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開南大學行銷學系 周文瓊 老師 『行銷個案分析』教學成果報告書 

 

教學課程 : 行銷個案分析 （必修） 

教學時間：107-1 星期三 3-5 節 

修課人數：行銷系 42 

 

壹、教學設計 

   本課程『行銷個案分析』其課程特色為連結目前全球與台灣企業之行銷策

略實務之分析，除了強調基礎學識之外，更希望強化學生實務視野與分析能力，

因此在教學內容上多著重於行銷專業學識之應用與個案分析能力兩方面(如附件

3 教學 PPT)。課程目標如下，並作詳細說明。 

 

一、深化行銷素養。 

本課程在第一個階段，為深化行銷素養階段，因學生都已為大三學生，應已

構基本的行銷素養，為在應用上尚顯不足，因此透過教科書中提供的知名行銷

個案，將學生之行銷素養先予以複習深化，在期中考前（第一週-第九週），首先，

我們將教授行銷的策略與行動概念在行銷個案之應用，透過基本概念的教學，

讓學生按部就班地釐清行銷策略、工具等的在個案中應用之背景、緣由，完備

行銷基本學識。 

 

二、訓練邏輯建構 

       為訓練學生邏輯思考能力，除了每周課堂的個案教學後，學生需作課堂中

的小個案分析，與期末之個案報告。在小個案分析中(期中考後，第 11 周~15 周)，

除了負責報告的組別外，各分組都透過 “組別”回饋單提供報告同學反饋之意

見。在期末報告中，則由同學個人提供意見回饋單。在回饋單的基礎下(附錄

1&2)，前一階段透過團體討論與腦力激盪，培養學生群體分析之能力，在第二

階段，培養學生個人思辨之能力。綜合之下，建立學生獨立思考與邏輯力。 

 

三、擴展實務視野 

   為擴展學生實務視野，除了課堂中的實務個案外也舉辦演講，於學期中帶

另學生至台中參與花博進行參訪，從中讓學生探究台灣中小企業與政府合作的

行銷運作外，也從中發現台灣企業與政府在創意行銷上的實務操作狀況，也藉
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此提升在行銷實務應用之敏銳度與觀察力(附錄 3&4)。 

透過這三階段的教學過程，我們希望帶著學生以實務運作的角度，將複雜

的行銷學識系統化，讓學生習得真正有用、能與實務接軌的行銷能力。 

 

 

1. 行銷基本學識

教學 

 

2. 個案分析能力

教學 

1. 小個案分析

(組回饋) 

 

2. 期末報告 

   (個人回饋) 

1. 行銷個案&

期末報告 

 

2. 校外參訪 

I：深化行銷素養 II. 訓練邏輯建構 III. 擴展實務視野 

圖一 教學設計圖 
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貳、教材分析 

 行銷企劃的教材主要分成兩個部分，第一部分為『專業書籍』，第二部分為『行

銷企劃書』。希望透過者兩部分的內容，讓學生不僅有行銷素養，更有邏輯力、

創意力來進行個案分析與討論（如圖二所示）。以下我們將針對兩部分教材具體

說明。 

一、教科書  

『行銷管理實務個案分析』，戴國良著。此教科書主要設計為三個篇章，第一

篇為『長篇個案』，第二篇為『短篇個案』，第三篇為『全球性品牌個案』。此三

篇的設計，除了都是建構在行銷學識的基礎上，第一篇的長個案，背景資料更

為充分且影響更為深遠的行銷案例，此部分可以先為學生進行完整的基礎學識

活化複習。第二部分的短篇個案，則更為深入的探討特定的行銷問題或情況，

用以訓練學生對於各個行銷工具應用上的邏輯分析能力。第三部分則是加入外

國知名的行銷個案，提升前述分析能力的應用性。透過以上三個主題的呈現，

希望可以按部就班的為學生扎實行銷理論與應用學識於現況分析中。除了本書

的敘述清楚、架構嚴謹、強調實作外，選擇此書的重要原因還有在每一章中，

都有設計反思的演練，藉此也可加強老師與學生的互動，同步釐清學生每一階

段的學習效果（見附錄 5）。 

 

二、補充教材 

行銷個案除了教科書外，也加入文化創意產業概論(夏學理主編)、體驗時代的

行銷革命(駱少康、張艷芳、黃榮華編著) 、廣告修辭新論(邱順應編製)，透過目

前盛行的消費性市場領域加入品牌行銷、策略行銷、創意行銷、消費者行為等

行銷學識，來提升個案的多元性。(附錄 6) 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

1. 行銷個案分析 

 

2. 行銷相關書籍 

I：專業書籍 

1. 文化創意產業

概論 

2. 體驗時代的行

銷革命 

3. 廣告修辭新論 

II：補充書籍 

圖二 教材分析 
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參、學習評量及成效評估 

本課程的學習評量與成效評估準則，主要有個人平時成績、組平時成績、

期中報告，與期末報告四個部分 

一、個人平時成績（20%）：由學生個人出席成績、上課參與程度為評分基礎。 

二、組平時成績（20%）：由各組每次的課堂作業(小個案分析)的完成度與分享 

    為評分基礎。 

三、期中考（25%）：以行銷個案分析前半部的內容為評分基礎。 

四、期末報告（35%）：透過抽籤分配個案分析之主題。個案背景呈現的完整度、   

    分析的邏輯性、應用行銷素養之創意性為主要評分標準。邏輯性，包括主        

    題明確、分析架構完整、資料充分性等，創意性以新穎創新與貢獻度為主。 
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肆、教學創新 

本課程的教學創新之處，主要在『實作演練』與『創新課堂管理』二部分。 

 

一、實作演練 

在實作上，主要分為三個部分，第一部份為課堂作業演練，第二部分為店

家行銷企劃案實作，第三部分為舉辦業界演講，以下將針對此三部分做介紹。 

1. 作業演練，操作化所學知識：在教科書中常有作業需要同學進行寫作或演練，

每次的作業都是根據行銷學識每一章節所設計，從個案背景、情況分析、策略

制定到活動執行與最後的成果評估，我們會透過組別回饋單與個人回饋單(錄件

3)，訓練同學思考、提出問題、作共同討論（見回饋單機制）。 

2. 翻轉團體報告模式：我們在學期初便會與會透過抽籤決定各組期末報告的成

員，而非過去大家所熟悉的合作成員。組員確定後，由同學決定 2 個行銷個案

與老師討論期末報告的主題，在討論的過程中，不僅同步訓練同學思辨能力，

也協助同學與新組員進行磨合。於期中考後，也再與同學論報告方式(加入影片、

Q&A 分析方式等)，增加在期末報告的多元性與創意性。這樣的過程打破過去同

學所熟悉的合作團隊，希望帶動更多在團體報告呈現的尚的活力與火花，而期

末報告的主題與執行方式並非由老師單方決定，是由學生發起，再與老師一起

決定走向與內容，在後續的報告內容評分上，也透過回饋單機制，加入同學間

的反饋，希望藉此提升學生的學習動機與效果。 

3. 舉辦行銷專業人士演講，開拓實務視野：我們舉辦業界成功的行銷人以『行

銷應用』為主題的演講，舉例而言，我們在邀請栩睿國際的執行長王彥翔先與

同學講述電商創業過程與目前經營跨境電商的狀況，在會中與同學對網路使用

工具上有互動與討論。 

 

二、創新課堂管理 

在課堂管理上以組為管理的基礎，創新之處，在於組編排座位、製作個人

桌牌、每週課後討論、線上群組管理，以下針對各個成效進行介紹。 

1. 組單位管理，帶動學生對團隊的向心力：全班座位以組別進行編排，課堂中

的點名與互動問答皆以組為基礎，希望藉此讓同學的分組更具向心力，也避免

free rider 的狀況出現。 
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2. 每週課後討論，優化團隊的企劃成果：在每一星期的課結束後，留一組同學

在課後與我進行目前主題與報告方式的討論，透過每一星期的互動，讓我對於

學生的所學之成效能充分了解，並於下一星期的課堂中，再將可能的問題或意

見跟大家分享，使全班同學都能瞭解在學習上相關的情況。 

3. 線上群組管理，提升師生間的溝通效率：我們在上課人數確定後，即開始成

立 Line 群組，以做班級布告欄與相關問答之用，透過學生更為熱絡的群組管

理，讓學生可以與老師進行及時聯繫，提升互動與學習效果。 

  

 

伍、結論 

行銷個案分析的課程，107 學年度已是本人第三次教學，在教學的過程中，

最希望大家將所學理論活化應用之，並在分析的過程中，建構自己的分析能力，

其中包含獨立思考、邏輯與思辨能力。這樣的分析能力，不僅是學生在課業學

習上所需，更是未來進入職場後應具備的競能。因此在課堂一開始便要求同學

多反思、回饋意見，但這部份也是最難的。在此學期透過反饋單與翻轉團體報

告的方式，我們活化的班上的討論，與同學個別的思考。而這樣的上課方式與

過程，不僅學生，身為老師的我每周都覺得很有創意也很有挑戰。在最後的演

講與校外參訪，同學的意見與反饋也都表現不錯，相信這些鼓勵大家思考的訓

練成果，都可為學生的『職場競能』作準備。 
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附錄 1: 回饋單(個人) 
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附錄 2: 回饋單正面 (組) 
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附錄 2: 回饋單面(組) 
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附錄 3 參訪 
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附錄 4 演講 
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附錄 5：教科書『行銷企畫實務個案分析』，戴國良著 

 
 

 

 

附錄 6：補充教材 

 

 

 

 


