如竹地板、竹桌(竹茶几、竹餐桌、竹泡茶桌、竹圍/象棋桌)、竹

椅(竹凳、竹躺椅、竹沙發)、竹櫃(竹電視櫃、竹鞋櫃、竹置物櫃、

竹衣櫃)、竹床、竹書架、竹建材產品、其他竹傢俱品等。 

1   2   3   4   5   6   7 

3.竹生活用品類 

如竹茶具、竹餐具、竹佛具用品、竹文具用品、竹收納盒、竹花

器、竹拐杖、竹耳棒、竹鐘、竹劍、竹提包、竹隔熱墊、其他竹

生活器具等。 

1   2   3   4   5   6   7 

4.竹工藝品類 

如竹藝術燈具、竹藝術花器、竹裝置藝術品、竹民俗童玩、竹藝

術景觀、竹藝術雕刻品、其他竹編竹雕裝飾藝術品等。 

1   2   3   4   5   6   7 
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第四部分：基本資料 

1.性別：□男        □女 

2.婚姻：□未婚      □已婚 

3.年齡：□25 歲以下   □26~30 歲   □31~35 歲   □36~40 歲   □41~45 歲 

        □46~50 歲    □51~55 歲   □56~60 歲   □61 歲以上 

4.學歷：□小學     □國中    □高中(職)    □專科    □大學    □研究所以上 

5.平均月所得：□2~4 萬  □4~6 萬  □6~8 萬  □8~10 萬  □10 萬以上 

6.您要購買創新竹製精品時，主要是透過下列那些通路購買（可複選）： 

  □網路訂購   □百貨公司專櫃   □業者自營門市   □商業展覽場所 

  □連鎖超市或大賣場   □環保/有機用品專賣店   □著名觀光景區工藝品店 

  □其他_________(請列舉) 
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附錄二 國內創新竹製精品工藝家所成立工作室(坊)行銷輔導需求問卷調查 

 
 本計畫整合學者及竹材產業專家意見後確認出創新竹製精品應具備 3 高要素即「高創新 

、「高品質」及「高附加價值」，如果竹製產品符合上述 3 高要素之一即可稱為創新竹製 

精品。 

 

     第一部分：國內創新竹製精品工藝家所成立工作室(坊)在行銷輔導項目的需求急迫性 
 

請依目前您所成立個人工作室(坊)的營運狀況，勾選適當的數字以表達政府(林務局)可能提供下列

行銷輔導項目的需求急迫性。 

政府可能提供的行銷輔導項目 

 

完                        非 

全                        常 

不                        急 

急                        迫 

迫          

1.國內外竹製品市場商情資訊提供 

2.自有品牌市場知名度的拓展輔導 

3.網路行銷科技應用的輔導 

4.銷售通路規劃管理輔導 

5.產品品質認證(CAS)輔導 

6.產品品質認證(CAS)宣傳 

7.國內聯合促銷推廣活動的整合輔導 

8.國際聯合促銷推廣活動的整合輔導 

9.國內外市場行銷專業能力的提昇輔導 

10.國際品質管理(ISO-9001)的認證輔導 

11.竹製精品之國際品質形象的促銷推廣輔導 

12.體驗式行銷之規劃與管理輔導 

13.實體店面展售規劃與管理輔導 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

敬愛的先生、女士，您好！ 

    本學會目前正在進行一項關於創新竹製精品行銷與政府輔導策略之規劃研究計畫。

本問卷主要目的在了解創新竹製精品工藝家所成立工作室(坊)對政府可能提供行銷管理

輔導的需求程度，研究結果將提供做為政府日後推動行銷輔導措施之參考，您的嚴謹作

答對本研究結果有著極大的貢獻性，敬請協助。 

    本問卷採匿名方式填答，所得資料及結果僅用於學術用途，絕不對外公開。因此請

您能按照實際的狀況確實回答每一個問題。最後，再次感謝您的協助！ 

  敬祝           

        身體健康，事業順利 

中華民國品質學會  張世佳博士  敬上 

連絡人：黃碧璇 

電  話：(02)23226467/0960728382 

傳  真：(02)23226228 

Email ：jennifer9059515@yahoo.com.tw 

地  址：臺北市羅斯福路二段 75 號 10 樓(中華民國品質學會) 

mailto:jennifer9059515@yahoo.com.tw
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第二部分：林務局(或台灣生態材料產業發展協會)在下列行銷輔導項目的投入程度 
 

請依您個人所成立工作室(坊)曾接受政府輔導的實際經驗，勾選適當的數字以表達林務局(或台灣生

態材料產業發展協會)在下列行銷管理項目的輔導投入程度。 

政府在下列行銷管理項目的輔導投入程度 

 

很                        經 

少                        常 

提                        提 

供                        供 

輔                        輔 

導                        導 

1.國內外竹製品市場商情資訊的提供程度 

2.自有品牌市場知名度的拓展輔導程度 

3.網路行銷科技應用的輔導程度 

4.銷售通路規劃管理的輔導程度 

5.產品品質認證(CAS)的輔導程度 

6.產品品質認證(CAS)的宣傳程度 

7.國內聯合促銷推廣活動整合的輔導程度 

8.國際聯合促銷推廣活動整合的輔導程度 

9.國內外市場行銷專業能力提昇的輔導程度 

10.國際品質管理(ISO-9001)認證的輔導程度 

11.竹製精品之國際品質形象促銷推廣的輔導程度 

12.體驗式行銷之規劃與管理的輔導程度 

13.實體店面展售規劃與管理的輔導程度 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

 

 

第三部分：國內創新竹製精品竹材來源狀況 
 

1.您所成立個人工作室(坊)在生產竹製產品所使用竹材的原料來源為何？ 

  □國內______________________________(請列舉縣市及鄉鎮地點) 

  □國外______________________________(請列舉來源國家) 

 

2.若竹材來源為國外，請說明未使用國產竹材原料之原因? (如國內竹材產量不足等)  
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附錄三 國內創新竹製精品廠商行銷輔導需求問卷調查 

 

 
 

第一部分：國內創新竹製精品廠商行銷輔導項目的需求急迫性 
 

請依目前個人所任職企業的營運狀況，勾選適當的數字以表達政府(林務局)可能提供下列行銷輔導

項目的需求急迫性。 

政府可能提供的行銷輔導項目 

 

完                        非 

全                        常 

不                        急 

急                        迫 

迫          

1.國內外竹製品市場商情資訊提供 

2.自有品牌市場知名度的拓展輔導 

3.網路行銷科技應用的輔導 

4.銷售通路規劃管理輔導 

5.產品品質認證(CAS)輔導 

6.產品品質認證(CAS)宣傳 

7.國內聯合促銷推廣活動的整合輔導 

8.國際聯合促銷推廣活動的整合輔導 

9.國內外市場行銷專業能力的提昇輔導 

10.國際品質管理(ISO-9001)的認證輔導 

11.國產竹製精品之國際品質形象的促銷推廣輔導 

12.體驗式行銷之規劃與管理輔導 

13.實體店面展售規劃與管理輔導 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

敬愛的先生、女士，您好！ 

    本學會目前正在進行一項關於創新竹製精品行銷與政府輔導策略之規劃研究計畫。

本問卷主要目的在了解創新竹製精品業者對政府可能提供行銷管理輔導的需求程度，研

究結果將提供做為政府日後推動行銷輔導措施之參考，您的嚴謹作答對本研究結果有著

極大的貢獻性，敬請協助。 

    本問卷採匿名方式填答，所得資料及結果僅用於學術用途，絕不對外公開。因此請

您按照實際的狀況確實回答每一個問題。最後，再次感謝您的協助！ 

  敬祝           

        身體健康，事業順利 

中華民國品質學會  張世佳博士  敬上 

 

連絡人：黃碧璇 

電  話：(02)23226467/0960728382 

傳  真：(02)23226228 

Email ：jennifer9059515@yahoo.com.tw 

地  址：臺北市羅斯福路二段 75 號 10 樓(中華民國品質學會) 

mailto:jennifer9059515@yahoo.com.tw
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第二部分：林務局(或台灣生態材料產業發展協會)在下列行銷輔導項目的投入程度 
 

請依個人所任職企業曾接受政府輔導實際經驗，勾選適當的數字以表達林務局(或台灣生態材料產

業發展協會)在下列行銷項目的輔導投入程度。 

政府在下列行銷管理項目的輔導投入程度 

 

很                        經 

少                        常 

提                        提 

供                        供 

輔                        輔 

導                        導  

1.國內外竹製品市場商情資訊的提供程度 

2.自有品牌市場知名度的拓展輔導程度 

3.網路行銷科技應用的輔導程度 

4.銷售通路規劃管理的輔導程度 

5.產品品質認證(CAS)的輔導程度 

6.產品品質認證(CAS)的宣傳程度 

7.國內聯合促銷推廣活動整合的輔導程度 

8.國際聯合促銷推廣活動整合的輔導程度 

9.國內外市場行銷專業能力提昇的輔導程度 

10.國際品質管理(ISO-9001)認證的輔導程度 

11.國產竹製精品之國際品質形象促銷推廣的輔導程度 

12.體驗式行銷之規劃與管理的輔導程度 

13.實體店面展售規劃與管理的輔導程度 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

1   2   3   4   5   6   7 

 

第三部分：國內創新竹製精品竹材來源狀況 
 

1.貴公司在生產竹製產品所使用竹材的原料來源為何？ 

  □國內______________________________(請列舉縣市及鄉鎮地點) 

  □國外______________________________(請列舉來源國家) 

 

2.若竹材來源為國外，請說明未使用國產竹材原料之原因? (如國內竹材產量不足等)  
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附錄四 創新竹製精品產業輔導之公協會訪談紀錄 

時間：100 年 7 月 4 日(週一) 

訪談對象：台灣生態材料產業發展協會(以下簡稱生態協會)  陳秘書長文祈 

 

訪談重點與結論 

一、 台灣生態材料產業發展協會的主要功能之一，就是輔導國內竹材(尤其竹

炭)業者從事高附加價值產品的技術開發及市場拓展。 

二、 生態協會接受林務局委託輔導竹材業者從事精品創新的活動內容如下： 

(一).推廣國內的竹材業者獲得 CAS 優良林業產品認證標章。 

(二).輔導竹材業者(尤其竹炭類)持續開發高附加價值產品如開發精緻竹建材

或竹炭精品。 

(三).從事國內外竹製精品的技術相關資訊收集及分析，作為國內竹材業者開

發新產品的參考。 

(四).定期舉辦竹材製造及產品技術研討會及同業交流活動，提昇竹材業者的

產品創新性及品質水準。 

三、 生態協會接受林務局委託輔導竹材業者從事行銷策略的活動內容如下： 

(一).整合國內竹製精品業者共同參與國內竹材產品相關的商展活動(如建材

展、傢俱展、禮品展或 2010 台北國際花卉博覽會農業科技展等)，以拓

展業者的國內商機。 

(二).邀集國內竹製精品業者共同參與國外竹材相關產品的商展活動(如日本

東京國際禮品展、法國巴黎 Le Bourget 展覽中心之國際禮品、文具及家

用品展等)，以開拓業者的國外商機。 

(三).收集國內外有關竹材產品的商情資訊(如消費者的產品偏好、設計風格或

市場新開發的竹材功能等)，提供業者作為開拓新市場商機的重要參考來

源。 

(四).協助竹材業者建立共同及自有品牌，塑造竹材產品的精品品質，以提昇

消費者對國內竹材產品的認同度與購買意願。 

四、 生態協會輔導國內竹材產業從事行銷及創新活動的效益評估指標： 

(一).國內竹材業者的年銷售成長率 

(二).國內竹材業者每年開發新產品的件數 

(三).國內竹材業者每年在市場上推出新產品的件數 
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(四).國內竹材業者每年申請或獲得 CAS 林產品認證的家數 

(五).國內竹材業者每年參與國內商品展的家數 

(六).國內竹材業者每年參與國外商品展的家數 

(七).國內竹材業者每年獲得的技術專利數 

(八).國內竹材業者產品每年獲得國內、外競賽的得獎家數 

五、 生態協會陳秘書長對國內竹材業者的行銷策略輔導建議事項 

(一).積極協助竹材業者取得國內 CAS 林產品的品質認證及國際 ISO–9000 品

質管理認證，藉以塑造國內竹材業者(相較於大陸產品)的品質獨特性及

差異性。 

(二).國內大多數的竹材業皆屬於小型或微型企業，基於行銷資源之不足，建

議擴大協助竹材業者進行整合性的國內外聯合促銷及廣宣活動。 

(三).建議協助國內竹材業者從事體驗行銷活動，讓消費者深入體會竹材工藝

的美感與技藝性，以增加客戶的認同度與產品銷售量。 

(四).建議國內竹材業者(尤其是小型或微型業者)建置公司或工作坊之獨立網

頁，透過網路行銷開拓商機。 

六、 生態協會陳秘書長對林務局輔導國內竹材業者從事行銷管理的建議 

(一).輔導國內小型、微型或工作室(坊)之創新精品竹材業者，建構整合性的

網路行銷平台，以解決業者行銷網路專業及行銷經費不足的限制。 

(二).擴大舉辦國內創新竹製精品業者的國內外各種商品展，以提昇國內產品

的知名度與品質形象。 

(三).林務局目前較側重於國內竹材業者的整體產業面行銷輔導；建議林務局

除了產業面的整合行銷輔導外，亦可擇取產品品質精良及經營體質較健

全的竹材精品業者進行個案面的行銷管理輔導。 

(四).輔導國內創新竹材精品業者所開發的新產品參與國內外的工藝品競

賽，以協助業者提昇產品品質水準。 

七、 創新竹製精品產業可依「高品質」、「高創新」或「高附加價值」的 3 高原

則，篩選適當的廠商做為研究對象。此外，較符合上述 3 高原則的竹炭廠

商名單(品牌名稱)包括：永霆國際竹炭(皇家竹炭)、魚池澀水竹炭(竹炭一

村)、台灣高田(高田)、春秋展業(春秋竹炭達人)、讚炭工房(讚炭工房)、

台灣百和(LACOYA)、添興窯陶藝(添興窯)、悅山工坊(悅山工坊)、互若亞

(FLORA)及茂系亞(MOSIA)等 10 家公司。 

 

http://cb.enjust.com/
http://cb.enjust.com/
http://www.nthcc.gov.tw/bamboo/06_link/01_main.asp?bull_id=274
http://www.nthcc.gov.tw/bamboo/06_link/01_main.asp?bull_id=274
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附錄五 竹材產業輔導之政府機關訪談紀錄 

時間：100 年 7 月 18 日(週一) 

訪談對象：國立台灣工藝研究發展中心 技術組 林秀鳳工藝師 

訪談重點與結論 

一、 國內創新竹製精品產業的行銷輔導方面，國立台灣工藝研究發展中心較側

重於國內竹材知名工藝師個人工作室(坊)之技術輔導，而對創新竹製精品

廠商幾乎沒有較實質的行銷輔導內容；而對工藝師個人工作坊的整合行銷

活動內容亦相當有限，目前以共同品牌 Yii 提供著名竹製工藝師進行整合

性的產品目錄宣傳，或於台灣工藝生活美學概念館不定期展示工藝師製作

的工藝產品。 

二、 基於國內知名竹製工藝家的作品經常獲得國內外獎項的肯定如蘇素任工

藝師曾獲得 2009 德國紅點(red dot)設計獎及 2008 年巴黎秋季國際家飾展之

最佳心動獎；葉基祥獲 2008 年上海民族民俗民間文化博覽會傳播獎，大

幅提昇國家的竹製精品形象；因此林務局制定創新竹製精品產業的行銷輔

導政策與措施，建議同時兼顧竹製精品廠商及知名竹材工藝家個人工作室

（坊）之行銷輔導需求。 

三、 從「高創新」、「高品質」及「高附加價值」的三個角度定義創新竹製精品

是適當的；目前較符合上述創新竹製精品的廠商名單（品牌名稱）包括：

大禾竹藝工坊（竹子圖案商標）、璞園藝術坊（璞園）、藝邨精品（藝邨）、

竹采藝品（竹采藝品）、光遠企業（光遠）、宏達竹劍、竹育、春德企業、

欣林竹材加工廠（欣林竹藝）、日月新竹雕藝術商行（日月新竹藝）及富

林工藝社等 11 家廠商；至於國內較知名的竹製精品工藝家的工作室(坊)

包括：(一)竹編類：黃塗山、蘇素任、邱錦鍛、徐愍盛及林秀鳳；(二)竹

雕類：林裕允、葉大川、翁明川及陳銘堂；(三)竹管類：李瑞科；(四)竹

積層類：陳高明；(五)竹景觀類：許春田及劉昭明。 
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附錄六 竹材產業業者訪談紀錄 

時間：100 年 7 月 19 日(週二) 

訪談對象：大禾竹藝工坊 劉文煌董事長 

訪談重點與結論 

一、 大禾竹藝工坊創立於 1980 年，專門製作積層竹的相關產品，該公司結合我

國老祖先的智慧及精湛技術，創作出古典雅致的多樣化生活應用器具如玄機

收納盒、竹藝傢俱、茶器組合等；由於產品的高創新性、高品質及高附加價

值性，使得該公司相關產品連續數次獲得台灣工藝研究所生活用品評選展最

優獎及優選獎，深獲業界專家及消費者的品質肯定。 

二、 經營現況 

    (一)以自有品牌(竹子圖案商標)行銷高價值的創新性竹製精品。 

(二)以竹片壓製而成的竹積層創作出各種精緻、美觀及生活化的器具用品。 

(三)產品主要以國內市場銷售為主，少部分銷往國外市場；目前國內市場的

實體銷售通路據點有：台北大葉高島屋、台北新光三越信義店 A 館，遠

企購物中心(台北遠東飯店旁)、新竹科學園區科技生活館、台中勤美誠

品綠園道、台南新天地、高雄夢時代購物廣場、宜蘭傳統藝術中心及竹

山竹子博物館。 

三、 行銷管理現況 

(一)積極開拓全省的實體銷售通路據點。 

(二)持續培育產品展售人員的行銷技巧及能力。 

(三)不斷開創高附加價值的新產品，塑造高品質的企業形象。 

(四)參加國內竹材產品相關的商品展。 

四、 林務局輔導國內創新竹製精品產業的市場行銷建議 

(一)建議林務局透過各種媒體(如電視媒體、平面媒體等)管道，以公共報導方

式，向國內消費者宣傳國內創新竹製精品在美感及功能應用方面的優越

品質，以拓展國內商機。 

(二)建議林務局整合其他政府機關(如交通部觀光局、經濟部駐外單位或國貿

局等)，透過各種媒體向國外消費者宣傳國內創新竹製精品的優越品質及

文化美感，創造業者的國外商機。 
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附錄七 竹材產業業者訪談紀錄 

時間：100 年 8 月 12 日(週五) 

訪談對象：茂系亞股份有限公司 林怡君經理 

訪談重點與結論 

一、茂系亞公司設立於 2002 年，專門生產健康無毒、防火耐用及精緻美感的居

家用竹建材，譬如竹地板、竹壁板、竹防火板、竹炭地板及竹裝飾板，由

於強調所銷售的竹製產品無殘餘毒素及無甲醛殘留的綠建材，提昇消費者

的居家環境品質，使得該公司產品在綠建材產業擁有高品質及高創新的良

好評價，並深獲國內及國外(日本、韓國及馬來西亞等國)消費者的肯定。 

二、經營現況 

(一)該公司以「MOSIA」之自有品牌行銷屬於綠建材(已獲 SGS 公司的認證)之

列的高價值竹製產品。 

(二)產品的銷售涵蓋國外及國內市場，國外市場的通路主要透過大陸(上海)、

香港、韓國、馬來西亞及印度等國設立代理商，進行產品銷售；而國內市

場的通路方面，主要是分別在台北、台中、桃園各設立處門市銷售據點，

從事該公司產品的獨家銷售。 

三、行銷管理現況 

(一)建置公司的獨立網站，並從事網路行銷活動。 

(二)聘用及培育專業行銷人員於門市據點進行產品的銷售活動。 

(三)國內設置 3 處門市展銷據點，而國外市場則以代理商方式進行市場拓展。 

(四)積極參與國內外建材產品的相關商展。 

四、國內外市場行銷面臨問題點 

(一)國際商情(如新產品、產業新技術或消費者需求等)資訊掌握不易。 

(二)國外行銷專業人才缺乏。 

(三)國內通路類型不夠多元。 

(四)銷售人員產品展示與溝通能力不足。 

五、對林務局輔導創新竹製精品產業的市場行銷建議 

(一)輔導業者開拓國內外通路的專業能力。 

(二)輔導自有品牌業者赴國外參加商品展的溝通與促銷專家能力。 

(三)建議林務局透過公共報導方式，向國內消費者宣導使用國內創新竹製精品對人

體健康、生態環保及生活品質提昇的益處，以塑造竹製精品業者的良好形象。 

http://www.mosia.com.tw/bamboo_flooring.php
http://www.arch-world.com.tw/Vender/VenderKeylist.asp?MainKey=%A6%CB%BE%C0%AAO
http://www.arch-world.com.tw/Vender/VenderKeylist.asp?MainKey=%A6%CB%A8%BE%A4%F5%AAO
http://www.arch-world.com.tw/Vender/VenderKeylist.asp?MainKey=%A6%CB%AC%B4%AAO
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附錄八 竹材產業業者訪談紀錄 

時間：100 年 7 月 19 日(週二) 

訪談對象：悅山工坊 劉昭明董事長 

訪談重點與結論 

一、 悅山工坊創立於 1994 年，主要在生產高附加價值的煙燻竹材，亦稱為「煤

竹」，亦曾製造過外銷日本的高檔產品—煙燻竹劍，該竹劍黝黑光亮外表，

厚實具彈性的優異品質，深獲日本消費者的肯定與青睞；目前該公司的營

業主要項目包括：煙燻竹文具用品、竹材景觀及煙燻竹材(桂林及孟宗竹)；

例如台北華山文化特區的「竹籬笆」作品，正是該公司的竹材景觀傑作。 

二、 經營現況 

(一) 悅山工坊目前已成為竹山地區具備可抗蟲蛀、防腐蝕之高級煙燻煤竹的

製造及備料中心。 

(二) 製作高單價的煙燻煤竹應用產品如文具用品、生活器具及建物造景竹

材，其營運方式一方面以悅山工坊自有品牌行銷自製產品，另一方面

則採委託設計(ODM)方式，幫國內知名文具、傢俱廠商或建築物設計家

進行產品代工製造。目前的業務主要以國內市場為主，僅少部分業務

來自於國外市場如日本。 

三、 行銷管理現況 

(一)積極參加國內及日本的相關商品展如禮品展、建材展或 2010 台北國際花

卉博覽會。 

(二)僅於南投縣竹山鎮設置一間實體銷售據點。 

(三)定期參加國立台灣工藝研究所舉辦的竹山竹工藝展。 

(四)定期參加國內外的竹製相關商品展。 

四、 林務局輔導國內創新竹製精品產業的市場行銷建議 

(一)協助國內創新竹製精品業者與國內連鎖知名生活用品或廠商如誠品、金

石堂或無印良品(MUJI)進行通路策略聯盟，以增加國內竹材精品業者

的多元銷售管道。 

(二)協助國內創新竹製精品業者從事產品的包裝設計，以提昇產品的整體美

感及價值感。 

(三)協助整合建置國內營運規模較小型創新竹製精品業者的銷售網路平

台，以創造網路市場的銷售業績。 
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附錄九 竹材工藝家訪談紀錄 

時間：100 年 8 月 10 日(週三) 

訪談對象：蘇素任工藝師 

訪談重點與結論 

一、 蘇素任女士為國內知名的竹編工藝師，曾於 2009 年以竹懸臂椅(bamboo chair)

作品榮獲德國紅點(red dot)設計獎、2008 年榮獲巴黎秋季國際家飾展最佳心

動獎；於 2006 年獲得台灣第 11 屆大墩美展工藝類第 2 名，由於精湛的竹材

工藝技術為基礎，每次蘇素任老師在市場上推出的產品皆具高創新性及附加

價值性；蘇素任老師自資成立工作室，擁有五位具優異竹編及竹雕技術的工

藝師，目前的業務來源主要是依據客戶的個別需求，生產高度顧客化的小批

量竹製工藝品；由於蘇素任老師技藝的精良，致使創新竹製產品擁有較高品

質水準及市場價值。 

二、 經營現況 

    (一)以南投縣竹山鎮生產的桂竹及孟宗竹製作高單價的竹材工藝品。 

(二)產品銷售主要集中於國內市場，訂單來源主要是透過曾獲得國內外競賽

獎項的良好口碑於網路流傳或客戶口耳相傳而得。 

三、 行銷管理現況 

(一)參與國內及國外各類工藝競賽，以提昇產品形象。 

(二)參與台灣工藝研究發展中心所辦的國內外產品展示會。 

(三)參與台灣工藝研究發展中心共同品牌 Yii 工藝家產品的產品目錄宣傳。 

四、 國內外市場行銷面臨的問題點 

(一)銷售通路拓展不易。 

(二)實體店面的營運能力有待強化。 

(三)網路行銷技術應用能力不足。 

(四)產品促銷專業能力有待提昇。 

(五)竹製精品量產技術與模式有待突破。 

五、 對林務局輔導創新竹製精品產業的市場行銷建議 

(一)協助國內竹製精品工藝家建置共同行銷網路平台。 

(二)協助竹製精品工藝家工作室(坊)建置體驗行銷的營運模式。 

(三)輔導竹製精品業者申請及獲得 CAS 優良林產品的認證標章。 
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(四)協助曾獲得國內外工藝競賽獎項之竹製精品工藝家舉辦各類商品展或觀

摩會，以塑造工藝家創新產品的竹製精品形象。 
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附錄十 竹材工藝家訪談紀錄 

時間：100 年 8 月 11 日(週四) 

訪談對象：林群涵工藝師 

訪談重點與結論 

一、 林群涵先生為國內知名的竹藝品工藝家，曾於 2008 年以「竹蟬茶則」榮

獲國立台灣工藝研究發展中心優良工藝品獎，目前為竹采藝品有限公司的

負責人，公司擁有 4 位竹材工藝精湛的工藝師，致力於竹材保青技術的產

品創新研究，並將竹材保青技術運用各類生活器具相關的竹材產品開發，

如竹材保青花器、竹材保青燈具等產品，由於產品的造型優美，作工精細

及竹材保青的獨特性，使得林群涵老師的創作產品在市場上擁有高創新及

高品質的評價。 

二、 經營現況 

    (一)利用國內竹材的優良品質，透過精細的工藝及獨特的保青技術，於市場

上推出精品級之竹編織、竹茶具、竹花器及竹生活器具的多樣化產品款

式。 

    (二)產品的銷售以國內市場為主，業務或訂單來源主要透過網路下單、寄賣

之藝品店或批發商而得。 

三、 行銷管理現況 

(一)以「竹采藝品」自有品牌銷售產品，並以產品的「竹材保青」特色作為

產品差異化的行銷訴求。 

(二)參與國內外的商品展示會。 

(三)建置公司獨立網頁行銷產品。 

(四)透過北中南藝品店或批發商的寄賣方式推廣及行銷產品。 

四、 國內外市場行銷面臨的問題點 

(一) 市場資訊掌握不易。 

(二) 高價竹製精品的銷售通路不夠多元。 

(三) 專業行銷人才訓練不足。 

(四) 國外市場拓展不易。 
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五、 對林務局輔導創新竹製精品產業的市場行銷建議 

(一)建議林務局協助創新竹製精品創作過程所涉及設計、製造及行銷人員進

行策略聯盟，以強化創新竹製精品的研發上市速度。 

(二)建議林務局建置整合性行銷網路平台，提供國內工藝家共同銷售產品。 

(三)建議林務局協助建立國內知名竹製工藝家產品的共同行銷機制如協同銷

售及協同銷售通路等，以解決工藝家行銷資源與能力的不足。 
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附錄十一 期中簡報審查意見回覆表 

委員意見 回覆 修正書面頁碼 

1.本計劃內容中業者與創新竹製

精品的差異化定位是否有關聯? 

本計劃主要是針對創新竹製精

品業者的經營差異化定位進行

分析，而非針對竹製精品產品

的差異化定位分析，謝謝委員

指教。 

P63~ P76 

2.創新竹製精品 3 高要素之間是

否有加乘效果?其與微笑曲線之

價值鏈是否有關聯? 

本研究遵造委員寶貴意見，引

用施振榮先生的微笑曲線研擬

國內創新竹製精品業者的經營

差異化定位。 

P63 

3.本計劃內容中研究方法之取樣

設計的部分尚未解釋清楚，如取

樣數量、取樣對象等，期末報告

請說明之。 

已遵照委員寶貴意見修正 P39-P42 

4.請將中文摘要的部分針對整本

研究內容做重點摘要說明之。 
已遵照委員寶貴意見修正 P4 

5.本計劃內容中之研究重點與研

究目標(皆有五項目)內容雷同可

將其整合說明之。 

已遵照委員寶貴意見修正 P8、P9 

6.請將本計劃內容中規”劃”字

體作修正。 
已遵照委員寶貴意見修正 P10、P11 

7.請將本計劃內容中表 5.10 國內

竹 材 產 業 行 銷 輔 導 效 益 指 標

之”ISO-14000”字體作修正。 

已遵照委員寶貴意見修正 P81 

8.本計劃內容中文獻的來源為參

考國內外碩博士論文內容，其文

字敘述應以研究”論文”來表

達之。 

已遵照委員寶貴意見修正 P53 

9.請將本計劃內容中第 55 頁倒

數第十三行之本計”畫”字體

作修正。 

已遵照委員寶貴意見修正 P55 

10.請將本計劃內容中第 58 頁倒

數第八行之品質”認證”標章

字體作修正。 

已遵照委員寶貴意見修正 P58 
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11.請在問卷內容中補加國內廠

商製作竹製精品的原料來源為

何?及廠商若未使用國產竹材之

原因? 

已遵照委員意見修正補充之。

經問卷資料收集後，發現國內

業者竹材來源大多皆採用南投

(竹山、水里、鹿谷)、苗栗(公

館)、花蓮(瑞穗鄉虎頭山)、桃

園(大溪鎮拉拉山)及新竹(竹東

鎮、尖石鄉)地區的竹材原料；

僅有少部分是採用中國大陸的

竹材原料，其採用中國大陸竹

材原料主要原因有二：(1)國內

竹材產量供不應求；(2)大陸竹

材成本較低。 

P92、P94 
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附錄十二 期末簡報審查意見回覆表 

委員意見 回覆意見 修正書面頁碼 

1.建議中英文摘要，能對應五個

研究目標分別提出研究結果。 
已遵照委員寶貴意見修正 P4、P5 

2.內文參考文獻，與七.參考文獻

前後不一，請再加核對，例如第

17 頁 Danziger（2007）；第 27

頁 Philip（1994）等缺列。 

已遵照委員寶貴意見修正 P90、P91 

3.本計劃應用 SWOT 分析規劃，

可創造或維持市場競爭優勢之

產品差異化之行銷策略方案 10

項，建議列出優先順序。  

已遵照委員寶貴意見列出優

先順序 
P79 

4.表 5.12 國內竹材產業行銷輔導

效益指標建議能再加簡化，以利

實際操作之可行性。  

已遵照委員寶貴意見列出最

優先及次優先順序使用指標 
P84、P85 

5.受調查廠商數目前後不一致，

第 4 頁為 21 家；第 9、20 頁為

34 家；第 53 頁為 33 家。  

已遵照委員寶貴意見修正第

53 頁之 33 家為 34 家 
P55 

6.經濟部中小企業部門管理事項

很多，也管制（輔導）貿易事務，

當業務重疊時該如何解決？  

當業務重疊時，則透過跨部會

之「中小企業政策審議委員

會」協調分工事宜。 
 

7.行銷效益評估項目初擬共 34

項，最後合併為 26 項（第 81、

82 頁），有否可能再予以合併簡

化？  

已列表補充說明列出最優先

及次優先順序使用之指標 
P84、P85 

8.第 40 頁，消費者調查地點在何

處？何時調查宜註明。  

已遵照委員寶貴意見列表補

充說明 
P40、P41 

9.第 43 頁，問卷中有不少抽象性

描述，且用七分法，如 2、3 不

易分，5、6 不易分，故受調查者

不易懂。  

雖然問卷量表的實務操作可

能出現上述情形，但經過本研

究 的 實 證 分 析 結 果

Cronbach’a 值之一致性信度

及組合信度值皆顯現問卷內

容具良好信度。  

P48、P49 
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10. 因 素 分 析 法 非 常好 ， 但 第

45、46 頁，先有構面才有題項計

算，還是先有題項才有構面？  

本計畫主要係根據文獻探討

法建立構面及變數後，再以因

素分析法驗證變數歸屬於特

定構面之適當性；因此，構面

及題項同時進行驗證。  

 

11.第 64-78 頁，問題如此多，解

決方案更多，尤其林務局非商業

機構來管 commodity，似乎不

當，宜由其他機關負責較合理。  

可與經濟部中小企業處共同

協商輔導的工作項目。 

 

12.今已擬出效益指標，建議未來

實際測試與計算。 

已列為本計畫未來研究方向

之一。 

 

13.自第 32 頁起多處「規畫」請

修正為「規劃」。第 7 行「Diver, 

Brown, and Peterson」請簡化為

「Diver et al.」。  

已遵照委員寶貴意見修正  P35 

14.第 39 頁第 9 行：「本計劃」

請修正為「本計畫」。問卷調查

之取樣方式為何。逢機、系統或

便利取樣？  

本計畫的問卷調查屬於便利

抽取樣方式，至於取樣時間與

地點已列示於報告書內。  

P40、P41 

15.第 48 頁第 3 行：「Thong et. al」

請修正為「Thong et al.」。該文

獻在後面參考文獻中未列，請補

列。  

已遵照委員寶貴意見修正  P50、P91 

16.第 50 頁倒數第 3 行至 2 行：

「竹工藝精品類獲得消費者認

同其產品具備使用舒適性、便利

性…高品質特性」，此結論和表

5.5 不符，表中之高品質認同程

度是不顯著（p＝0.238）。 

已遵照委員寶貴意見修正  P52 

17.第 50 頁：「(3)路行銷技術的

應用有限」請修正為「(3)網路行

銷技術的應用有限」。  

已遵照委員寶貴意見修正  P56 
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18.第 71 頁第 8 行：「設立竹藝

博物館」為贅詞，請刪除。  
已遵照委員寶貴意見修正  P73 

19.第 76 頁倒數第 5 行：「圖 4.1」

請修正為「圖 5.12」。  
已遵照委員寶貴意見修正  P79 

20.第 81 頁：「竹材業者體驗行

銷工廠的年遊客量」，請說明有

什麼遊客會去行銷工廠休閒旅

遊？  

體驗行銷工廠又稱為觀光工

廠，主要消費者對象為旅行社

的旅客或地方特色產業之造

訪遊客。  

 

21.第 87 頁至 88 頁英文文獻之格

式，作者姓名和發表年份之間不

必加“,”。  

已遵照委員寶貴意見修正  P90、91 

 


