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摘　要

近年來，臺灣少子化現象所產生的危機，很快就反映在國民教

育體制，許多公立小學已有招生不足的現象，學校也開始積極規劃

行銷策略，以提升競爭力。然而，在實務上，一群私立小學卻從少

子化之危機中獲得優勢，學生人數不減反增。其原因除了社會的趨

勢，如家長的重視及職業婦女比例升高外，私立小學所提供的服務

更能符其所需，或許才是關鍵。再者，在公立小學展開行銷之前，

私立小學針對生存壓力早已開始做行銷。因此，私立小學的行銷並

非「有」或「沒有」，而更注重以行銷的「創新」來營造優勢。因

此，本研究挑選桃園縣某私立小學為研究對象，該校招生人數年年

滿額，家長滿意度高，弟妹有九成繼續就讀該校。本研究採質性深

度個案研究法，以 4P 行銷組合（產品、價格、推廣及人員）作為理

論基礎與資料分析架構。本研究目標在瞭解如何應用創新的行銷組

合來增強學校經營績效，以提供更多元的方式活化學校行銷的相關

策略，提昇學校行銷的效果。本研究成果，除了對於學校行銷之相

關理論，增加對創新意涵之探討，也可提供私立小學經營參考，以

及公立小學實務及後續研究之參考。

關鍵字：學校行銷、行銷組合、行銷創新、私立小學、個案研究
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Abstract

The crisis caused by the trend of fewer children has emerged in 
the elementary educational system recently. Many public schools do 
not have enough registered students and that pushes the schools to plan 
marketing programs to gain the competitive advantage. However, some 
private elementary schools take the advantage of the crisis of fewer 
children in practice. The number of students of private elementary 
school rises year by year. The main reason might be that the service of-
fered by private school meets the needs of the parents and their children 
more than public ones. Besides, marketing has been used as a strategic 
tool by private schools long time ago because of the pressure of fierce 
competition in markets. The focus of the marketing for private school is 
how to innovate and make more value of the marketing. Therefore, our 
study selected the private elementary school located in Taoyuan County 
as the case. The 4P marketing mix is employed as the theoretic ground 
as well as the analysis framework. The finding indicates that there are 
many innovative strategies that can be practiced in promoting the school 
marketing. Our study contributes to the educational marketing theory 
and how to put it into practice in the educational system from the per-
spective of marketing mix theory. 

Keywords:  educational marketing in schools, marketing mix, marketing 
innovation, private elementary school, case study
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壹、緒論

二十一世紀是一個以消費者為導向的行銷時代，如何掌握行銷

以提升競爭力是刻不容緩的事，教育也必須重新思考行銷的定位。

為了提昇學校競爭力，英美等國的教育學者於 1990 年便開始導入企

業管理的概念；而後我國也擷取企業管理的精神運用於教育上，行

銷漸成為學校組織運作重要的一環。因此，本研究以學校行銷為主

題，探討重要的創新意涵。

一、研究背景與動機

根據《天下雜誌》調查，消費者的眼中「價值」更勝「價格」。

學校間的競爭不再是傳統的數量與價格的比較，而是創意與價值的

表現，學校扮演的角色要更積極，學校行銷更要跳脫傳統的框架，

擴大深度與廣度，加入創新的思維。

這個現象的背後有兩大潮流在趨動，首先是教育的市場化。在

此潮流下，國家與學校成為供應者，而知識、技能與教學服務成為

商品，學生與家長則成為消費者，消費者的需求和選擇成為市場生

存的關鍵。為因應此潮流，我國修訂了關於家長教育選擇權及學生

學習權的法規，突顯家長與學生的權利越來越受到重視。若學校能

適度的運用行銷策略，有助推廣辦學理念，促進教育目標之達成。

第二個潮流是少子化。近年來，臺灣生育率下降，速度遠超過

歐美國家；內政部統計，八十六年後出生人口有越來越少的趨勢，

九十三年出生人口有 21 萬 6,000 餘人，到民國九十九年只有 16 萬

6000 餘人。少子化現象後的重大危機，很快就反映在國民教育體

制。在八十學年度，公立小學學生人數尚有 226 萬餘人，到一百學

年度，驟降至 142 萬餘人。許多公立小學已有招生不足的現象，出

現減班、併校、超額教師等問題。學校開始積極建立品牌形象，規

劃行銷策略，以提升競爭力。而針對學校品牌、行銷之研究，從民

國 93 年後開始增加，顯知此議題已成為相關學者關注的焦點。
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然而，一群私立小學卻從少子化造成之危機中獲得優勢，漸漸

茁壯成長。私立小學在八十學年度，僅有 25,986 名學生，到了一百

學年度，已成長至 31,902 名，不減反增。分析背後原因，除了社

會的趨勢，如家長更重視孩子的學習環境，職業婦女的比例升高之

外，私立小學所提供的服務更能符合使用者所需，或許才是關鍵。

例如，父母忙於工作，無法配合公立小學的時間接送子女，私立小

學的服務成為更佳的選擇。再者，在公立小學如火如荼地展開行銷

之前，私立小學早就面臨經營不善就得關閉的生存壓力，比公立小

學更早開始行銷。因此，私立小學的競爭，並非像公立小學是「有」

或「沒有」做行銷，更注重以行銷的「創新」來營造優勢。由私立小

學的行銷策略與實務，更能解讀出學校行銷的創新意涵，有利於相

關理論的發展與提供實務的參考。 

二、研究目的與研究問題

本研究目的在於瞭解個案行銷現況、分析個案之學校行銷策

略、歸納與整理學校行銷的創新意涵。具體的研究問題如下：

（一） 個案的行銷現況為何？包括行銷運作情況、行銷結果與行銷困難。

（二） 個案的學校行銷組合為何？在產品、價格、推廣與人員各有何

內涵？

（三） 個案的學校行銷創新意涵為何？特別是產品、價格、推廣與人

員的創新之處各為何？

三、研究範圍與限制

由於研究者資源有限，加以私立國小數量不多，及考量被研究

對象之意願，因此本研究選擇桃園縣一所私立小學為個案，有如下

之研究限制與因應之道：次級資料的收集，可能會因時間、研究者

能力、學校合作意願或其他因素的影響，而導致資料不完整，影響

研究結果的分析與呈現。對此，研究者透過相關文件多方的蒐集、



圖 1　研究流程圖
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錄音等輔助，避免資料分析中遺漏相關訊息。其次，研究者可能會

因為主觀意識、表達或詮釋能力等影響，導致在分析、推論與解釋

研究結果上可能會有偏差。對此，研究者將透過手寫札記、相關文

獻，並交互檢驗，補充本研究相關的理論知識，提醒自己保持中立

的論點。

四、研究流程

本研究流程如圖 1 所示。
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貳、文獻探討

接下來將分四段檢閱相關文獻重點，分別是學校行銷之理論基

礎、行銷組合、學校行銷相關研究與創新意涵等。

一、學校行銷之理論基礎

美國行銷協會（AMA, American Marketing Association，2009）

將行銷視為組織功能之一，是價值傳遞及顧客關係管理的過程，目

的在使組織和利害關係人獲益。Kotler（1969）主張行銷是廣泛的社

會活動，範圍不限於一般商品。Kotler 和 Andreasen（1987）進一步

指出，學校屬於非營利機構，追求知識的創造與傳播、而非利潤。

如果將行銷導入學校，行銷將是吸引學生的利器，它可幫助學校創

造教育價值，進而提昇辦學績效與服務品質。因此，西方國家的義

務教育早於 1980, 1990 就導入教育行銷的觀念與做法（Oplatka & 

Hemsley-Brown, 2004） 。

（一）學校行銷的定義

一個行銷取向的教育組織必須視學生為顧客，重視他們的興趣

和需求（Gray, 1991）。Kotler 及 Fox（1995）進一步指出，教育行

銷除了滿足顧客需求之外，還必須將行銷技巧應用於招生上，以及

促使組織重視成本效益，因此產生的四大功能包括：發展有效的招

生策略、滿足學生的需求、發現新的招生市場、及促使教育機構決

策過程重視成本效益。

歸納國內學者（魏惠娟，2006；黃曉芬，2003）對學校行銷

的定義有三個重點，首先，學校行銷是學校人員運用行銷的觀念來

規劃與執行。其次，學校行銷的面向很廣，不拘限於行政與管理，

亦包含教學活動、課程設計、學習資源、學生學習、評量實施等面

向。最後，學校行銷之目的在於達成學校所預定的教育目標，與企

業為營利的目的有所不同。
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（二）學校行銷的功能

學校與一般營利組織不同，行銷管理的目標亦有所差異，學校

行銷主要目標在於促進家長及社會大眾的瞭解，爭取其對學校的支

持（吳清山，2004）。Litten（1990）認為學校行銷的功能是傳達學

校訊息，使教育資源有效運用，提昇教育服務品質，促使學校辦學

效率與競爭力獲得提昇。不可諱言的，學校是否重視與從事行銷，

跟學校所面臨的環境競爭性有反向的相關，亦即，招生滿額或超額

的學校，可能會認為行銷無用與不重要。原因來自於學校的校長與

老師，認為行銷就等於銷售（sell）有關（Oplatka & Hemsley-Brown, 

2004）。

事實上學校行銷的功能很多元，可概分為五項，包括：提升學

校之知名度（運用行銷組合策略，將學校辦學理念、特色、課程教學

及校園環境等加以宣傳，使外界對學校整體運作有所瞭解）。增進學

校辦學績效（發展行銷組合策略，找出定位，發展競爭優勢）。提升

家長和學生的認同感（透過多元管道深入了解家長和學生的期望、需

求，並積極回應，提昇學校行政管理、課程教學等服務品質）。吸引

優秀學生就讀（訂定招生目標及策略，分析招生市場的機會，宣傳學

校特色，增加學校的知名度，並提升辦學績效及競爭力，得以招募

到優秀學生）。獲得社會大眾的支持（透過行銷計畫、執行、管理等

程序，提升辦學績效、知名度及競爭力）（Oplatka, 2002）。

二、行銷組合（Marketing Mix）

行銷組合是行銷活動的核心，可以協助一個組織從目前的定位

移動到設定的定位。它有不同的組成成份，通常在製造業包括產品

（product）、 價 格（price）、 通 路（place）、 推 廣（promotion）， 稱 為

4P（James & Phillips, 1995），服務業則有不同的組合。以下由學校

行銷組合，再聚焦到私小的行銷組合探討相關文獻。 
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（一）學校行銷組合

McCarthy（1981）最早提出行銷組合的概念以及 4P 的內涵。但

隨著行銷使用範圍的擴大，由早期的製造業擴展到服務業，因此在

服務業，行銷組合會在 4P 多加「人、流程與證明」（people, process-

es and proof）而成為 7P（Cowell, 1984）。Booms 與 Bitner（1981）

提出的7P又稍有不同，增加了人員、硬體設備及流程管理（personnel, 

physical facilities and process management），以符合服務行銷的情境

需求。而 Gray（1991）則認為 7P 的理念過於煩贅，流程管理可視

為內部行銷的一部份，而硬體設備已包括在教育行銷組合的「通路」

策略中。所以最適用於教育領域的行銷組合應為 5P 的組合，即產

品、價格、推廣、通路及人員（黃義良，2004）。

（二）私立小學行銷組合

5P 中的通路，指加強軟硬體設備以有效增進學校與社區之互

動，但對於經費較充足的私立小學而言，這是普遍項目，大部分的

私立小學在通路的表現上都很突出，較不是影響其競爭的關鍵，可

略去不考慮。反之，在私立小學中，教師及行政人員，如同學校與

家長學生或外部人員間的中介者，人員的運作顯得特別重要，因

此，衡量當前私立小學有關學校行銷的運用，本研究將採用 Gray

（1991）的 5P 架構，但略去通路，也就是以產品、價格、推廣及人

員 4P，作為本研究對學校行銷概念的分析架構。茲將各 P 之內涵論

如下：

1. 產品行銷（product marketing）

根據 Kolter（1986, p.296）的定義，產品就是「推出到市場

上引起注意、獲取、使用或消費的任何事物，以滿足某一想要或需

要，包含具體物體、服務、人、通路，組織和點子。」以學校來看，

產品就是學校提供給學生的有形與無形的教育服務。有形的如學校

特色、課程設計、師資等；無形的如學校形象、口碑與競爭力等。
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產品行銷像是課程設計活潑多元化、教學品質優質化、學校發展具

特色化、班級經營多樣化等（鄭禎佩，2002；林瓊惠，2003）。本

研究將產品定義為：「學校提供給學生的課程、教學、活動及服務

等。」

2. 價格行銷（price marketing）

價格的內涵包括兩個重要元素，一個是成本，一個是訂價，成

本端最重要的工作，在於尋找一個組織的花費與對顧客的利益之間

最適的搭配，而價格端的重要工作，則包含尋求差異化、釐清影響

訂價因素，與考慮產品開發成本（James & Phillips, 1995）。郭喜謀

（2004）指出價格，可分為金錢成本與時間成本，是使學校顧客在時

間、心理和金錢價值交換上，對學校所執行的價格策略感到滿意的

歷程。因此，本研究將價格策略定義為：「為達成學校教育目標，採

取較適切的訂價方式，將提供服務的成本最小化、價值極大化，以

爭取更多學生」。 

3. 推廣行銷（promotion marketing）

推廣行銷，即學校為了吸引學生就讀，透過廣告、公共關係、

人員銷售等手法，進行告知或說服的溝通方式，以達成學校的教育

行銷目標（McCarthy, 1981; Kotler and Fox, 1995）。江語姍（2005）

認為推廣行銷策略其實是一種活動歷程，包括了宣傳產品價值，溝

通與說服顧客購買的歷程。因此，本研究將推廣策略定義為：「學校

組織為宣傳學校效能以及辦學績效，運用公共關係、靜態與動態的

廣告、宣傳、促銷等方式，宣導學校理念、特色，教學產品及服務

的歷程。」

4. 人員行銷（people marketing）

Fischer（1987）認為人員行銷，重點在於服務提供者與購買

者之間，執行交換的人員。高金國（2006）指出教育人員的教學信
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念、風格、行政人員處理學生事務的服務態度與敬業精神，是學校

招生活動，所採取人員行銷策略時重要的考量基準。因為人是提供

服務的關鍵，所以有關於人員之培訓、鼓勵涉入、發展與提供工作

動機，都是很重要的層面（James & Phillips, 1995）。本研究將人員

策略定義為：「建立學校人員行銷共識，提升教師專業知能與溝通能

力，增強學校教育行政人員的服務熱忱，使顧客滿意，以爭取學校

教職員、學生、家長及社區群眾的支持與認同。」

三、學校行銷相關研究

學校行銷的研究日漸增多，我們依照研究對象及研究主題分析

如下：

（一）研究對象

研究是跟著實務走，而由於最先運用行銷概念在教育領域運作

實務，是高等教育，因此早期的相關研究著重於解決高教招生、競

爭壓力與轉型等問題。近幾年，行銷觀念與實務往下延伸至小學，

也帶動了研究者的焦點。從民國 91 年開始，許多學者陸續將觸角

放在小學運用行銷概念的實務，尤其民國 93 後，因少子化因素，

針對小學的研究數量變得更豐富（魏惠娟，2006），從這些文獻中

可得知，行銷在學校中日受重視。許多研究都指出，只要搭配學校

目標，適當的運用行銷觀念及策略，能有效提升學校的績效及家長

的滿意度，對學校有正向功能。然而，在學校行銷相關研究數量提

昇的趨勢下，私立小學仍非研究主流，相關研究偏少數（黃曉芬，

2003）。在少子化下，入學人數卻不斷成長的私立小學，如何成功

的利用學校行銷營造有利的情勢，值得深入探討。

（二）研究主題

目前以學校行銷為主題的研究，可分成三類：第一類的研究重

點在於瞭解行銷人員對於現況、策略、指標的認知情形，著重於行
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銷「指標」的建立；研究發現，學校行銷有利於學校運作、瞭解行

銷對象及行銷重點層面、訂定相關指標，許多學校也已實施相關策

略，但國民小學普遍尚未設立行銷專責單位，對學校行銷的重要性

沒有共識，且對於學校行銷的認知與實際運作仍有很大的差異。

第二類的研究重點瞭解家長滿意度、學生認同度等行銷「成效」；

研究發現，家長普遍知道學校行銷策略現況，但依家長參與校務程

度、學校規模及地區上的不同，或者家長的教育程度、職業，也會

影響家長知覺學校行銷現況的情形。研究還發現，家長認為學校行

銷重要性普遍高於現況，顯示實務面運作不夠積極。 

第三類的研究重點放在行銷策略與影響「因素」之分析。研究發

現，家長的想法、學校氣氛、公共關係情形、學校地區等各種因素

都會影響學校行銷策略的訂定與實施，因此在學校行銷的運作上，

應針對學校各方面加以瞭解分析後再進一步規劃與執行。

然而，上述大部份的研究重點都是著重於行銷的概念、作法、

因素與有效與否的探討，較少著墨於學校行銷要如何創新。創新代

表與傳統有所不同，並且要能解決問題、創造價值。私立小學在持

續的競爭壓力之下，學校行銷必須突破現況，締造價值，成為研究

學校行銷創新的最佳標的。 

四、學校行銷的創新意涵

學校是否能持續不斷地創新，跟學校是否有組織學習與知識創

造（organizational learning & knowledge creation）的文化與慣例息息

相關（McCharen, Song & Martens, 2011）。學校行銷，要能不斷創

新，也代表著學校內部追求學習成長與創造知識，不斷追求行銷的

突破與改善，以創造出消費者最大的價值，滿足其潛在需求（Kotler 

& Armstrong, 2000；Slater & Narver,1998）。為有效達成學校行銷之

目的，學校行銷創新是關鍵的手段，因為它可以突破傳統行銷的思

維，使行銷方式往創新、多元的趨勢發展，以提昇行銷的成效。
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綜上所述，「學校行銷的創新意涵」係指學校系統化、多元化

地採用新穎的觀念、行為或是科技器物，開拓學校行銷的形態、策

略、管道，為產品賦予新的價值，藉以提升學校績效的過程。

參、研究方法

本研究旨在探討學校行銷的策略與創新意涵，以下分別說明研

究方法、個案選擇理由、資料蒐集與分析的方式。

一、研究方法

本研究目的是探討私立小學如何運用行銷概念、策略、方法於

實務，以及探索其創新之意涵，因此以「詮釋性個案研究法」（蕭

瑞麟， 2006；侯勝宗，2012）重視以豐富的脈絡、行動者的意向來

探討學校行銷策略的運用及創新意涵。本研究並非為了驗證由理論

文獻推導出的假設，而是以建構理論為目標。但學校行銷並非新概

念，因此本研究希望以探索個案來豐富與深化現有的理論文獻，需

要以資料與理論的對話及辯證邏輯，來探索學校行銷在創新上更深

刻的意涵。

二、研究對象

本研究選取桃園縣一所私立學校為研究個案，該校於民國 96 年

7 月成立。研究者於民國 98 年 8 月以教職員工的身份進入研究場域，

期間一直參與校內的活動。在民國 100 年以研究者的身份正式進入

研究場域，以觀察、文件搜集、訪談等方法進行資料的蒐集。以下

就個案選擇理由詳加說明。

（一）招生人數年年滿額

在少子化的情況下，每年報名人數不減反增，成立至今每年均

滿額。
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（二）學生成就表現突出

在校學生在校外比賽中有突出的表現。例如：榮獲 2012 年中華

奧數盃國小五年級組第三名、第 52 屆桃園科展化學科甲等、第 22

屆國語盃注音比賽團體第一名、桃園縣 100 學年度美術比賽水墨類

第二名、2008 年桃花源盃青少年音樂大賽鋼琴組第三名。

（三）弟妹同時或繼續就讀該校比例高

該校同時有國中、高中、高職等學制，因學生成就表現傑出，

同時就讀該校的兄弟姊妹或兄姐畢業後弟妹跟著就讀的比例約為九

成。

（四）家長滿意度高

該校的學生家長許多彼此是同事或鄰居，因聽說學校辦學優

良，常招呼引朋一起為孩子報名。例如：公司、社區、就讀同一所

雙語幼稚園等。

（五）校務評鑑成績優良

國中小部於民國九十九年第一次參加私校評鑑時，得到全縣

私校最高分；之後每次都得到優秀的成績。此外，領導人也受到肯

定，校長於民國一百年獲『國家師鐸獎』。

（六）受到政府認同

因校區環境優良、辦學誠懇等正面形象，桃園縣政府在舉辦

大型活動時常與該校合作，例如：2012 年劍橋英語檢定、2011 年

「“妮”展潛能，桃園飛“揚”」新臺灣之光教育論壇、2010 校長會

議、2009 桃園縣第二屆縣長盃小桃子英數競賽頒獎典禮暨音樂饗

宴等活動。因此，本研究以為，個案學校在少子化的激烈競爭下仍

具備優勢，且獲致招生與辦學績效，其背後所運作的行銷理念與策

略，以及創新之處，值得進一步的探索與瞭解。
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三、資料蒐集

本研究以訪談、參與觀察及文件蒐集相關資料，說明如下。

（一）訪談法

訪談法是本研究主要資料蒐集的工具，本研究設計半結構式訪

談提綱，分為二部份，第一部份針對學校組織概況；第二部份針對

學校行銷之規劃與實行。除根據提綱提問，也會根據受訪者之回答

進一步蒐集資料。

（二）觀察法

研究者直接參與每日生活，經由參與觀察而經驗到現場局內人

的生活意義，而從其所獲得的初步資料，可提供研究者發展更深入

的訪談問題或其他更特定研究工具的洞察力和線索。

（三）文件分析

本研究針對個案近年來之正式文件（如、校刊、照片、報紙、

傳單、印刷文件等文宣資料等）及學校基本資料（學校組織架構圖、

師資來源、校史）等，分析其中所顯現的行銷策略意涵。此外，研究

者自行產出的札記等也是重要的文件，這些文件除了提供研究者重

要的背景資訊外，也與訪談內容作相互的檢證。

（四）資料分析

本研究要分析的資料包含觀察紀錄、會議紀錄和訪談資料，以

及隨時記下任何想到的重要概念。這些重要概念可能包含談話的內

容、字彙、重複的活動、意義、情感等。研究者會反覆的檢視，希

冀能引出更深層的涵意。

肆、研究發現

本章分為兩部份，首先說明個案背景，包括基本資訊、辦學理
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念、成立背景、組織運作系統及發展現況。其次，以 4P 架構分析個

案如何運用行銷概念、策略及其創新意涵。

一、個案背景

（一）基本資訊

個案目前擁有高中、高職、綜合高中、進修學校、國中及國小

等學制，建築物帶有歐風特色，斥資數億元興建。面積三公頃，有

完備設施，包括演藝廳、體育館、美語中心、圖書館、會議室、e

化教室、專科教室。室外有各類球場、遊戲場、生態池及教師宿舍

等。目前國小部每年級招收兩班學生，每班各 40 人。

（二）辦學理念

該校創辦人認為二十一世紀是資訊科技與人文素養並重的時

代，因此教育發展需要多元性的新思維、新作法來奠定基礎。教學

目標是培育有國際競爭力、具藝文涵養的人才，做法上致力於培育

專業的師資團隊、充實的教學設施及精心的課程規劃，以達成外

語、科學、人文並重的全人養成教育。創辦人認為：

「教育辦得好，國家才會強盛，因此，教育是以教育人才為目

標。未來的孩子是要在國際上與人競爭，要有競爭力則要從小打好

基礎，所以孩子的語言、科學、藝術、體育……各方面都很重要。

除了能力之外，孩子的品德更加重要，有良好的品德，未來才能對

國家有所貢獻。」（100 學年度期初校務會議談話）

（三）成立背景

民國 60 年，在沒有資金背景的情況下，該校的創辦者與一群有

教育理念的教育工作者，先打造了一所高職。草創初期，學生有 274

人。80 年成立高中部，87 年成立綜合高中，並於 90 年改制為高中，

經過 40 多年的耕耘，目前全校學生數已達八千餘人。為了培育國際
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化人才向下紮根，該校於 96 學年度創立國中小學。

（四）組織運作系統

組織結構講求彈性應變，透過協調溝通、相互支援提升效能。

該組織由董事會負責監督與審核學校的作為，校長是董事會的領導

者，同時也是掌握學校決策的主要角色，校長之下有副校長，主要

協助校長瞭解各學制的運作情況並提供決策意見，接著是各校區的

處室主任，負責傳遞上層的決策以及行銷策略的規劃，並針對專案

需求引導組織成員執行任務。

（五）個案小學發展現況

國小部成立至今邁入第六年，學生人數與學生的成就表現成果

上，一直維持穩定的績效。負責招生的行政人員表示：

「新生在報名人數上一年比一年增多，目前招生年年滿額，……

因為學生的表現讓家長看得到，這樣會讓家長對我們的教學有信

心，也可以代表我們的績效。」

目前個案小學學生學習的品質上已經獲得目前家長們的信賴，

如何讓更多的顧客知道學校的競爭優勢，將是學校行銷規劃重點之

一。

二、學校行銷組合分析

本研究以 4P 架構，描述一般私立小學、個案在產品、價格、推

廣與人員之實務，並分析創新點。 

（一）產品行銷

首先，在產品方面，依課程、教學、活動和服務分別說明。

一般私立小學的課程安排強調英語，但個案指出補習是目前學習

趨勢，不僅希望學生能有多元的發展，還要配合現今雙薪家庭的需
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求，因此在課程安排上做到補習化，讓家長不用幫學生找補習班，

也不用趕著下班接送。一名行政人員表示：

「……校長會要我們去調查學生在校外的補習情況，用來作為才

藝課程的參考。……因為這樣家長就不用送來送去，很方便。……」

課程內容方面，一般私立小學和個案都很重視國際化，但前者

強調英語課程的深度，而個案選擇搭配音樂欣賞、漢語拼音、西餐

禮儀等國際文化、國際生活等素養課程內容來塑造特色。一名老師

表示： 

「……我們不是像一般私小一樣，講國際化就是上英文，語文能

力很重要啦，我們也有，但那不代表全部，所以我們還搭配音樂欣

賞、漢語拼音這些特色課程來培養國際文化素養，……」

活動方面，一般私立小學以節慶活動為主，而個案重視生活

化，希望學生可以在生活中主動學習，並從學習中獲得樂趣。

「……連我們行政人員下課時間都要陪他們學，像英語生活化認

證只有下課時間可以來，我們所有處室的人，包括主任都會放下手

邊的工作陪他們練英語，然後給他們鼓勵。……」

「我們把很多測驗遊戲化，像是期末的英語闖關遊戲，就是希

望改變傳統的考試，用闖關遊戲來看聽說讀寫，他們覺得很好玩。 

……」

一般私立小學強調教學活潑、多元，個案則強調小眾化，著力

於如何在不影響多數人的權益下，滿足少數人的需求。

「……我們要弄學生的資料檔，包括家庭背景、學習習慣、個

性、父母期待之類的，從小一就開始，不是 A、B 表那樣喔，那是另

外的，有點像是 IEP，……都要配合他們去做一些調整，或是提供額

外的協助……」
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在服務方面，一般私立小學強調積極與家長聯繫；個案除了重

視溝通外，特別關注女性家長的需求，並提供家長與學生體驗學校

生活的機會，強調關懷家長與學生的情緒。一名老師表示：

「……每次辦活動我們一定全員出席，走幾步路就會安排一個老

師，校長的意思是要展現我們的用心，讓參觀的人能處處都體驗到

我們的服務。……」

「說明會媽媽會帶小孩來，小孩一直吵，家長根本沒有辦法好好

聽，所以我們安排遊戲室、運動室、美勞教室，還有人連嬰兒都託

我們顧，……家長能看到我們的專業。……」

個案在課程安排上以是否能搭配家長的需求作為主要考量，而

課程內容除了做到國際化，還以國際文化素養課程形塑特色；活動

方面則期望可以做到生活化，讓學生能在生活中透過有趣的活動喜

愛學習；教學上走小眾化路線，以密切的溝通關切每個學生不同的

情況來調整；服務方面則有以女性為主、體驗至上與情緒照顧三大

特色。

（二）價格行銷

一般私立學校是成本導向，學費一學期七萬到二三十萬不等，

表 1　私小、個案產品面之比較

一般私立小學 個案 創新點

產

品

面

課程

1. 部頒課程

2. 英語課程

3. 社團活動

4. 寒暑課程

1. 部頒課程

2. 英語課程

3. 課後才藝課程

4.   特色自編課程：包含音樂欣

賞、電腦、西餐禮儀、漢語拼

音、數學資優等課程

5. 寒暑課程

1.   補習化：符合

家長及學生個

別的需求。

2.   國際化：英語

課程搭配國際

文化素養課程。

 （續下頁）
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個案的學費是五萬多元，屬於私小中的實惠型價格。個案並不去省

課程教學或設備上的成本，而是透過各學制間的互相支援，運用規

模經濟省下資源，既能維持高品質、減少花費，又能回饋給學生、

家長和教職員工。校長表示：

一般私立小學 個案 創新點

產

品

面

活動

1. 才藝發表

2.  運動會、園遊會

3. 節日活動

1. 電腦英數測驗

2. 英語生活化認證

3. 英語能力認證闖關活動

      （於期末將聽說讀寫的總測驗

遊戲化）

4.  大型活動（運動會、園遊會、

節日活動、才藝發表）

生活化：利用生

活化、有趣化、

資訊化的活動提

升學生學習興趣

和信心，讓學生

能將所學落實於

生活中。

教學

1. 活潑、多元

2.  英語課程由外師

負責或以專屬英

文導師負責

1. 重視適性發展，建立學生檔案

2. 強調活潑、多元、創新

3.  英語由外師、英師及導師一起

協同教學；部分英語科目能力

分組教學

小眾化：視學生

個別需求加以協

助

服務

1. 交通－

      部分提供交通車

接送

2.  餐點－午餐及點

心供應

3. 安全－

      監視設備及警衛

室

4. 溝通－

      (1)   定 期 與 家 長

聯繫

      (2)  設置班級網頁

1. 交通－

     (1)  提供交通車接送及室內停

車場

2.  餐點－擇兩家競爭，每月供學

生選擇

3. 安全－

     (1) 教師辦公室設立於教室

     (2)  學生證 E 化，由電腦系統

監控出席

4. 課後免費安親至六點

5. 溝通－設置網路互動平台

6. 任何活動，全員出席

1. 女性為主

      母親打理孩子

教育的比例偏

高，因此特別

重視女性家長

的需求

2. 體驗至上

3. 情緒照顧

      讓家長感到被

重視及關懷
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「教育是一種『奉獻』，不是說賺多少錢，你看到學生好的時

候，你的安慰會更大，……所以說，我們用最少的資源去發揮最大

的功能，然後去回饋大家，所以我們的收費只要夠用就好，老師的

福利能夠照顧到，各種設備能夠提供好的給學生，能夠突破某些改

進的地方，我們都盡量再去做，可以從我們的招生就知道，我們是

逐年招，如果你是以整個財務經濟考量的話，那是不可能的，一般

學校都是一口氣招五個年級，但是我們沒有，我們小學就是等了六

年。……」

由此可知，個案以教育的精神為出發點，以能夠維持校務運作

品質、提供優良環境以及照顧員工、學生福利為優先考量。

表 2　私小、個案價格面之比較

一般私立小學 個案 創新點

價

格

面

（一）各校差異大

（二）設置獎學金

（三） 價格優惠措施

（四） 爭取政府補助

（一）低價策略

（二）設置獎學金

（三）價格優惠措施

（四）學校本身資金充足

（一） 低價格、高品質

（二）規模經濟

（三）推廣行銷

在推廣面，一般私立小學以廣告為主要策略，個案主要的創新

點在於網路互動平台，學生和家長的疑問可以在最短的時間得到專

人回覆。此外，搭配多元的推廣媒介增加曝光性，以及建立良好的

公共關係，使學校品牌能獲得信任。一名老師表示：

「我們學校常幫忙辦活動，會有很多重要的社會人士或民眾來

參與。我們不僅借場地，還提供服務，每次都全員出動，還要穿制

服，校長常說要讓參與的民眾感受到我們的用心和專業，這樣他們

回去就會對我們有很好的印象，等於會替我們宣傳。」
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個案推廣目標是透過互動平台、共同體驗、媒體傳遞讓家長知

道個案的特色。在政府、企業團體及社會大眾部分，藉由協助舉辦

各項活動或競賽來維持良好的公共關係，使其成為推廣策略延伸出

去的觸角之一。

表 3　私小、個案推廣面之比較

一般私立小學 個案 創新點

推

廣

面

（一）傳播媒體

（二）公共關係

        1.  與社區、畢業

校友保持良好

互動關係

        2.  舉辦活動邀請

家長參與

（一）傳播媒體

（二）公共關係

        1. 與國外學校合作

        2.  協助政府機關與

企業舉辦活動

        3.  與鄰近學校保持

良好關係

        4.  邀請家長依專業

知識為學生上課

        5.  舉辦活動，展現

學校優質服務

（三）建立品牌形象

        員工於公開活動著制

服，重視整體形象

（四）網路互動平台

（一）網路行銷

（二）置入性行銷

（三）創新的擴散

（四）人員行銷

一般私立小學鼓勵教師多參與研習來提升專業，個案則利用

研習讓教師瞭解學校行銷目的及內涵，且針對溝通協調能力加以訓

練。校長說：

「老師是扮演非常重要的角色，老師因為是第一線，去跟你的需

求者或者是產品的欣賞者實際的接觸，所以老師的好壞、表現可以

帶給他所服務的對象有一些觀念的不同。……」
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教師方面，一般私立小學透過領域會議形成共識，個案則善於

利用聚餐互相討論打氣。領導者的部分，一般私立小學以獎勵制度

來提升教師工作動機，個案則著重於加強教育理念之傳達，以促進

良好的向心力。校長認為：

「……不見得每一個老師都是達到那麼標準，看他們的接受度、

溝通情況，那針對老師的講習、砥礪是很重要的一環。……我們是把

主要的幹部從這邊調過去國小部，希望他們是種子，這些人都跟過

我很多年，所以概念、做法都算有共識，……其實我覺得又回到最根

本的，如果你在推行的教育理念是正確的、無私的、奉獻的，那麼

大家的接受度都是很高的……，當然會遇到很多困難，但他們能去

感召別人，大家可以慢慢體會。」

組織方面，一般私立小學採任務導向，個案則採取共用行政人

員來節省人力，且各學制間互相支援，使效能提昇。教務處行政人

員表示：

「……行政工作比較忙，因為國中部和國小部很多要一起弄……

我們辦活動最大特色就是全員出動，不管是國中還是國小的活動，

大家一起幫忙，連高中部都會派人支援。……」

由此可知，個案主要的創新點在於視教師為「中介者」，以減少

個案與家長間的摩擦和誤會，使彼此更加瞭解以形成合作默契。此

外，領導者利用本身的魅力和特性引導整體團隊共同努力和學習。

綜而言之，個案在產品面採用補習化配合家長需求、國際化

與生活化形塑特色；在價格面利用規模經濟搭配低價格高品質的策

略，吸引家長選擇；在推廣面，由多元的傳播管道及良好公共關係

傳播正面訊息與形象；在人員面，視教師們為「中介者」，由領導者

引導學習和努力，運用不斷提昇教師們團隊意識的策略，建立與維

持特有的服務文化風格，以贏得家長的認同與支持。
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伍、討論、結論與建議

以下討論本研究發現的理論與實務意涵，以及結論與建議。

一、討論

（一）理論意涵

本研究發現，影響學校行銷組合的因素可分成外在及內在。外

在因素方面，教育部及縣政府的政策與規定、社會環境的變遷、目

標對象的多元訴求、社會大眾的認同與支持等皆是重要因素；內在

因素方面，組織運作的彈性和團隊合作特性、董事會的支持以及學

校領導的人格特質、行政經驗、知識背景等，都會影響學校行銷的

規劃。此與（McCharen et al., 2011）所發現，學校創新與組織內部

學習及創造力有關，以及 Oplatka（2002）主張，學校行銷與所處的

表 4　私小、個案人員面之比較

一般私立小學 個案 創新點

人

員

面

（一）教師

        1. 提高工作待遇

        2.  加強教學研習

進修

（二）領導者

        權威、專業領導

（三）組織

        1. 任務導向

        2.  制定有效激勵

制度

（一）教師

         視教師為學校與家

長間的中介者，加

強專業知能及溝通

能力

（二）領導者

        1. 重視社會趨勢

        2.  關 心 員 工， 爭

取最佳福利

        3.  帶 領 員 工 共 同

學 習、 瞭 解 學

校特色

（三）組織

         彈性結構，各學制

間互相支援

（一）創新的調適

         以瞭解學校又熟

悉家長與學生的

教師扮演「中介

者」，成為協助適

應創新的重要角

色

（二）學習型組織

（三）故事領導

（四）轉型領導

（五）激勵領導
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環境脈絡有關，是一致的看法。

本研究發現也印證了行銷組合整合的重要（James & Phillips, 

1995）：只有好產品，沒有合適的推廣和優秀的人員，無法傳遞產品

的價值；只有多元的推廣，沒有良好的產品和善於溝通的人員，則

得不到消費者的信任；只有積極的人員，沒有完善的產品和適當的

推廣，則無法得到消費者的認同。若為求快速短期之成效，而忽略

行銷組合內這些成份之間的對應關係，或者將其中一環視作唯一手

段，則學校行銷容易失敗。教育目標是長遠的，因此行銷每一個環

節都得準備妥當、仔細考量，才能發揮最佳效能，協助學校永續發

展。

對教育市場的家長選擇而言，傳統行銷上備受重視的價格考慮

並不是影響選擇的關鍵，教育市場的消費者往往會依照學校是否滿

足其需求的程度來做出選擇，因此，學校可以透過市場環境分析、

市場區隔、目標市場選擇並進行市場定位，以發展獨有之特色，並

依照自己的定位來訂定價格，才是學校行銷的正途。

（二）實務意涵

本研究發現對其它私小與公立小學的行銷實務也有所啟示，說

明如下：

1. 對私立小學的建議

（1）建立行銷團隊

目前的私立小學行銷決策多由上層領導者建立後再往下傳遞，

在這種模式下，多元的意見不容易表達或被接受，行銷策略也因此

容易缺乏彈性和創意。建議學校組織專門負責規劃行銷的團隊，成

員由各部門代表組合，並由同時具備行銷專業及教育背景之人才作

為該團隊之領導者，以促使跨部門的溝通與合作，提升學校行銷之

成效。   
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（2）建立良好公共關係

最好的推廣策略是透過人們的口耳相傳，尤其是具有身分地位

的關鍵影響者的意見，由此可知，學校合作對象是協助推廣的重要

角色，因此，透過活動的舉辦，積極主動建立良好的公共關係能有

助提升學校行銷推廣策略的成效。

（3）行動消費時代

過去是電視、電腦的時代，但現在智慧型手機盛行，更具便利

性，若學校能運用 APP，消費者不僅能隨時瞭解學校的最新消息、學

生學習表現、學校辦學績效，還能自行決定在什麼地點、什麼時間

與學校互動、溝通，讓消費者的需求可以立即被滿足。

2. 對公立小學的建議

（1）服務取向

過去，學校的教育目的著重於知識的傳遞，辦學的重心在於發

展良好的課程與教學；現在，學校除了發展特色外，應更重視服務

的功能。每個學校所訂定的教育目標有各自的價值，學校服務的是

以耐心的溝通向學校的消費者傳遞此價值、解答其疑惑甚至協助解

決問題。

（2）產品所產生的價值比產品本身更重要

對於家長而言，學校是否有其就讀價值，在於學校對孩子是否

能產生正面的影響。家長所最在意的並非產品本身，而是產品在孩

子身上所產生的價值，這才是家長下決定的關鍵。因此，在發展學

校產品之虞，更要去細心瞭解這些產品是否有發揮其功能，並觀察

時代的變遷，進一步加以調整改進。

（3）視教師為中介者

在學校行銷中，教師負責教導學生、替學校向家長傳遞課程與

教學、行政措施或辦學理念等訊息，另一方面也替家長和學生處理
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問題或反應需求。教師是最瞭解學校的人，同時，也是最瞭解家長

和學生的人。因此，教師所扮演的是學校與家長、學生間中介者的

角色，促使雙方能夠彼此瞭解進而彼此接受。領導者在人員策略上

除了應更重視教師溝通協調能力的訓練之外，還要能夠提升教師對

學校教育目標的共識、對行銷策略和產品的瞭解以及對學校的認同

度，使教師們能凝聚力量為學校和家長、學生們提供最優質的服務。

二、結論

過去，每到孩子上小學的年紀時，爸媽就帶著戶口名簿到就近

的學校報名。現在，隨著少子化及即將開展的十二年國教政策，此

一情形有大幅轉變。父母親開始替孩子「選擇」小學。因此，學校行

銷要從過去符合大部分人需求的大眾化服務，轉變成能符合個別需

求的小眾化路線，並以積極的態度主動出擊。

學校行銷在策略上要更具有彈性，必須揮別過去為了節省成本

或與政策有衝突時，就寧願犧牲消費者這種二擇一的想法。透過學

校創新行銷去檢視產品是否賣得更好、消費者是否增加滿意？是否

能體貼消費者，為消費者找出需求、創造需求 ? 甚至，是否能視行銷

為一門藝術，使行銷的影響力充滿更多元的可能性。

學校行銷真正的創新並非只是找出過去沒有用過的行銷方式，

而是如何在競爭中觀察細節、利用多元的管道，搭配更柔韌的設

計，解決雙方的問題、滿足雙方的需求，如此，學校即使面對新世

代所產生的新問題時，仍能創造共贏的局面。
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