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摘要 

本研究主要探討阿里巴巴電商平台之應用。目前國內外有許多廠商在跨境電

商平台上有設立網路商店來販售商品，並積極進行數位轉型，而許多企業在數位

轉型上遇到許多困難，像是進入門檻不高，導致競爭激烈，以及傳統產業員工會

因為害怕學習新知識而不願意進行改變。 

就此，本研究的目的為探討傳統鋼鐵產業透過電商平台操作是否能影響廠商

的營運以及提升台灣的產業發展，並嘗試說明全球鋼鐵公司的狀況以及阿里巴巴

平台的建置實際上能帶來的成效為何。 

    本研究於操作時使用的平台為阿里巴巴，合作的廠商位於新北市土城區的仲

辰鋼鐵，是一間以販售各種鋼材、鋼鐵、鐵材、鋁材之製造加工買賣業務及代理

經銷為主的企業，由於這幾年來企業的營運狀況呈現不理想的狀態，故此我們想

了解仲辰企業目前所遇到的困境，以及找出公司營運不佳的原因，希望可以在深

入了解過後，為仲辰企業提供一些建議供作他們參考以改善現有狀況。 

 

 

 

 

關鍵詞：跨境電商、阿里巴巴平台、仲辰鋼鐵、鋼鐵產業、電子商務平台、物流

服務、供應鏈服務 
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第壹章 緒論 

第一節 研究背景與動機 

在大數據平台運作下，許多廠商紛紛進行數位轉型，培養相關人員來管理後

台，我們看到此項機會，故參加阿里巴巴平台競賽，並與仲辰鋼鐵（仲辰鋼鐵企

業有限公司）合作。 

仲辰鋼鐵是一間以販售各種鋼材、鋼鐵、鐵材、鋁材之製造加工買賣業務及

代理經銷為主的企業，但這幾年來企業的營運狀況呈現不理想的狀態，因此我們

想了解仲辰企業目前所遇到的困境，及找出公司營運不佳的原因，希望可以在深

入了解過後，為仲辰企業提供一些建議供作他們參考以改善現有狀況。 

仲辰鋼鐵平常所販售的東西由於較為單調，因此在銷售策略上是比較欠缺

的，鋼鐵產業的商品區塊較為單一，在商品認知度的曝光和行銷推廣上也更加困

難，因此我們想藉由阿里巴巴這個平台來曝光知名度，增加銷售量，改善目前的

營運狀況，如何透過阿里巴巴來創造商機為本研究動機。 

鋼鐵為金屬製品、機械、汽車、營建工程等產業發展須具備的重要原料，亦

為國家在發展經濟中的關鍵性產業，被稱為工業之母。近年由於中國處在經濟發

展階段，對於鋼鐵有強烈的需求，使得國際鋼鐵的價格開始大幅度上漲，因此國

內鋼鐵獲取豐厚的營收，但隨即中國的鋼鐵產業也大量生產外銷至其他國家，造

成全球的鋼鐵市場出現供需失衡的現象，且中國的鋼品時常以破壞市場行情的低

價在國際間流竄，對於國內外鋼廠皆有很大的競爭壓力。而我國的鋼鐵產業由於

土地成本和人工成本較高，不適合在市場上進行削價競爭。另外，國內上游粗鋼

產量不足中下游所需，中下游鋼品過剩，導致國內鋼品有供過於求的隱憂，面對

台灣鋼鐵需求已經成熟的狀況，國內鋼鐵公司該如何去轉型升級，拓展出口外銷

市場，為本研究背景。 

第二節 研究問題與目的 

本組的研究目的主要為探討傳統鋼鐵產業透過電商平台操作是否能提升品

牌知名度與曝光率，並嘗試說明全球鋼鐵公司的狀況以及阿里巴巴平台操作對於

台灣在從事鋼鐵貿易的中小企業營運所可能產生的影響。本小組彙整出下列兩項

研究目的： 

(1)傳統產業操作電商平台使其營運模式發生何種轉變？ 

(2)傳統產業藉由電商平台進行數位轉型是否獲得績效提升？ 
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第三節 研究對象與限制 

本組的研究對象為位於新北市土城區的仲辰鋼鐵企業有限公司，提供鋼板

（捲）、鋼帶、鋼片製造相關產品與服務。本研究於阿里巴巴電商平台之操作權

限為業務員，因此操作後台部分無法觸及太多資訊，僅能於阿里巴巴平台上進行

圖片改善，關鍵字的設置與優化，產品文案行銷編輯及上架新產品。且銷售產品

為鋼鐵，銷售單位以噸為計算，買家在找尋產品時會進行多次詢價，因此在找尋

買家時較困難，此為本研究限制一；因本研究對象僅有仲辰鋼鐵企業有限公司，

無法代表所有傳統鋼鐵產業，此為本研究限制之二。 

第四節 研究架構與流程 

本研究確認研究背景後，釐清本研究的問題在哪，並形成研究問題，進而確

認本研究的研究目的為何？透過文獻資料的搜集，進一步設計出本組的研究架

構，且主要探討是跨境電商平台對仲辰鋼鐵的影響是否會提升績效？最後依照分

析的結果提出結論並提供相關建議。 

一、研究架構 

本組研究主要在探討鋼鐵產業透過操作跨境電商平台－阿里巴巴後，是

否能提升公司績效，根據上述的文獻，並將研究資料整理，如圖 1-1 所

示。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

仲辰鋼鐵 

 

跨境電商 

 

 

提升績效 

 

圖 1-1 研究架構 
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以下為本組研究流程圖： 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

設定研究動機 

擬定研究目的 

相關文獻探討 

建立研究模型 

決定研究方法 

實際操作、分析與
討論 

研究結論與建議 

圖 1-2 研究流程圖 
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第貳章 產業介紹 

第一節  鋼鐵產業的歷史 

一、鋼鐵產業介紹 

鋼鐵是經濟及工業發展之母，許多基礎建設皆需要使用到鐵，像是火車、飛

機、房子、坦克……等基礎建設都會使用到，而鋼鐵的即是把原物料的鐵礦煉製

成鋼的過程，而鋼鐵產業的產品可以分為不銹鋼、合金鋼、碳鋼這幾種鋼鐵，而

鋼鐵產業也可分為上、中、下游這三種，上游主要是開發沒有被加工過的原料，

像是煤礦，或者是由高溫爐煉製的產品，例如鋼錠……等，這些皆是由上游鋼鐵

廠商開發。 

中游廠商主要工作是把上游鋼鐵廠商製作好的產品加工成各種不同的鋼鐵

材料，如鋼板、鋼筋，他們依照不同的需求將這些材料加工裁剪後，販售出去，

仲辰鋼鐵的角色便是中游廠商，他們依照顧客的需求將原物料進行加工改造，並

在約定的時間內交貨，以達到顧客的需求。 

下游廠商的部分就是按照自身需求來使用這些被加工過的鋼鐵，像是營造業

會使用到鋼筋、鋼板……等，下游廠商的部分並不像中上游一樣需要對鋼鐵進行

加工，他們主要著重在如何去使用已被加工過的鋼鐵，來達成他們的需求。 

二、世界鋼鐵產業歷史發展 

根據每日頭條2019年8月的報導，了解到現代鋼鐵工業起源於19世紀初期，

到現在已經有一百年的歷史。第二次世界大戰之前，鋼鐵的產量依然很有限，生

產鋼鐵的國家並不多，大多數集中在大西洋北部沿岸地區的美國、西歐和前蘇聯，

此為二戰前世界三大鋼鐵生產基地。 

而在二戰後，鋼鐵產量呈雙倍成長，鋼鐵工業地域結構也發生了變化。本研

究於資料蒐集過程中觀察了世界鋼鐵工業的布局，分析各國鋼鐵工業會迅速發展

是出自以下幾個原因： 

(一) 依據經濟結構對鋼鐵產業訂定相應發展策略 

(二) 為加速發展工業社會主義 

(三) 為了能夠盡快恢復社會經濟 
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(四) 因經濟需求擴大生產設備的規模 

(五) 生產技術不斷的革新 

(六) 鋼鐵工業製造所需之原料與燃料供應充足且價格低廉 

從 50 年代中期開始，全球鋼鐵業成長率開始穩定上升，帶動全球鋼鐵需求

的提升，歐美、日、韓等先進國家的鋼鐵工業發展更是極為迅速，於 20 世紀初

期鋼鐵需求就已接近飽和狀態，然而新興國家人口平均鋼鐵消費量較低且生產設

備較為落後，為限制鋼鐵工業的因素之一。故中國與印度政府陸陸續續制訂「鋼

鐵產業發展政策」，藉由充實基礎建設，提昇國內用鋼需求，帶動鋼鐵工業的現

代化改造，而隨著運輸條件的改善以及運輸工具的革新，世界鋼鐵工業以消費者

密集型為導向，新的工廠多分佈在工業區的中心，形成以鋼產業為主的綜合性工

業基地。 

三、台灣鋼鐵產業發展的歷史脈絡 

根據侯任義先生在《鋼鐵基本工業發展概況與能源消費分析》的研究報告指

出鋼鐵的歷史最早發展於日治時期，而以下的廠商皆是在那時期所成立的煉鋼廠

商，像是 1931 年臺灣電氣化學公司成立、1939 年大同化學鐵工所成立、1940

年唐榮鐵工所、1943 年高雄製鐵株式會社、台灣重公所株式會社，這幾家廠商

均是在日治時期建立的，為日後鋼鐵產業打下了良好的基礎。 

在 1930至 1940 年代台灣因為受到戰爭的影響導致鋼鐵的產量下降，許多廠

商無法在約定時間內交期，造成鋼鐵的價格也受到了影響，直到 1950 年時鋼鐵

產量才逐漸恢復，因當時政府著重於工業建設發展，積極努力開發基礎建設，進

而對鋼鐵有大量的需求，鋼鐵產業的產量才逐漸增加。 

台灣鋼鐵產業最重要的成長階段在 1970 年代，這個時期成立的公司有中鋼

公司、台煉公司、高興昌公司以及燁興公司，這幾家廠商在 1970 年代不斷地開

發、投資，像是成立煉鋼廠與電弧爐煉鋼廠，並且將最新的生產技術引入台灣， 

使鋼鐵產業產能大幅提升，進而可以去研發新的鋼鐵產業產品，如：平板類鋼

品……等。 

而在 1980 年代，台灣的鋼鐵產業逐漸走向平穩，進入成熟期，而在此之後

面臨到亞洲金融風暴，全球各地景氣低迷，鋼鐵產業也受到了影響，產量大幅下

跌，國內外的需求減少，使得鋼鐵場業逐漸從平穩走下跌。 

2019 年受到美中貿易戰風波影響，鋼鐵原無料突破新高，台灣鋼鐵廠商受

到影響，而目前台灣的鋼鐵受到烏俄戰爭的影響，全球各地的物流以及產品原物

料皆受到了很大的影響，再加上近年來環保意識高漲，聯合國氣候峰會在 2021
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年提出五項產業列為減碳目標，分別為：電力、公路運輸、鋼鐵、氫氣及農業，

其中一項便是鋼鐵產義，廠商除了需要配合減碳能源政策外，還需要穩定的提供

產量，這無疑是對鋼鐵廠商一大挑戰。 

四、仲辰鋼鐵介紹 

仲辰鋼鐵是一家位於新北市土城區的仲辰鋼鐵企業有限公司，提供鋼板

（捲）、鋼帶、鋼片製造相關產品與服務。 

    (一)仲辰鋼鐵企業現況 

        1.目前主要銷售對象 

仲辰鋼鐵目前銷售的產品為各種鋼材、鋼鐵、鐵材、鋁材之製造加

工買賣業務及代理經銷，另提供客製化的服務，前提是必須購買一定數

量才可議價。 

主要營業項目為前項產品的進口、出口貿易服務、一般進、出口貿

易服務、代理各項國內外廠商產品投標報價業務。 

        2.目前仲辰鋼鐵產業遇到的困難點 

因疫情的爆發，許多產業皆受到了很大的影響，也間接造成鋼鐵需

求出現下滑，如何維持產量是仲辰鋼鐵目前需要思考的痛點，如何掌握

生產資源並且在成本考量的情況下生存是其所需要思考 

        3.仲辰鋼鐵目前主要提供以下服務： 

   (1) 各種鋼材、鋼鐵、鐵材、鋁材之製造加工買賣業務及代理經銷 

   (2) 提供前項產品之進出口貿易服務 

   (3) 一般進出口貿易服務(許可業務除外) 

   (4) 代理前各項國內外廠商產品投標報價業務 
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第參章 文獻探討 

本研究將藉由傳統鋼鐵產業現況探討、電子商務、及跨境電子商務之發展現況，

藉此文獻了解鋼鐵產業若透過阿里巴巴平台是否能提升其知名度及銷量。 

 

第一節 傳統貿易 

一、國際貿易定義 

國際貿易(International Trade)，是指跨越國與國之間的貨品或服務交易、亦

或是生產要素交換之活動。一般我們將其分為出口貿易與進口貿易，因此我們也

會將國際貿易稱為進出口貿易。 

國際貿易佔了一個國家的國民生產總值(GDP)相當大的部分，國際貿易可調

整國家經濟之結構，增加財政收入。國際貿易也能說是體現一國之經濟是否繁榮

最重要行業，其貿易順差、或逆差或平衡都可以衡量一國之經濟實力和經濟結

構。 

蔡緣(2009)的研究發現：「國際貿易」(International Trade)，指的是不同地域

中的政府單位或者人民從事實務上的交易行為，像是勞務、技術等等。不同國家、

地域間的買方與賣方，透過協商約定的行為，賣方須遵從約定將商品的所有權、

又或是使用權，轉移至買方；而買方則應遵從協定將商品的款項或有價值之交易

工具支付給賣方，如此，此交換行為稱之為國際貿易。 

從行政院之主計處所訂定「中華民國行職業標準分類」的定義提到：凡是從

事各類國外貨品、商品直接買入，或是本國貨品、商品直接售至國外之行業，均

可稱之進出口貿易行業。 

以下將為國際貿易之分類做簡易介紹 

     （一）依照貨物貿易方向可分為： 

        1. 進口貿易（Import Trade） 

        2. 出口貿易（Export Trade） 

        3. 過境貿易（Transit Trade） 

     （二）依照貨品之交易型態可分為： 

        1. 有形賀易（Visible Trade） 
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        2. 無形賀易（Invisible Trade） 

     （三）依照國與國之間的貿易關係可分為： 

        1. 直接賀易（Direct Trade） 

        2. 間接賀易（Indirect Trade） 

        3. 轉口貿易（Transit Trade） 

二、貿易商之種類 

根據張錦源、康蕙芬在 2020 年出版之國際《貿易實務新論》的研究指出：

「國際貿易的主體為貿易商(Trader、Trading Houses、Trading Firms)，狹義的貿

易商是指本身不從事商品生產，只在國際間從事商品買賣的公司行號，其中專營

進口業的稱為進口商(Importer)，專營出口業務的稱為出口商(Exporter)，同時兼

營進口和出口業的稱為進出口商(Importer and Exporter)。」 

賴怡臻（2017，跨境電商對傳統貿易商的衝擊與因應）提到，廣義之貿易商，

除了前面提到的專業貿易商之外，還包含了兼任進出口貿易業務的製造廠商（Ｍ

anufacturers)，這類製造商大多還會在公司內設立專屬其的貿易部門，又或是在

國外成立分支單位，直接辦理貨品的出口，或是貨品的原料、營運機器設備的進

口。 

三、傳統貿易流程 

    下圖為劉正松、黃清政(2009)製作之交易成立後之貿易流程圖。 

 圖 3-1 傳統貿易流程圖 
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因本研究對象為仲辰鋼鐵，因此將針對出口商之貿易流程為主要介紹，進口商之

貿易流程將不再做多敘述。 

 

（一）出口商之貿易流程 

 

1. 進行市調 

出口廠商若要將商品銷售至國外市場，首先須做好市場調查，如

此一來可以了解他國的市場經濟、政治、貿易制度等，並知道若在該

市場做銷售產品將面對的市場競爭情形、做好行銷通路的準備，以確

定產品進入市場的可行性。 

 

2. 招攬交易、尋找交易對象 

林湘昀(2015)的研究發現，過去傳統貿易運作方式有二，一為經

由貿易商尋找特定商品去對客戶做行銷，藉由推銷方式來進行相關業

務活動，二則為由客戶詢問來開啟被動之貿易交易。 

 

3. 信用調查 

出口商找到交易對象後，在未了解對方之信用狀況前不可貿然與

之簽約成交，若貿易夥伴素行不良、缺乏商業道德將造成巨大之貿易

風險如拒絕付款、拒絕交貨等，若調查結果顯示欠佳，應立即停止來

往。 

 

4. 招攬訂貨、詢價、報價 

信用調查之後，出口商便能選定那些信用情況佳、值得進行貿易

往來的進口廠商。若買方認為出口商符合要求，會來函或來電進行詢

價（Enquiry），而出口廠商收到此訊息後便可準備報價。 

 

5. 交易成立、簽訂貿易契約 

蔡緣(2009)在《國際貿易實務》的研究發現，國外買方接到報價

後，若願意且接受，交易即成立。交易成立後買賣雙方一般均須簽訂
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書面貿易契约，貿易合約書除了能由雙方一起製作，也可只由一方草

擬製作，再由對方同意。 

6. 收到信用狀、準備貨物 

簽訂契約後，進口商申請開發信用狀，出口商收到信用狀且確認

無誤後，便可開始準備貨物。如上圖，進口地的開狀銀行受進口商委

託開出信用狀，經出口地的通知銀行將信用狀轉給賣方（信用狀的受

益人）。 

 

7. 洽訂艙位、貨物裝船、出口報關 

出口商須在規定的裝運期限前，尋找適合的船並且向船公司訂艙

位，船公司接受此訂單後再發裝貨單（S/O），出口商再憑此單據辦理

出口報關及裝運手續。 

 

8. 貨物裝船、辦理押匯手續、收到貨款、交易完成 

出口商在貨物装船完成後，除了向船公司換領提單，同時根據信

用狀上製作所需之單據，如匯票、商業訂單發票、包装單、貨物提單

等，備妥單據後，向指定的押匯銀行辦理押匯，待押匯銀行確認單據

無誤後受理押匯，扣除相關費用後銀行將貨款給予出口商(張相玲，

2005)，將上述之貿易流程完成後，一筆出口交易視同完成。 

 

第二節 跨境電商下之國際貿易 

 

一、跨境電商之特點 

 

根據碁峰資訊 (2016) 出版《電子商務概論與前瞻》中提到跨境電商之特點，本

研究將部分與傳統貿易做比較： 

 

1. 使用者匿名性 

使用跨境電商的過程中，大多消費者不願透漏個人資訊和地理位置，盡

管如此也不影響進行交易，因此很難辨別電商使用者的真實身份。針對

此特點，由於本研究對象產品特殊為鋼鐵類產品，銷售對象為貿易商而
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非一般消費者，因此在進行貿易前即使是透過跨境電商平台，也會透過

人工信用調查來解決此缺點。 

 

2. 演化快速 

隨著科技日新月異，電子商務的演化也從電子資料交換到電子商務的興

起，跨境電商和傳統貿易相比下的最明顯的特點便是不斷創新發展商務、

商機。 

 

3. 全球化－不受國界限制 

跨境電商具有全球化的優勢就在於企業不須考慮國界問題，便可將產品

和服務傳送至全球市場。美國財政部指出，由於跨境電商突破了一般交

易方式下的地域因素。因此對於具全球化之跨境電商企業進行課稅是有

困難的。 

 

4. 產品無形化－帶來稽核困難 

不管是線上服務之銷售還是數位化產品皆以無形且數位形式出現。電子

商務具有交易無形的特性，這造成政府機構很難掌控、檢查廠商的交易

活動，稅務稽查員無法正確地計算其營利所得總額及淨利，為其帶來稽

核上之困難。 

 

5. 訊息接收即時性 

有別於傳統交易模式，電商之傳輸速度與實際距離沒有關係，在傳統一

般交易中，信件郵寄往來非即時接收，造成傳送訊息延遲。相較電商平

台，無論實際距離遠或近，雙方發送和接收資訊幾乎是同時的，如同在

現實中面談。有些數位化產品的交易手續像是訂貨、付款，都能即時完

成。 

 

6. 交易電子化 

採取電子化的操作是電商交易的主要特徵。在此影響上可減少環境汙染，

達到環保的作用。 

 



18 

 

針對此特點，在前一節中提到之傳統貿易上，在各種程序上需要許多貿易單據，

且大多具有法律效力即視為有價證券，例：擁有 B/L提單即可提領貨物。因此無

紙化將造成在法律認定上相當程度的混亂。 

 

二、跨境電商下的國際貿易流程 

由於前一節已在傳統貿易流程上做詳細介紹，因此本小節將針對跨境電商平台之

貿易流程手續做簡易介紹，詳細內容不再多做贅述。 

 

(一) 跨境電商貿易流程： 

1. 賣家（出口商、製造商）透過平台將產品上架 

2. 買家（進口商、消費者）透過跨境電商平台發現產品並向買家詢價 

3. 買賣雙方進行報價、議價 

4. 交易成立，買家透過平台下單且選擇平台上之第三方物流、第三方交易

平台。賣家透過平台接收訂單。在此過程，買家支付貨款後，賣方收到

貨款後將貨物出貨，境內物流送至海關，出口報關後出境至海外買家手

上，完成交貨。 

5. 交易完成。透過第三方平台，買方可確保收到貨品，賣方可確保收到貨

款，交易受到跨境電商平台保障。 

 

第三節 傳統貿易流程與跨境電商流程之比較 

 

比較項目 傳統貿易 跨境電商 

對象類型 大型企業 中小型、微型企業 

如何接觸客源 實際接觸 透過電商平台接觸 

交易流程 標準化 客製化 

訂單量 大批量 少量 

訂單類型 可促成長期訂單 大多為短期訂單 

產品議價 較好議價 較難議價 

交易環節 複雜 簡易，在平台上可即時查看 

表 3-1  傳統國際貿易與跨境電子商務的差異 
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金流方式 外匯交易、信用狀 第三方電子支付平台 

物流方式 海、空運 第三方物流 

第四節 電子商務 

有關電子商務文獻的說明可分為電子商務的定義、電子商務的模式。 

 

一、電子商務之定義 

電子商務(E-commerce)，「電子」指的是技術和系統，而「商務」指的是傳

統的商業模式。 

 

Kalakota & Whinston (1997)的研究發現為：「利用電腦資訊網路，進行資訊、

產品及服務的銷售與購買。」也就是將企業營運活動的過程所需共享的商業

文件、產品資訊或增值服務等資訊，透過網際網路的方式來達成。 

 

Zwass (1996)的研究發現為：「使用通訊網路來從事商業資訊分享、維持商

業關係，以及進行商業交易活動。也就是將傳統的商業活動轉移到先進的網

際網路上來進行，功能在於降低成本、縮短產品的生命週期、加速交易的速

度，及增加服務的品質。」 

 

經濟部商業司(2011)的研究發現為：「運用先進資訊科技，同時藉由組織作

業的流程改造，來達到減低組織營運的成本開支，提升作業效率，增加客戶

滿意度之商業活動。」亦即利用電腦或新興手持式電子產品，例如智慧型手

機、平版電腦等，透過網路進行買賣交易之行為皆稱之為「電子商務」。 

 

Laudon and Traver(2002)的研究發現為：「組織與個人之間利用網際網路進

行數位化的商業交易，進行產品、服務、資訊的交換」。 

 

Greenstein & Feinman(2000)的研究發現為：「使用電子訊號為傳播媒介，將

實體或是數位化格式，從事商品及服務的交換買賣活動者稱之」。 

 

資料來源：修改、新增自賀光輝、顧鳳样(2017)、李麒麟等人(2018)、黃凱鈴(2019)。 
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綜合上述文獻資料的探討，本研究對電子商務的認知為：電子商務是利用網際網

路來進行商業交易的活動，只要透過電腦、手持式上網工具，不論是有形的商品、

無形的服務、數位資料的傳遞、付款都可以經由網際網路來進行。 

 

 

二、電子商務經營模式 

根據交易對象、科技技術、應用層次的不同，電子商務其類別也會有所區別，

Turban et al(1999)將電子商務分為四個模式： 

 

Business to Business(B2B)，指的是企業與企業之間透過網路進行產品、服務

及資訊的交換(Michaelidou, Siamagka & Christodoulides, 2011)。例如：阿里

巴巴、Tradekey。 

 

Business to Consumer(B2C)，指的是企業對消費者的電子商務模式，消費者

能直接透過網路銷售平台購買商品和服務 (Gupta & Research, 2014, 

Huseynov & Yildirim, 2019)，例如：Amazon 網路書店、momo 購物網。 

 

Consumer to Consumer(C2C)，指的是消費者之間的交易，賣家可以於相關平

台發布商品資訊，販售的商品性質也會與其他人較為相近(Xu Wang, Bart 

Baesens , Zhen Zhu, 2019)。例如：露天拍賣、Yahoo奇摩拍賣。 

 

Consumer to Business(C2B)，指的是消費者成為整個市場的主導力量(馬雲, 

2014)，買方透過消費者群聚的力量來向廠商議價，主導廠商是否能接受消

費者的定價(Anshu Saxena Arora & Saidat Abidemi Sanni, 2019)。例如：團購 

 

    隨著通訊科技進步，衍伸出兩種零售數位轉型模式： 

 

Online to Offline(O2O)，指的是將於網路上消費的顧客，導引進入實體商店

中，此種模式可創造客流量。(Alex Rampel,2010) 

 

Online-Merge-Offline(OMO)，指的是線上線下的整合，將數據和客戶融為一

個消費體系。(李開復, 2018) 
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根據顧問公司麥肯錫的研究發現，疫情期間從事B2B業務的企業減少了34%

的面對面銷售、增加了 10%的線上銷售模式，數位轉型已是無法迴避的任

務，因此我們想利用全球最大的 B2B 平台阿里巴巴，嘗試替廠商增強線上

的銷售能力。 

第五節 電子商務個案介紹-阿里巴巴 

因本小組參與全國大專院校所舉辦的 B2B 跨境電商競賽，有機會接觸阿里

巴巴電商平台，對於該平台上的經營狀況及操作模式有初步的了解，下列將簡單

介紹阿里巴巴。 

一、阿里巴巴起源 

成立於 1999 年，以馬雲為首所創立，屬於 B2B跨境電商平台。其主要

提供的功能為協助企業拓展線上的銷售及批貨管道，作為商家之間的交易平

台，買家可以於平台上找尋所需商品並進行多方比價，遇到感興趣的商品時

和廠商聯繫，進一步獲取商品詳細資訊，最終雙方訂單得以成立。 

二、阿里巴巴特點 

1. 成本：有眾多中國的製造商加入平台，能提供相對較低價的優惠。 

2. 流量：匯集大量廠商進駐，因此擁有流量基礎。 

3. 操作：進駐平台門檻低、無須自架網站。 

4. 優惠：會不定期給予商家限定優惠。 

三、阿里巴巴開店面臨的挑戰 

1. 政治風險： 

阿里巴巴曾遭監管單位以壟斷行為對其開罰約 28億美元的巨款，若是

濫用壟斷地位，會破壞市場的競爭。 

2. 競爭度高： 

隨著進駐的廠商增多，競爭也會日趨激烈。 

3. 成本： 

若想使產品獲得更高的曝光，就需要投入更多廣告和行銷費用。 

三、阿里巴巴開店所需成本 

1. 年費：基礎會員為兩萬九千人民幣，高級會員為八萬人民幣。高級會員

能獲得更高的網站點擊量、使商品的曝光量增加。 



22 

 

2. 廣告費：阿里巴巴的 P4P 廣告工具推出多項的推廣功能，依據商家所投

放的廣告金額，搜尋頁面上所展示的廣告位置將會不同，後台也會提供

詳細的流量報告。 

3. 其他費用：像是客戶關係管理系統、數據管家工具的購買，額外費用的

支出依照各商家的需求而異。 

 

第肆章 研究方法 

本章主要根據阿里巴巴電商平台的實務操作經驗為基礎，探討傳統產業運用

電商平台之數位轉型策略研究，因本研究之研究對象單一、樣本數少、研究問題

以實務為基礎，且屬於探索性的研究，問卷調查無法提供深入資料，故採用「個

案研究法」為本研究之研究方法，透過蒐集、彙整完整的個案資料，了解其營運

模式與行銷策略，再透過訂立績效目標，實施擬訂之計畫，執行具體的研究。此

外，再搭配 SWOT 分析與研究實作分析，進而作為整個研究的資料收集及分析

基礎，因此，本章在內容的規劃上，茲將詳細內容分為下列三節。 

 

第一節 個案研究法 

個案研究法常將實驗、觀察、調查等多種的研究法結合在一起，並且因個案

研究法通常具有「探索性質」，調查方式大多以經驗為主，故作研究之目的在於

過濾出正確事實，後再透過分析及驗證的動作，以找出真相，提供予他人作客觀

事實參考，或者是著重在某一問題，提出對此的積極對策。因此，個案追蹤法大

致有四個基本步驟，分別為：一、確定研究主題；二、進行追蹤研究；三、分析

所得資料；四、提出改進策略與建議。而個案研究法中的訪談法、分析法與個案

追蹤法，均為本研究所運用到之研究方法。 

 

第二節 SWOT分析 
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S 優勢 W 劣勢 

1.產品全部屬於實力跟潛力優品。 

2.於同產業中，願意以相對較小量出

貨。 

1.沒有專職人員經營阿里巴巴平台，回

覆率及 RFQ報價率低。 

2.欠缺完善的行銷策略規劃，在平台上

的可視度較低落。 

O機會 T 威脅 

1.透過阿里巴巴此跨境電商平台，增加

銷售通路，將產品由內銷轉外銷出口。 

1.同業競爭者多，需面對各種不同方式

競爭。 

2.販售的產品很好被比價。 

 

第三節 研究實作分析 

本組分為兩點來進行研究分析，敘述在阿里巴巴平台上進行實際操作是否對

仲辰鋼鐵產生實際差異，如：評價度提升或下降、點擊率提高或降低。 

一、為幫仲辰鋼鐵操作阿里巴巴平台的使用介面，本研究所使用的平台為阿里

巴巴，在後台的數據結果上可以看出仲辰鋼鐵的詢價、店舖訪問人數以及流量

關鍵字……等。 

二、為幫助仲辰鋼鐵美化其產品圖片以及文字介紹，看看是否能夠透過美化圖

片後吸引買家前來詢價。 

 

圖 4-1 幫助仲辰鋼鐵設計流程圖 

 

表 4-1 SWOT 分析 
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圖 4-2 阿里巴巴後台操作介面 

 

圖 4-3 後台數據 
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圖為數據管家上顯示的店舖經營資料，從圖片可以看出店鋪的訪問人數、訪問次

數、詢盤人數、諮詢人數、詢盤個數、店鋪轉化率、探索曝光次數、探索點擊次

數、詢盤個數，以上資料皆可以透過數據管家查詢到。 

 

 

 

 

圖 4-4為關鍵字前五大蒐尋紀錄，分別為鋼管、鋼板、不鏽鋼管、鉻鋼、H鋼 

 

 

圖 4-4 鋼鐵前五名關鍵字

排行圖為關鍵字前五

大蒐尋紀錄，分別為

鋼管、鋼板、不鏽鋼

管、鉻鋼、H型鋼 
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圖 4-5 仲辰鋼鐵在阿里巴巴平台上後台數據 
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                圖 4-6 圖片美編過程 
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圖 4-7 圖片美編過程 

圖 4-6及 4-7為本組幫仲辰鋼鐵美編所使用的軟體，本組使用 PHOTO SHOP 進

行美編。 

 



29 

 

     表 4-2產品圖片表（美編前） 
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       表 4-3產品圖片表（美編後） 
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圖 4-8為仲辰鋼鐵工廠內部已經加工完成的鋼鐵產品 

 

圖 4-9為仲辰鋼鐵的 LOGO圖 
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圖 4-10為到工廠實地參訪，老闆教導我們如何操作工廠的機器，平板上面會顯

示顧客資料以及訂單內容、交期時間、地點相關資訊提供給廠內員工查詢。 
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圖 4-11~4-13為仲辰鋼鐵主要產品，分別有方鐵、丸鐵、槽鋼、角鋼、H型鋼、扁

鋼、不鏽鋼、不鏽鋼版、不鏽鋼圓管、不鏽鋼方管、不鏽鋼角鋼、浪板。 
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第四節  資料分析與結果 

本組此次在阿里巴巴平台上面負責的是美化仲辰鋼鐵在阿里平台上的商品

圖片以及文字敘述的內容，以及關鍵字的設定，讓買家在尋找相關產品時能夠透

過關鍵字搜尋到仲辰鋼鐵所販售的商品。 

    而在最後的成果發表，本組獲得了點擊獎佳作以及詢盤獎第四名。 

    本研究根據此次的實務操作經驗，得出了以下幾點能夠讓企業的產品更加具

有競爭力的結論： 

一、 設置關鍵字 

二、 產品圖的修飾、美化 

三、 投放廣告增加點擊率 

四、 文案介紹要打得清楚詳細 

五、 買家在詢價時要盡快回復報價 

六、 價格要具有競爭力 

七、 做好顧客經營 
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圖 4-14 詢盤獎獎狀 

圖 4-15 點擊獎獎狀 
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圖 4-16 參賽證明 
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第伍章 研究結論與建議 

依據上述之研究方法得出以下結果，將阿里巴巴對企業的影響力以及對本研究的

幫助以條列式呈現： 

1. 發現產品信息質量分數取決於主圖順序的重要性，並且要使用熱門的關鍵字，

才能使曝光率提升，使產品更容易被買家看到。 

2. 增加數位人才，我們認為仲辰鋼鐵在操作跨境電子商務平台上的數位人才太

少，導致許多產品雖然品質優良，但圖片與文字敘述無法吸引買家前來進行

詢價。 

3. 近年來政府針對傳統鋼鐵產業的轉型，實施了許多方針，使傳統的鋼鐵產業

往多元化發展，除了政府的輔助，鋼鐵產業也可以利用電商平台去一個新的

產業鏈，如：自主研發……等。 

4. 參與數位轉型課程，阿里巴巴的平台競爭激烈，加上近年來電商的快速發展，

對於傳統的鋼鐵廠商來說，產品相同但若不具有競爭力很容易在電商平台上

失利，建議廠商可參加電商的相關教學課程，增進數據能力以及掌握趨勢，

奠定好未來的發展基礎。 
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