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職能單元代碼 KMA4R2135v2 

職能單元名稱 分析消費者行為 

領域類別 行銷與銷售／市場分析研究 

職能單元級別 4 

工作任務與行為指標 

一、確定產品或服務市場 

1. 根據行銷計畫，就產品或服務搜集市場或市場區

隔資訊【註1】 

2. 從市場概況或既有客戶資料，就市場或市場區隔

確認消費者屬性 

3. 根據行銷【註2】計畫，確認並測試產品或服務特色 

二、就消費者興趣之目前層級評估原因 

1. 透過趨勢分析及過往績效，就產品或服務調查消

費者需求 

4. 就產品或服務相關之訴求焦點效果，檢視其過往

行銷或定位 

5. 就產品或服務評量、預估並測試個人影響【註3】、

社會影響【註4】與生活方式【註5】等衝擊對消費者造

成之影響 

6. 分析消費者對之前行銷管道之反應【註6】 

7. 檢視相關資料，以決定消費者組織需求【註7】軌跡 

8. 根據行銷計畫，就產品或服務評量組織快速回應

消費者需需求之能力 

三、就產品或服務之行銷策略建議其訴求焦點 

1. 確保行銷策略顧及消費者獲得原有需求，並合乎

影響決策之動機 

2. 就訴求焦點呈現基本理由，勾勒出消費者行為所

受影響如何用於有效行銷策略目標 

3. 釐清消費者於數位行銷環境、典型參與對話與介

入情況中之角色 

4. 確保訴求焦點符合法律及道德責任與義務【註8】，

以及行銷計畫之預算要求 

職能內涵 

(K=knowledge 知識) 

一、可能影響企業營運的各種政府法規、作業規範、國家

標準內之關鍵內容，如：反歧視法規、機會均等原

則、公平原則、多元原則；道德原則；國家直銷作業
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規範；商業電視產業作業規範；隱私法 

二、產業及商品或服務之知識 

三、行銷溝通概念及流程 

四、組織結構、程序及行銷目標 

職能內涵 

(S=skills 技能) 

一、適合不同文化的溝通技能，能與多元背景者及不同能

力者融洽相處 

二、 讀寫技能，能準備包含複雜行銷概念的報告 

三、 研究技能，能探究整體市場趨勢、歷史產品／服務績

效、消費者行為特徵 

評量設計參考 

一、評量證據 

1. 紀錄並提出一份消費者行為分析，內容必須針對

如何讓消費者更願意購買商品或服務提出行銷策

略建議 

2. 相關法規之知識 

二、評量情境與資源 

1. 辦公室設備及資源 

2. 過往行銷績效審核文件 

三、評量方法 

1. 分析針對個案研究及情境之回應 

2. 評估書面報告，報告中應含消費者行為及建議分

析 

3. 展現消費者行為之分析能力 

4. 直接提問搭配證據集和第三方報告之審查，第三

方為描述受評者在職表現之工作場所報告 

5. 觀察受評者提出之分析報告及建議 

6. 口頭或書面提問以評量知識 

7. 審查經驗證的工作場所或訓練機構文件 

8. 審查組員、同事、主管、經理的證詞 

說明與補充事項 

【註1】 市場或市場區隔資訊：如消費者區隔（如活躍消

費者、不活躍消費者和前消費者）、人口統計資料、現

有產品使用狀況、生活方式、非消費者區隔（如核心

預期與非核心預期）、社會及文化因素、價值或態度因

素等。 
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【註2】 行銷：如企業對消費者（B2C）行銷、企業對企

業（B2B）行銷、直銷、點子行銷、商品行銷、公部

門行銷、服務行銷及電話行銷等。 

【註3】 個人影響：如態度、信念、學習、過去經驗、觀

感、個性和自我形象等。 

【註4】 社會影響：如文化、家庭背景、家庭決策者、社

會階級和社經因素等。 

【註5】 生活方式：如志向、興趣和休閒活動等。 

【註6】 消費者反應：如平均訂單價值、偏好之接觸頻

率、偏好之媒介、偏好之反應媒介、偏好之訂單規

模、偏好之常見購物價格點，以及偏好之單次選項範

圍 等。 

【註7】 消費者組織行為：如合約採購、團體決策、修正

後再採購、新採購，以及回購等。 

【註8】 法律及道德責任與義務：如作業規範、文化期待

及影響、道德原則、相關法規、政策及指南、規章、

社會責任（兒童保護或環境議題）、社會期待等。 

 


