
 

 

國立臺灣大學進修推廣部推廣教育非學分班招生簡章 

「服務行銷管理研習班」第 1 期 
───────────────────────────────────────── 

因應社會經濟的演進，如何引領企業在顧客導向的新經濟革命中取得勝利，已成為身處在服

務經濟時代的我們所應該思考的重要課題。 

本課程特延攬行銷管理專任教授及著名業界行銷實務講師授課，藉由實務個案與課程講授的

方式綜觀整體的服務行銷環境，並環扣內部行銷、外部行銷及互動行銷的行銷模式金三角理論，

透過觀念架構闡釋、實務案例討論、重要環節演練以及實務人士講演等方式的綜合運用，有系統

地教授行銷者於服務經濟時代藉由無形的『服務』，轉化成另一種眼可見、手可處、心可及的『產

品』，延伸消費者的心理滿足需求及建立與消費者的信賴關係，進而提升商品的價值而非價格，

協助企業擁有更多的市場競爭力，並提升消費者依存黏著度，產生更高的商品及企業價值。 

───────────────────────────────────────── 

授課老師：國立清華大學科技管理研究所丘宏昌教授 

          晶華集團業務總經理劉怡秀老師 

 PC home 營運長謝振豊老師 

         （本部得保留課程及師資調整異動之權利）。 

課程目的：本課程將透過觀念架構闡釋、實務案例討論、重要環節演練以及實務人士講演等方式 

          的綜合運用，有系統地教授服務行銷之理論與實務意涵，並分析服務行銷之問題 
         與挑戰。 

招生對象：凡對服務行銷相關課題感興趣者皆可參加。 

課程時數：每週一次，共計 7週，21 小時。 

上課時間：101 年 9 月 27 日起，每週四晚間 19：00-21：45 

(授課日期或上課時間如有異動將另提前公告通知或公告於本部一樓大廳課程電子看板)。 

上課地點：臺灣大學進修推廣部（臺北市羅斯福路 4段 107 號）。 

招生人數：以 50 人為原則，將依照報名者繳費順序錄取至額滿為止。 

          未達 30 人得不開班。本部保留增額或不足額開班之權利。 

課程內容：  

上課日期 課程主題 師資 

9/27(四) 重要服務行銷概念 丘宏昌 教授 

10/4(四) 體驗行銷 晶華集團業務總經理劉怡秀 

10/11(四) 服務特性與顧客忠誠 丘宏昌 教授 

10/18(四) 服務創新 PC home 營運長謝振豊 

10/25(四) 服務營運與策略選擇 丘宏昌 教授 



 

 

費    用：13,500 元。 

學費優惠： 

早鳥專案：特延長至 101 年 9 月 12 日前完成報名繳費者，學費優惠價:12,000 元 

◎臺大身份優惠：本校校友、教職員工及本部舊生，除享有早鳥專案外，另每位再折價 500 元。 

◎愛心優惠價：滿 65 歲以上人士、身心障礙人士及低收入戶領有證明者，除享有早鳥專案外， 

            另每位再折價 1000 元。 

(註：如同時符合臺大身份優惠和愛心優惠，僅能擇一優惠使用) 

 

報名手續：一律採線上報名，請至「臺灣大學推廣教育網」http://training.dpd.ntu.edu.tw 點選本期 

「顧客導向的數位行銷研習班」進行線上報名步驟後並下載列印繳費單，並完成繳費

手續。本課程將依照報名者繳費順序錄取至額滿為止。 

繳費方式：詳細說明請參閱下載的「繳費單」。完成繳費後請妥善保存繳費憑據。  

結    業：修業期滿，缺課次數未超過全期上課次數五分之一並通過學習評量者，由本部核發推

廣教育證明書。 

其他事項：（1）本班為研習班(非學分班)，不授予學分、學位證書及不發成績單。 

(2) 本課程可登錄公務員終身學習時數。 

（3）本部有權保留課程變動及時間調整之權利，課程若有變更將會提前告知學員。 

（4）學費退費規定：學員自報名繳費後至實際上課日前退學者，退還已繳學費之九成。

自實際上課之日算起未逾全期三分之一者退還已繳學費之半數。在班時間已逾全

期三分之一者，不予退還。申請退費必須附上收據正本(學員聯)及申請書，缺一

不可，否則不予受理。 

（5）本班無補課機制，課程均須於當期修習完畢。 

（6）學員於修習期間應遵守本部規定，如有不當行為或影響授課或影響其他學員之學

習，經通知仍未改善者，本部得取消其修讀資格，且不予退費。 

（7）患有或疑似患有 SARS 或其它法定傳染病者，本部得拒絕其入學及上課。 

 (8) 就讀本班不得辦理兵役緩徵。 
          (9) 本簡章若有未盡事宜，本部保留得以隨時修改之權利。 

 

 

 

 
 

11/1(四) 服務業成長 丘宏昌 教授 

11/8(四) 個案討論 丘宏昌 教授 



 

 

課程大綱 
 

單元 上課方式 單元主題、個案討論或練習等 
9/27（四）單元一 
重要服務行銷概念 

授課與討論  服務行銷與價值 
 企業如何提升價值 
 服務與價值銷售 

 服務與差異化 
 產品與服務的層次 
 服務與體驗行銷 

10/4（四）單元二 
體驗行銷 

實務分享 實務分享：晶華集團業務總經理劉怡秀談旅館服務 
問題與討論：2016年，台灣希望能將觀光客數推向1,000萬
大關，此部分將針對五星級的體驗行銷與服務進行探討 
- 觀光產業之現況  
- 世界觀光產業概況  
- 台灣觀光產業現況  
- 台灣觀光產業新紀元  
- 台灣觀光契機及願景  
- 晶華國際酒店集團經驗分享-創新與突破  
1.以利潤中心方式營運  
2.顛覆傳統銷售規則  
3.複合化產品策略  
4.跨部合作，滿足客戶不同需求  
5.加盟連鎖策略  
6.產品階層化的發展策略  
7.集團行銷，服務加值  
8.全球佈局，打造全球化企業品牌 

10/11（四）單元三 
服務特性與顧客忠誠 

授課與討論  服務特性與分類 
 服務特性 
 服務分類 

 服務品質、滿意與忠誠 
 服務品質與滿意 
 顧客忠誠 

10/18（四）單元四 
服務創新 

實務分享 實務分享：PC home營運長謝振豊談網路購物服務 
問題與討論: PC home 勇於在網路上進行各種創新服務的
嘗試，推出的 24 小時內送達服務廣受顧客好評，此部分將
探討 PC home 的競爭力及未來電子商務服務之發展 

10/25（四）單元五 
服務營運與策略選擇 

授課與討論  服務營運模式與服務策略 
 服務營運模式 
 服務策略 

11/1（四）單元六 
服務業成長 

授課與討論  服務業之以小博大與成長 
 服務業之以小博大 
 服務業從小到大到全球化的挑戰 

11/8（四）單元七 
個案討論 

個案分析與
討論 

兩個短個案 
 顧客該分級嗎 

 瞭解顧客分級的優缺點與適用場合 
 標準化與客製化的挑戰 

 企業該如何平衡標準化與客製化 


