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摘 要 

 從電腦網路的崛起至當代手機行動網路普及，社會資訊流通快速，也同時出現

了許多商業機會。利用網路平台的方式創業，顛覆了以往的創業公式。原本垂直

的供應鏈思考改變為彎曲供應鏈，低邊際成本，面對資訊流通快速的高度比較性，

缺乏社交價值的產品無法快速吸引目光，在平台上單打獨鬥的時代已經結束，現

在是協力合作的時代。 

    本文探討表演藝術平台的商業模式，並設計規劃出一個新的表演藝術平台，

著重在平台兩端的需求是否有被滿足？如何媒合需求端與供給端，能否用自身的

產品平台建立適當的連結，建立雙贏，並達到正向網路效應。網路的即時回饋更

能夠與消費者互動而不斷的修正策略，本文在規劃出新的表演藝術平台後，實際

申請了正式公司，建置了網路平台「NEEDER。你的」，分析實際運作後平台雙方的

回饋，在網站有基本的運作架構後經由回饋修改方向，可以減少成本的浪費。 

    再者我們分析不同的表演藝術平台有什麼不一樣的考量，切入點不一樣對於

平台圈的建立有什麼不一樣，台灣市場還不成熟，對於週末去欣賞演出還只是小

眾市場，從表演者方建立介紹平台，與一個是從表演舞台方建立機會平台，哪一

個才是比較適合發展的生態圈，也可以透過本文分析得到解答。    

 

關鍵字：表演藝術平台，舞台，表演媒合，節目表，平台策略，平台分析 
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Abstract 

From the time that Internet shows up to the popular of smart phone, 

information flow is changed. It is also come along with a lot of Business Opportunities. 

Use platform strategy to design a new business model. Vertical thinking about supply 

chain has changed into circular way. The time we fight alone is over, it is the time we 

fight together. 

This thesis discuss the business model of arts and performances platform 

strategy. Design a new website for performing arts. Focus on the both sides of demand 

and supply, and how to use platform to deign connection properly. Create positive 

network effect and platform ecosystem. After designing a new platform business model, 

I apply a new company called Needer. Analyze the data during the operation. Collect 

feedbacks from supplier and demander. 

What makes it different when we set up web page for different side of platform? 

Performing arts market are immature, so we also have to design it properly. To create a 

ecosphere for performers and audience, this thesis and help you to get the answer.  

 Key Word：Art performance strategy, stage, Perform match, Platform strategy, 

Platform analysis. 
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第一章 緒論 

 

1.1 研究背景與動機 

  研究表示，台灣網際網路約每 13 秒，就增加 100 位使用者，到下ㄧ個世代 2020

的網際網路，估計將是 500 億的用戶規模。 目前台灣的行動網路可以用 4G 高速

奔馳，民眾可隨時從雲端瀏覽資訊，取用資訊，我國政府也大力推動網際網路通

訊協定升級，更加速下一世代的網路生活模式產生革命性的發展契機。 

  人們對於資訊的掌握越來越多，也越來越複雜。此時提供一個正確且方便的

資訊便越來越為重要。許多商業機會便由此而衍生出來，其中資訊整合，將訊息

不對稱統整，提供使用者訊息的網路服務也應運而生。 

在台灣目前的表演市場上，還未出現一個能夠把表演者，表演舞台，觀眾三者，

整合起來的資訊平台。當表演者想展現自己時，對於舞台的資訊取得有很大的障

礙 。想要嘗試提供舞台的，接觸各類型表演者也侷限在接觸表演者的管道上。 

觀眾則是想要看的展演時，除了大型的表演以外，不知道何處有不一樣的表演可

以欣賞，無法依據表演者或是地區場地，找到最想要的演出。 

  2013年藝術心Artista在YEF青年領袖論壇上首次提出了將表演藝術家與觀眾

整合的概念，並組了一群對表演藝術有熱情的夥伴團隊持續經營至今，希望讓有

興趣的表演者可以在網站上行銷自己的表演理念與表演節目，當表演者建置完自

己的介紹頁面後，可以收到瀏覽網頁的觀眾各式各樣的建議。一方面表演者行銷

自己的表演藝術專長，並得到觀眾對與自己的表演節目內容回饋，測試表演在市
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場上的潛在需求量；另一方面觀眾不僅僅是得到了透明的表演者訊息，更能夠了

解現在各式各樣的表演類型，進一步接觸自己有興趣的表演類型。 

  因此本研究希望藉由對舞台提供者的訪查與調查消費者，透過資料收集與訪

談，深度探討此資訊整合平台的可行性，實際建立網站並執行發展策略，最後給

予未來此一媒合平台的評估方向與走向，發展良性循環機制的生態圈，並冀求提

高網站的價值創造。 

 

1.2 研究目的 

  本研究欲探討以下問題：其一，表演者，觀眾與表演舞台的媒合平台如何建

立三方皆贏的生態圈;其二，平台該如何發展？持續吸引舞台表演者，舞台提供者，

觀眾使用，達到正向循環; 其三，平台如何建立自己的競爭優勢並從中良好發展的

平台生態圈中獲利。 

 

1.3 研究方法 

  本研究基於平台發展策略和過去對表演者，觀眾及舞台平台的研究作為第二

章的文獻基礎，架構策略發展的原形。第三章透過次級資料的蒐集和選擇具代表

性的表演媒合與觀眾網站作為個案探討的目標。個案目標鎖定 2013 國際青年領袖

計畫 YEF 新創平台『Artista 藝術心』，對 Artsista 藝術心有幸訪問團隊發起人賴亦

豪先生，賴亦豪先生同時也為知名 Youtube 街頻道 DanceRegion 的創辦人之一，更

是位出色的劇團、樂團表演者。第四章提出研究發現與策略建議並透過實際架構
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新的表演者舞台媒合網站『NEEDER。你的』，分析平台架構，實際去測試市場反

應，第五章記錄執行過程與未來發展策略，對兩個不同方向切入表演者，觀眾及

舞台的市場網站相互比對並整理歸結管理意涵、結論與展望提供後續研究者發展

的方向，研究流程如圖 1-1。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 1-1 研究架構圖 

 

 

研究主題選擇 

建立研究方法，研究架構、範圍和限制 

文獻探討 

資料蒐集 

 個案次級資料蒐集 

 個案訪談 

 文獻資料庫 

 雜誌和網站研究 

平台實作 

 網站前台設計 

 網站後台設計 

 資料分析 

 平台生態圈策略 

結論與建議 
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第二章 文獻探討 

  本研究為了找出表演者，觀眾與舞台平台媒合的發展方向，企圖研擬出適合

表演者，平台業者，舞台提供者，觀眾，在這表演生態圈上皆能獲取各自所需利

益的平台發展策略，以達成平台生態圈的建立，冀望在未有此領先平台出現前建

立競爭優勢與後進者障礙，故在本章中探討策略形成之相關理論工具和文獻。 

 

2.1 Corning and Tipping strategy 

  Annabelle Gawer 和 Michael A, Cusumano 在 2008 年 How Companois Become 

Platform Leaders 該著作中提出高科技或網路公司由於產業內的網絡特性，必須建

構獨特的競爭策略成為關鍵零組件或產品的提供者，亦或建立網路平台。在保有

智慧產權的前提下，以開放完整的結構和介面引入第三方公司進行互補性的創新

（Complementary Innovations）以創造市場動能並與對手平台競爭，緣由是這些互

補性產品在平台內的創新滿足消費者的需求，而彼此互相競爭有可能降低價格，

吸引更多消費者的加入，而嘉惠了平台業者。 

  公司在判斷發展平台策略（Platform Strategy）或產品策略（Product Strategy）

時，應考量到產品成為平台策略須有以下要件： 

  產業特性是至少有一中不可或缺元件能解決技術性問題，或是有專屬的機制

或功能（Function）是需要某種系統的參與（System of use）。驗證的方法是重新評

估去除某項產品或技術，整個系統還能如常運作嗎？ 
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  該產業的系統易於其他公司的參與並且逐漸擴張範圍。驗證的方法是觀察參

與的公司是否持續研阿與系統互補的產品。 

  若不具上述兩項充分條件，平台策略不可能成功。在觀察產業時應注意是否

存在明顯的平台與互補產品兩項角色，並且產業內有網路效應（network effect）。 

 

2.1.1 核心策略(Coring Strategy) 

  應用的時機在於當產業內尚未存在任何相似的平台時，而所謂的「核心」指

的是某種技術、產品、服務或一系列的經濟活動是產業至關重要且不可或缺的要

素。呼應前述，該核心能解決產業內根本的問題進而影響其他的參與者。有心發

展產業平台的公司應掌握或創造該核心，並創造經濟利益吸引產業內生態系統

（ecosystem）的成員進入，持續進行互補性的創新。然而開放平台的同時，公司

要確保能從這些互補性創新的產品上獲取利潤，保持平台的不可取代性和持續成

長。因此最困難之處，是在平台公司的利益和互補者保有智慧產權並獲得適當利

潤這兩者之間取得平衡。 

 

2.1.2 尖端策略（Tipping Strategy） 

  Tipping Strategy 是指公司藉由一系列的策略或組織活動形塑市場的動力並贏

得在至少兩個平台以上的競爭中獲得勝利。這樣的活動包含銷售、行銷、產品開

發和發展策略聯盟，成功的尖端策略兼具技術和平台。 
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  當市場競爭進入所謂的業界標準戰（Standard War），公司應廣泛地授權智慧

產權以利策略夥伴對互補性產品的投資和創新，並且廣泛投資在生產、通路、服

務和建立品牌價值以支持平台的發展。 

  而價格在平台市場的應用相較產品市場在策略上更複雜而有力，平台可理解

為接合兩端（double-sided）的市場媒介，平台公司可補貼市場中的一端，例如補

貼互補性產品的研發公司，以吸引消費者停留在該平台。但補貼的金額不存在一

定公式，而且這種補貼政策雖然在短期可以極大化對單一互補產品的獲利，但長

期而言不一定能建立互補性產品的生態系統。公司必須清楚未來的獲利來源，藉

由提供低價或是免費的產品或服務而刺激對平台的需求可能會摧毀互補品的商業

模式。 

  公司可以跨產業吸收或相容其他市場的技術拓展平台的應用領域，但公司原

有的技術標準在其他市場中不一定管用，可能會讓公司喪失在原有市場的領導優

勢。而面對新進入的競爭者威脅，在技術的替太性高或是智財權定義不清的前提

下，公司可與現存競爭者、消費者、互補者結盟形成防禦機制。 

  由於核心策略的主體在於技術和平台架構的開放程度，因此小公司是有機會

透過核心策略一步步成為平台的領導者；相對地尖端策略的背景假設是已經存在

數個有規模的平台，在此情況下小公司很難說服大型的互補夥伴創造並制定整個

產業的生態系統，因此大公司相對有機會透過尖端策略贏得平台戰爭。 
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2.2 Google Analytics 

  Google Analytics 不只能讓網站估算銷售量和轉換率，還能提供最新的分析資

料，方便建置者瞭解訪客如何使用您的網站、他們如何前來，以及如何吸引他們

持續回訪。 

2.2.1 分析工具 

  Google Analytics 以一種強大、易於使用的報表平台為基礎，讓網站只要按幾

下就能決定要查看的資料並自訂報表。 

 即時報表：活動發生當下就進行估算 

  查看目前有多少人在網站上、他們來自哪裡，以及在網站上查看哪些內容。

透過「即時報表」，就能瞭解網站上的新內容是否受歡迎，以及當天的宣傳活動是

否替網站帶來人潮。此外，平台還可以在第一時間查看 Tweet 訊息和網誌貼文的

成效。 

 自訂報表：指出網站想要分析的資訊 

  只要幾分鐘，網站就能建立自己的指標資訊主頁。不必在大量資料裡大海撈

針，立刻就能取得真正需要的資訊。平台可以建立報表與同事共用，並且將重要

的分析資料分享出去。 

 自訂變數：建立及分析網站的自訂區隔 

  自訂變數方便網站瞭解各客層，以及他們在您網站上的參與度。使用自訂變

數，平台就能自訂 Google Analytics，收集對您商家最重要的客戶資料。 



 8 

 進階區隔：輕鬆分析流量的某些部分 

  為什麼有些使用者的造訪能產生對網站有大效益的交易行為，有些卻不行？

只要使用「進階區隔」，就能找出答案。平台可以套用預先定義的區隔，像是「帶

來轉換的造訪」或「隨機流量」，也可以自行建立區隔。不論是分析個別區隔，還

是比較所有報表中的眾多區隔，都能夠達成。 

 資訊主頁：整理、監控及共用 KPI 

  網站平台可以先建立整體的「公司 KPI」資訊主頁，並加入最重視的成效指

標。接著，網站可以針對搜尋引擎最佳化，建立「搜尋引擎最佳化」資訊主頁。

所有資訊主頁都支援拖曳功能，而且完全採用小工具的形式，方便網站配合需求

做調整。 

 示意圖：瞭解訪客在您網站上的瀏覽路徑 

  Google Analytics 提供各式各樣實用的示意圖工具，包括「流程示意圖」和「網

頁活動分析」。流程示意圖報表會分析訪客在網站上的瀏覽路徑，網頁活動分析則

可讓使用者透過圖表來評估使用者與您網頁的互動情況。為幫助網站進行分析，

Google Analytics 提供了各式各樣的內建圖表，可以依照網站需要的方式呈現資

訊。 

 共用：讓組織中的所有同仁共同作業 

  要根據資料做出最適合的決策，就必須讓網站的小組輕鬆地分享資訊。共用

各項 Google Analytics 工具，如果有關鍵字購買小組就能與搜尋引擎最佳化和內容

小組合作無間。情報與快訊功能可讓平台找出異常的變化並通知，網站還可標示

http://support.google.com/analytics/bin/answer.py?hl=en&answer=1709395&topic=1709360&ctx=topic
http://youtu.be/Nl8GW3M_2h0
https://support.google.com/analytics/bin/answer.py?hl=en&answer=1320491&topic=1032994&rd=1
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帳戶紀錄中的重要事件，提醒他人留意。針對您的商家所重視的指標製作並共用

自訂資訊主頁，程序相當簡單容易。 

2.2.2 內容分析 

  「內容」報表方便瞭解網站的哪些部分成效較佳、哪些網頁最受歡迎，進而

為客戶改善瀏覽體驗。 

 網站搜尋：讓訪客能更快找到所需的資訊 

  如果訪客找不到所需的資訊，就會進行搜尋。利用 Google Analytics 提供的「網

站搜尋」報表，平台可以瞭解訪客真正需要的是哪些資訊，找出錯失的產品商機，

並縮短轉換前所需時間。 

 網頁活動分析：瞭解訪客瀏覽您網站的方式 

  加強 Google Analytics  報表中看出訪客瀏覽網站上特定網頁的方式。「網頁活

動分析」報表可讓平台透過圖表來分析訪客瀏覽網站的方式。 

 網站速度分析：在客戶遇到問題前，搶先找到並解決問題 

  我們都知道，要是網站載入速度太慢，不但會讓使用者卻步，甚至會降低網

站的廣告和搜尋排名。Google Analytics 提供「網站速度」報表，方便您查看各網

頁的載入時間，找到並解決網頁載入過慢的問題，讓訪客瀏覽起來更順暢。 

 事件追蹤：瞭解訪客在網站上採取了哪些動作 

  明確掌握訪客與網頁互動的方式。網站平台可以查看他們與 Flash 和 AJAX 

元素互動或按下連結下載產品簡介的頻率，甚至可以設定事件追蹤來進一步瞭解

訪客行為。 
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 提高 AdSense 計劃的成效 

  AdSense 可讓部落客和內容發佈商透過廣告營利。Google Analytics  可直接

匯入 AdSense 資料，方便網站將廣告顯示在網站上最適當的位置。 

2.2.3 社交分析 

  網路是一種社交場合，而 Google Analytics 可為網站評估社交媒體程式的成效。

可以分析訪客如何與網站上的共用功能 (例如 Google +1 按鈕) 互動，也可分析

訪客如何接觸您在各種社交平台上的內容。 

 評估社交媒體對您所重視指標的影響力 

  「轉換」報表可讓網站量化社交的價值，還可顯示每個社交網路的推薦連結

所產生的轉換率以及轉換收益。網站可以設定適合業務的目標，藉此找出社交影

響力與重視的指標之間有何關係。 

 瞭解哪些社交來源為網站吸引到訪客 

  如果可以知道哪些社群對網站的品牌具有重要性。「社交來源」報表會顯示訪

客從社交網路抵達網站所採取的初始路徑，並針對每個社交網路列出參與度和轉

換相關指標。 

 找出訪客分享哪些內容、在哪些位置分享 

  Google +1 等社交分享功能提供方便的機制，可讓訪客透過與朋友分享的方式

加強宣傳網站的內容。「社交外掛程式」報表會顯示訪客最常共用網站上的哪些文

章，以及分享時按下了哪些社交按鈕 (例如 Google 的「+1」或 Facebook 的

「讚」)。 

http://www.google.com/support/analyticshelp/bin/answer.py?hl=b5&answer=1012183&topic=1120718
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2.2.4 轉換分析 

  Google Analytics 提供一系列的分析功能，可指出網站吸引到多少客戶、銷售

量以及使用者與網站互動的方式。 

 瞭解訪客行為如何促成銷售和轉換 

  網站是動態的，因此轉換目標也應該要動態調整。使用 Google Analytics 的目

標和事件追蹤，平台就能掌握銷售量、下載次數、影片播放次數、轉換次數、網

站參與度，或是設定網站自己的指標。也可以根據自己的目標來設計報表，並找

出哪些訪客動作最能幫助您達成業務目標。 

 透過「多管道程序」報表完全掌握廣告活動的成效 

  評估廣告活動時，不只看銷售前的最終點擊。使用「多管道程序」報表，就

能查看搜尋、多媒體、社交、聯盟和電子郵件等所有數位行銷活動的影響。此報

表會指出訪客透過哪些管道接觸產品、哪些管道促成了銷售（轉換目標），方便網

站在行銷計劃中找出更完美的平衡點。 

 追蹤訪客在網站上的各種瀏覽路徑 

  瞭解訪客喜歡或不喜歡網站的原因。使用 Google Analytics 的流程示意圖和目

標程序，平台能追蹤訪客的轉換路徑，並查看訪客的進入點、停滯點和離去點。

可以找出網站導覽方式上的優缺點，瞭解網站和行銷計劃的哪些部分需要調整。 

2.2.5 廣告分析 

  瞭解平台的社交、行動、搜尋和多媒體廣告的成效，讓廣告發揮最大效益。

可以將網站活動與行銷廣告活動相連結，藉此完整掌握並改善廣告成效。 

https://support.google.com/analytics/bin/answer.py?hl=b5&answer=1012040&topic=1007030&ctx=topic
https://support.google.com/analytics/bin/answer.py?hl=b5&answer=1012040&topic=1007030&ctx=topic
https://support.google.com/analytics/bin/answer.py?hl=b5&answer=1033068&topic=1033067&ctx=topic
http://support.google.com/analytics/bin/answer.py?hl=b5&answer=1709395&ctx=topic
https://support.google.com/analytics/bin/answer.py?hl=b5&answer=1012040&topic=1007030&ctx=topic#funnels
https://support.google.com/analytics/bin/answer.py?hl=b5&answer=1012040&topic=1007030&ctx=topic#funnels
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 加強搜尋引擎行銷的成效 

  搜尋引擎行銷可為網站吸引人潮。透過 Google Analytics，可以將訪客的一舉

一動與網站刊登在 Google、Bing、Yahoo 等處的搜尋引擎行銷廣告活動進行關連，

從而決定更合適的出價和關鍵字。如果加上使用 AdWords，還可以替廣告活動加

掛自動標記，輕鬆掌握不同廣告刊登位置或到達網頁在轉換率上的差別。 

 運用再行銷，接觸合適的客戶快又有效 

  Google Analytics 再行銷可提供寶貴的資訊，讓平台洞悉對網站的產品/服務展

現興趣的客戶，然後就可以在整個網路上顯示投其所好、目標明確的廣告。 

 瞭解多媒體廣告對廣告計劃的貢獻 

  查看多媒體廣告為網站迎來新客戶的效果。可以著重於某些刊登位置，瞭解

它們是否能吸引合適的訪客。Google Analytics (與 Google 多媒體廣告聯播

網 (GDN) 整合無間。也就是說，使用 AdWords 建立並管理廣告活動後，只要在 

Google 多媒體廣聯播網行銷廣告活動中安插 Google Analytics 標記，即可評估成

效。 

 瞭解平台的廣告活動如何與「多管道程序」相輔相成 

  如果透過搜尋引擎、多媒體、社交及聯盟等多種數位管道進行宣傳，掌握各

個管道的作用，瞭解它們如何相輔相成，為平台迎來更多訪客，催生更多轉換。

透過「多管道程序」報表，使用者可以全盤掌握哪些管道成效優異、哪些有待改

進。憑著這些紮實的數據展開最佳化，加強數位行銷的力度。 

 評估廣告活動，成效優劣一看便知 

http://www.google.com/ads/
http://www.google.com/ads/displaynetwork/
http://www.google.com/ads/displaynetwork/
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  評估所有管道中的廣告活動，查看哪些行銷活動卓有成效。我們可以調閱依

管道細分的報表，而且廣告活動開跑幾分鐘後就可以在帳戶中瀏覽即時數據。只

要是加掛標記的連結 (包括電子郵件和橫幅廣告) 的互動和轉換情況都可以查看。

此外，平台網站還可追蹤哪些離線廣告活動將人潮帶往您的網站。 

 

2.3 平台革命 

  陳威如和余卓軒（平台革命, 2013）提及網路平台對現存傳統商業模式的種種

破壞與變革，和網路平台本身具有的特性。詳述如下： 

 彎曲的價值鏈 

  過去商業模式基於專業分工，整個產業從上游設計端至下游銷售端由不同的

公司和單位在其中環節扮演特定的角色，這種單方向、直線式的作業配置過程中，

各環節的成本和利潤層層堆疊，最後體現在最終產品的售價上。而網路平台打破

的這種直線型的價值鏈，讓最上游的設計端有機會直接接觸最末端的消費者，雖

然最終產品的產品可能還是需依賴原始價值鏈中的公司製造生產，但不再是由環

節中的單位決定產出的過程和特定決策，而是由設計端直接跟消費者透過平台互

動後所做的決定。 
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 網路效應(Network Effects) 

  所謂的網路效應是當其他用戶越多時，使用者當中所獲得的價值也就越高。

一個網路平台上可能具有許多的群體，不同群體或同一群體透過彼此在該平台上

的付出和貢獻獲取價值。當同一群體越多時，該群體的用戶能夠獲得更多的價值，

就會吸引更多該群的使用者加入，稱之為『正向同邊網路效應』(same-side network 

effect);亦有可能平台上 A 群體越多，帶給 B 群體更多的價值，吸引更多平台外的

B 群體加入，擴大了平台的規模，稱之『正向跨邊網路效應』(cross-side network 

effect) ; 若上述情況變成群體的增加導致群體獲得的價值減少，稱之『負向網路效

應』(negative network effect)。 

 用戶過濾機制 

  當平台了解負向的網路效應源於群體內特定用戶的行為，並非全然不可避免

的現象，則應建立用戶過濾機制，確保平台的有機成長。用戶過濾機制可能透過

平台在規格、身分上建立標準，以一致課歸的機制作為篩選方法；或是使用主觀

的、人為的方式進行判斷。當平台使用後者作為篩選機制時，平台本身的中立性

質可能因此消失，對未來發展策略上依據平台本身的屬性可能產生負面的影響。 

 付費方與被補貼方 

  當平台內不同群體對於價格的反應不一致，平台業者可以藉由讓價格敏感的

群體免費或支付比使用成本還低的費用，吸引群體留在平台中；從其他架個不敏

感的群體，獲得利潤，以支應平台的營運和彌補平台在價格敏感群體的支出。而

價格敏感的群體為平台內的「被補貼方」，價隔不敏感的群體為「付費方」，除了

以價格反應，平台亦須考慮表 2-1 的其他原則，做為判斷的依據。 
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原則 被補貼方 補貼方 

價格彈性反應 高 低 

成長時的邊際成本 低 高 

同邊網路效應 正向 負向 

多地棲息的可能性 高 低 

現金匯流的方便性 困難 容易 

表 2-1 補貼方與被補貼方分析基準 

 賦予用戶歸屬感 

  平台的建置須考量到用戶的心理層面，若用戶對平台產生依賴、引以為傲的

歸屬心理，則產生：一、用戶對平台的黏性提升，而且效果會優於強制性的控制；

二、當中對於平台歸屬感強烈的用戶，有可能成為平台的免費行銷人員，吸引更

多的用戶加入。 

 開放策略與管制策略 

  平台開放策略可能有助於成長的速度，但高度開放的結果可能導致產品的破

碎化，質量難以監管而且口碑不一致。而管制策略則相對開放策略產生相反的結

果。 
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第三章 表演媒合平台實例 

  本研究擇定的個案是連續三屆進駐台大 Garage 的新創團隊，將表演者，觀眾

拉進平台生態圈的藝術心 Artista，藉由訪談藝術心 Artista，保留成功的經驗分享，

修改表演藝術媒合平台營運模式，期望將表演藝術媒合生態圈完整化。 

 

3.1 ARTISTA 藝術心平台簡介 

3.1.1 成立初衷 

  Artista 藝術心期望能夠把「表演藝術生活化」的理念傳播出去，讓大眾從嘗

試、接觸到愛上它，Artista 藝術心之 Logo 代表著「推廣表演藝術的一雙大手」，

右手為集結群眾的社群力量，左手為推廣表演藝術的資訊力量，Artista 藝術心透

過整合社群與資訊，希望將更多台灣優質的表演藝術散播到每個角落，進而讓表

演藝術真正的成為建立在台灣文化上的創意產業，實現表演藝術生活化的夢想。

創辦人劉亦豪表示：「……我自己是表演藝術相關，團隊成員中也有跳舞，設計。

剛開始是透過投票的方式，從設計與表演藝術中挑一塊，我們認為設計這塊已經

許多人在做了，而表演藝術這塊卻沒什麼人接觸，偏向小眾市場，很少被大眾化，

跳舞就跳舞的人在看，劇團就劇團的人在看，所以這塊可以透過網路來行銷更大

眾化。宗旨就是將表演藝術生活化。」 

  Artista 藝術心的成立，最早起源於時代基金會所舉辦的「2013 YEF 國際青年

創業領袖計畫」。這個創業培育計畫，讓一群來自不同大專院校及熱愛表演藝術的
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夥伴得以相遇，致力為台灣的文化創意產業注入更多的活水。 

  Artista藝術心有超過一半以上的成員同時擁有表演藝術的相關背景，在音樂、

舞蹈、戲劇等領域都各自有發展，不但擁有表演藝術的知識與人脈，對於台灣表

演藝術的推廣更是擁有強烈的熱忱及使命感，至今已辦過一系列的推廣策略，如

活動舉辦，表演藝術行銷，平台建置，各項競賽參與等，在台灣建立了表演藝術

的品牌形象。 

  Artista 藝術心的表演服務表演領域包含了舞蹈類、音樂類和戲劇類，正在建

置為表演者量身打造的「表演者互動媒合平台」。表演者皆可於平台上「媒合」到

適合的演出、合作及教學機會，表演者也可以透過「個人化頁面」及「活動刊登」

推廣自身品牌。藉由平台所提供的服務加值，有效地提高表演需求者的媒合成功

率及對表演者資訊的了解程度，降低過往資訊不對稱的問題。 

 

3.1.2 Artista 藝術心平台主要提供三大功能 

 藝 Match 

  藝術心正在建置為表演者量身打造的「表演者互動媒合平台」。表演者皆可於

平台上「媒合」到適合的演出、合作及教學機會，表演者也可以透過「個人化頁

面」及「活動刊登」推廣自身品牌。藉由平台所提供的服務加值，有效地提高表

演需求者的媒合成功率及對表演者資訊的了解程度，降低過往資訊不對稱的問

題。 
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 舞暢起義活動系列 

  給沒有舞蹈基礎，但是想認識現代舞的人，在平日生活忙碌中有的好去處，

以及那些曾經被精采的舞蹈表演深深吸引，但是卻沒有足夠的時間或管道學習的

人，提供兩個小時包含肢體開發跟接觸即興的課程，讓壓力大的現代人能夠走出

從繁忙庸碌的生活。  

 藝'S FUN 講座系列 

  表演藝術是一種藝術的呈現形式，舉凡從舞蹈、戲劇、魔術、雜技至音樂劇

等皆屬之。情緒、意境、意象的表達皆在舉手投足、眉目之間。「藝'S FUN」期許

透過聆聽、互動，深入了解每一個藝術背後的歷史淵源及創作理念，更透過簡單

的互動做初步的體驗及了解，至此，藝術不再是單方面的傳遞，更是雙向的溝通

流動。創辦人劉亦豪表示：「……做了藝’s Fun 和舞暢起義之後可以發現市場的反

應非常好，但是更廣大的市場還未被開發，在初期的行銷宣傳其實是很辛苦的，

不符合成本，像是發 DM，上專門活動網站宣傳，相關社團投遞，FB 廣告投遞，

在我們評估中都還沒有得到有效率的回報。常常市場上因為消費者不了解而對表

演藝術沒興趣，但往往參加後我們所舉辦的藝’s Fun 和舞暢起義等實體活動又感到

物超所值，所以這時候品牌就很重要，辦這兩個活動也是完全沒有想要獲利，主

要是希望能夠讓他們一步一步信任我們這個品牌，而這個嘗試對我們來說是成功

的，測試到這樣的一個方式在市場是可行的，以及觀眾願意透過這樣子的方式認

識表演者，認識觀眾，而表演者也能透過這個活動吸收更多的潛在客戶或觀眾。」 
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3.2 平台策略 

  Artista 藝術心平台模型如圖 3-1，表演者透過 Artista 藝術心的平台，建置自己

的表演介面，達到行銷且接觸觀眾的目的。而 Artista 藝術心的平台連結了觀眾與

表演者兩端，降低了彼此的資訊流通難度，觀眾透過 Artsta 藝術 心的平台接觸到

了自己喜歡的表演者後，可以依照表演者所開設的價格區間做選擇，目標族群是

圖 3-1 黑色線段上方願付費的觀眾，黑色虛線段表示現金流的方向。 

 

圖 3-1 Artista 藝術心平台模型 

3.3 表演市場成熟度 

  創辦人劉亦豪表示：「……對觀眾來說，表演藝術欣賞這塊市場並不成熟，主

因是因為大家連接觸的機會都沒有，不知道該如何踏出第一步。所以就以目前的

市場來看，觀眾的成長幅度有限，怎麼看圈子內的觀眾大概就那些，通常是朋友，

或是朋友的朋友。觀眾的取得不易，很難達到供需平衡，供方就是提供表演藝術

的表演者，需方則代表欣賞表演的觀眾，以公關公司舉例，他們是一群想尋找好

看的表演，吸引人的表演的觀眾方，常常想找到不一樣的表演者卻無法知道要到

哪裡找到不一樣的表演團體，資訊的強烈不對稱令觀眾難以搜尋到適合的表演者。」 

表演者 觀眾 
Artista 平台 
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3.4 表演者觀點 

  創辦人劉亦豪表示：「……我們認為需求是雙方的，以公關公司的需求點來看，

就是需要不同的表演者來表演，本身就像是一個觀眾。產業就是要賺錢，很多在

台灣的表演者生存不易，念完科班後放棄的原因是因為活不下去，這個平台讓表

演者以無成本或低成本的方式行銷自己，希望能夠讓供需之間的資訊不對稱消失。

Artista 藝術心先從找表演，找教學等現有市場上已經有的需求，之後再開發更大

眾的市場，像是看表演等等，從大型的推廣開始，希望養成台灣人看表演的習慣。

把找表演，找教學做起來時，就有 KnowHow 推向看表演。平台同時間也在累積知

名度與經驗。初期我們會先找認為優秀的表演者，可能是有證照或是擁有一定的

人氣，目標是能夠拉近 300 團，拉近了大團後，再去吸引小團近來跟隨，因為大

團都進駐了小團便會希望能夠加入。有了優質的第一團表演者後也能夠讓媒合更

為快速和有成效。第二步擴大使用平台的人數，依我們平台的角色來辦更多的實

體的活動，因為已經有需求者了，不用花費向之前那麼多的心力在推廣平台，第

三步是虛實整合，像是 KKbox 所辦理的年度風雲榜，做到更大的音樂季，表演季

的活動。最後我們認為還是會朝向實體，所以實體活動的投資十分重要，網路賺

錢對我們來說比要不重視，比較像是提供一個工具，而不像是商品。」 
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3.5 觀眾觀點 

  創辦人劉亦豪表示：「……現在台灣的觀眾其實根本不知道自己的需求是什麼，

所以需要你提供資訊，去建議他，讓他能夠發現原來他想要的是這一個，他們永

遠是利基市場。所以我們初期認為大家需要的是表演者的資訊，表演者的經歷，

演出影音畫面，表演者在哪裡等，現在市場上有表演者的名冊，但這個接觸管道

太過於狹窄又難以接觸，他們需要被簡單精準的推薦，所以我們設計搜尋的方式

比較特別，設計優化的情境式搜尋方式，設計良好的機制讓需求者能夠快速找到

想要的表演者，不像過去只提供名冊，中間媒和的過程不管，雙方都處於被動的

角色。」 

3.6 場外交易的考量 

  創辦人劉毅豪表示：「……當初在設計時，沒有直接暴露表演者的聯絡方式，

而是希望雙方都能夠加入會員，並且透過平台做留言的相互對話，問與答，甚至

不排除彼此留下電話方式，希望能夠讓他們想到能夠利用平台，並利用免費的方

式先養成他們來平台上使用的習慣。因為市場上的需求也不成熟，觀眾也不了解

他們要的是什麼。當有一次合作機會後，雙方變成了固定性的配合也沒有關係，

對於我們來說沒有刻意去避免場外交易的發生，Artisata 藝術心主要是提供第一次

見面的機會。」 
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3.7 收費模式 

  創辦人劉亦豪表示：「……目前的平台的收費方式傾向於一開始免費，當需求

方需要更多功能，像是要聯繫更多的表演者時給予收費，高階用戶才收費的概念。

收費的方向是向需求方收取，因為我們認為表演者的多年來的學習，有可能因為

沒有辦法應付支撐下去的生活條件而放棄，希望能夠幫他們增加收入。以他們的

角度會認為我還沒有賺錢我就要付錢，付錢的意願會很低。他們也會寧願用更低

的成本來行銷自己，像是發 DM，寄送 Email，就還要更用力的去說服網站成效。

而需求的觀眾方本來就有預算在做這件事情，希望花錢找到好的團體，你提供的

服務好的話，就會願意付錢購買這個服務。 

高階會員的方式是以會員分級，白金，黃金，一般會員。雖然一開始是許多功能

都是免費，但會有限制，可以想成是一種試用的概念。」 

3.8 用戶過濾機制 

  Artista 藝術心讓使用者一步步的跟隨頁面指示建立自己的頁面，如果頁面資

料建置的不完全，或是不熟習該如何操作時，會有簡單的指示協助客戶。同時 Artista

藝術心設計一個時限，希望表演者在一段時間內要填寫資料完整，而不是存在一

個沒用的帳號在平台上展示，以免增加觀眾的搜尋成本，進而影響信譽。時限到

了之後採提醒的方式告知表演者，並將資訊不完整的頁面排列在搜尋結果之最後

作為對表演者的要求與對觀眾使用有效化。 
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3.9 同邊互斥效應 

  Artista 藝術心希望將同邊互斥的效應轉化為良性的競爭，透過良性的競爭讓

平台上的表演者互相碰撞，互相學習，除了頁面會更加的精采外，觀眾也能夠更

快篩選出理想的表演節目，創辦人劉亦豪表示：「……我們希望他們能夠彼此競爭，

表演團體透過競爭才能夠有更好的頁面，表演者需要有的觀念是要呈現出最好的

自己，這樣才能夠讓別人來找你。其實表演團體真的很多，但活躍的卻很少，必

須要花更多的心思與心力才能讓更多人了解你。同時平台上除了自己找表演者以

外，會額外有更多自主加入的表演者，有意願的表演者來我們平台後，能夠透過

競爭而進步，並透過參與平台的表演者競爭而自然篩選。」 

3.10 網路效應 

  網路效應是平台成功的重要課題，Artista 藝術心認為不會是一個表演者找一

個表演者，因為彼此會競爭互斥，所以在表演者方的網路效應會比較少，多是靠

雙邊正向效應而成長，所以在網路效應上會著重在照顧觀眾那一方，透過除了平

台以外的方式，來行銷平台拉人近來，實體行銷活動就是 Artista 藝術心經營品牌

很重要的方式，今天透過辦理行銷講座，是大家都需要的活動時，就會勾起大家

更多的慾望，然後再進一步的告訴觀眾有更加方便得管道，再加上主動邀知名團

體的方式來開發業務，就是 Artista 藝術心初步構思網路效應的幾種方式。 
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3.11 主要競爭對象 

  對於 Artista 藝術心來說公關公司不只是一個重要的商業觀眾，也會是主要的

競爭者，彼此是既競爭又合作的關係。公關公司在找人才上面面臨了很大的資訊

不流通的障礙，而 Artista 藝術心平台提供透明且快速的方式讓公關公司這個大客

戶加入，但當表演者與公關公司接觸後場外交易的發生很有可能讓平台失效，對

表演者來說，只是透過不同方式，不同管道，雙邊棲息並沒有多少成本，但公關

公司也是重要的角色，創辦人劉亦豪表示：「……雖然我們與公關公司彼此是競爭

合作的關係，但公關公司也會是出錢又出力的重要夥伴。而 Facebook 粉絲團對我

們來說就比較不像是競爭的平台，因為 Facebook 比較像是心情的抒發，對個人近

態的更新，並切如果你需要快速認識這個團體，我們這個平台提供快速認識的方

式，不用滑過一堆無意義文裝，並透過設計的海量篩選機制，並且粉絲團也無法

做到媒合的動作。」 

3.12 未來走向 

  創辦人劉亦豪表示：「……以目前的 Artista 來說也不急，因為我們還沒有設立

很大的商機在裡面，希望先教育消費者，如果有的話我們一定會想辦法先搶先贏，

想辦法投資更多的錢都要把它做起來，但是這塊是需要很長遠的規劃的，所以並

不是這麼急的事情，平台有機會，正在慢慢成長規劃，希望市場能夠越來越成熟，

Artista 藝術心還在做表演市場環境改善的的努力中，可能在兩年後，三年後會比

較適合，目前在市場上沒有人在做競爭，也許就是還不成熟。 
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  目前的經驗來說都是透過辦活動的方式達成品牌的建造，並達到表演者與需

求方的媒合。透過開放性的活動，開放所有觀眾都可以參加，同時拉入各式各樣

的表演者，像是我們舉辦過的實體活動『華山夏季搖擺節』就是與表演者合作，

在華山現場舉辦活動表演爵士樂，配上全民搖擺舞，從一開始的宣傳期就詢問熱

烈，而在現場的活動每個小時都有體驗活動讓觀眾來參加，Artista 藝術心在活動

場地中置入藝術心的佈置，對 Artista 藝術心來說是非常有效益的。 

  我們的表演類別也會持續專注在音樂，舞蹈，戲劇，這些都是一個主流大家

都能夠接受的，而不是小眾的，這些市場相對就比較大，能夠成長的幅度也比較

大。也會努力提升商業媒合的可能性，舞台媒合的資訊透明性。Artista 注重能夠

創造的商業價值，先讓觀眾能夠先接受這樣的模式，創造更多的表演藝術商業價

值，讓表演者能夠生存，今天我們的平台就是要讓更多人在更多場合都需要它。 

  而目前我們較貧弱的點是 Artista 藝術心還停留在品牌印象的階段，但對於真

正想做的藝 Match 還沒有足夠的推廣讓大眾了解，未來 Artista 藝術心還是會保留

藝 Match，而藝 Match 的構思目前是採用讓表演者為自己的表演定價的方式，表演

者上傳自己的資料、更新表演影片頁面後，訂定自己演出這段表演的價格，價格

的訂定是採區間的方式，如果有觀眾在欣賞表演並且價格區間是自己能接受的，

就會透過 Artista 藝術新的平台彼此接觸，因為藝術的價值是很主觀的，所以讓表

演者自己去訂定自己的表演價格為多少，消費者的回饋也很直接透明。 

  一個表演者的商業也有可能因為需求者的要求不同而自己調整價格，表演者

透過平台應徵需求者的同時，Artista 藝術心也考慮讓觀眾提供自己的預算，讓表

演者看到觀眾的預算後提出自己的表演建議，但我們認為這只是另外一個 Artsta
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藝術心的平台附加價值，因為我們認為觀眾對自己想要的表演是不確定的，觀眾

透過平台確認這個表演者是最符合自己的。 

  Artista 藝術心的主要媒合地點會從台北開始測試，創辦人劉亦豪表示：「……

因為就網路資訊來說，在台北成功，在別的地方一定能成功，觀眾需求端就會以

服務台北地區為主，如果單純只有公益義演對社會價值高，對但各方沒有商業價

值，商業價值財是我們的首選。但是否能夠真正的媒合替雙方創造價值，還是看

雙方，我們想做的是供需平衡，因為表演者想要的好場地需求，高價的收入那種

可能很少，以這前提下各方所提出的預算限制或是表演需求就不會受到限制。 

  最後 Aritsta 網站的成功是希望有越來越多人在線上使用，引發網路效應，以

表演者來說會他要永久經營自己的頁面，加快知名度與媒合的速度，並透過兩邊

媒合後才能夠給予評價來評斷雙方的價值，給予獎勵，增加彼此對於平台的黏濁

率，正向獎勵的機制也會避免惡性的同業競爭。 
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第四章 表演藝術媒合平台實作 

4.1 NEEDER。你的 

  綜合了文獻探討，資料蒐集與表演藝術平台訪談，本論文提出一個新的商業

平台模型，並藉由實際架設網站，上線執行操作，實際驗證商業模式是否可行以

及如何壯大，網站名稱為「NEEDER。你的」，網址為 Needer.tw。在現今表演藝術

欣賞在台灣不是主流，在選擇休閒娛樂時不會是首選的同時，如何教育消費者也

是一個重要的課題，評估操作「NEEDER。你的」平台操作過程中的利弊得失。

本論文的網站在 2015/1/15 第一版本的「NEEDER。你的」網站上線測試，主要提

供示意與概念解釋，2015/5/1 第二版本功能化版本正式上線，提供觀眾搜尋表演場

地，店家提供表演場地的媒合平台。 

4.2 平台策略模型 

  如圖 4-1 所示，「NEEDER。你的」媒合平台提供觀眾在平台上徵求表演者，

NEEDER 媒合平台把這些表演需求展示給表演者，讓表演者在網站上瀏覽時就能

夠得知這些確認的表演需求。 

 

圖 4-1 Needer。你的平台模型 

觀眾 
NEEDER。你的

得 

表演者 
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而我們再把觀眾中的群體切割，目標族群是能夠提供表演場地的觀眾，像是公關

公司，戶外劇場，咖啡廳等等。而平台的另一端，表演者們我們也將群體切割，

將表演者分類為知名度高、被動接受別人邀請者，與知名度低、主動尋求表演機

會者，如圖 4-2 所示。 

 

 

圖 4-2 Needer。你的平台模型 

4.2.1 表演場地提供 

  觀眾在現在的表演藝術欣賞的風氣還未成熟時，常常不知道自己喜歡的是什

麼類型的表演，甚至連有什麼種類的表演藝術都不清楚。但現在文創的風氣在台

灣盛行，很多店家打造複合式的商店，像是咖啡廳結合旅遊講座、音樂欣賞、音

樂演奏等等文藝表演，來店的顧客除了可以用餐休息以外，還能夠增加自己的文

學氣息，有的簡單的方式讓觀眾可以接觸到表演藝術欣賞，這就是我們想要把握

的表演場地來源，能夠提供表演場地，並且自己所提供的場地也能夠吸引沒有接

觸表演藝術欣賞的觀眾前來，而店家也因為複合式的經營將自己的顧客群擴張，

吸引到了更多的消費者前來消費。 

 

 

 

觀眾 

NEEDER。你的

得 

一般表演者 

行銷需求者 表演場地提供 
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4.2.2 行銷需求的表演者 

  在對表演者的訪談與研究中，可以發現並不是所有表演者都有意願到類似咖

啡廳等非正統表演場地去做演出，除了是否給予演出獎勵的實質誘因以外，還有

一種表演者的驕傲。知名古典樂團羊羊愛樂的負責人吳品築表示：「……流行樂或

是爵士樂比較會去接觸各個階層的觀眾，相對來說古典樂對表演場地的挑剔，以

及在演出的價位上差距又更是明顯，而且古典樂演出常常需要多人一起，那演出

要收費的話又會是一個很大的障礙。學古典樂的人大部分都會有一種自己的驕傲，

除了以上原因以外，學古典樂的背景通常也比較好，家裡頭的資金比較充裕，這

也是一個從小學古典樂到大的家庭特色。」 

  而我們的目標是那些在尋找演出機會的表演者，古典樂也許會少一些，流行

樂多一些，但我們並不限制，只要是為了要行銷自己，為了累積舞台的經驗，為

了往夢想的路上前進，都會想要進入我們的平台。  
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4.3 平台價值 

4.3.1 尋找舞台頁面 

  更簡單，更省時，不用再一家家登門拜訪詢問是否提供展演機會，因為平台

上就能夠快速瀏覽，如圖 4-3 所示。 

 

圖 4-3 尋找舞台頁面 

  全台灣皆有場地能夠提供表演，包含了多樣的類別，舞蹈、音樂、講座、教

學、展覽等類別，給不同的表演者都有機會發揮。 

  舞台資訊完整且公開透明，搭配便利的篩選功能，讓表演者可以方便快速地

找到表演舞台，如圖 4-4 ，提供關鍵字搜尋，地區區隔，表演類型區隔，並且在

選項上可以做複數的篩選，方便直覺的選取。 
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圖 4-4 舞台搜尋篩選功能 

4.3.2 查看展演頁面 

  令觀眾可以方便查詢何處、何時有表演節目。表演節目單上放上「NEEDER。

你的」平台，吸引更多人使用平台、加入平台。 

  搜尋功能針對觀眾的喜好，所在地區，預算，聰明且快速地篩選。分別有舞

台類型（音樂，展覽，講座，教學，魔術，其他）；地區（北部，中部，南部，東

部，離島）；表演日期與票價可接受區間，如圖 4-5 所示。 

 

 

 

 

 

圖 4-5 查看展演搜尋篩選功能 
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  平台還設計我的最愛功能，讓觀眾可以將有興趣的展演活動加入收藏，提醒

功能讓觀眾不再錯過，並給予表演節目獨立的介紹頁面，如圖 4-6 所示。 

 

圖 4-6 我的最愛功能 

4.4 Needer。你的平台生態圈設計 

4.4.1 會員設計與用戶過濾 

  在加入會員之前只能夠瀏覽基本的尋找舞台舞台頁面（只有舞台地點、店家

名稱和需求表演類型）和全台演出節目表，但如果要點入舞台觀看細節，如圖 4-7，

必須要加入會員才能夠瀏覽，加入會員不需要付出任何成本，只需要填寫一些資

料，也方便我們往後分析與追蹤，會員分為個人會員與公司會員。 
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圖 4-7 舞台細節頁面 

 個人會員 

  個人會員包含了尋找表演場地的表演者如圖 4-8 所示，個人會員的填寫表格

除了基本的資料外，還會要求填寫個人感興趣的表演藝術分類。在網站上填寫的

資本資料中，要完整化個人的聯絡方式與履歷才能經由網站投遞到表演舞台，投

遞後，表演舞台就能到依照履歷上的個人經驗、表演影片頻道、個人粉絲專頁來

篩選適合的表演者。而個人會員所填寫的感興趣類別，方便我們將表演者分類，

若有適合表演者的舞台可以透過 Email 的方式向他們推薦，也可以分析在此平台上

是什麼樣類型的表演者比較多，與網站上的多數表演舞台機會是否符合，亦或是

有急迫需要表演者的舞台也可以透過我們的分類給予他們建議。 
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圖 4-8 會員註冊頁面 

 公司會員 

  公司會員除了一般的資料與有興趣的表演類型以外，需要額外填寫公司名稱，

店家的網址，如圖4-9所示，收到店家的資訊後會特別的去確認店家是否真實存在，

用網站搜尋和電話確認的方式，避免道德風險，也會藉由二次確認讓我們的主要

刊登客戶能夠更了解網站的其他功能，增加使用者黏濁度。 

 

圖 4-9 公司會員頁面 

 

 



 35 

4.4.2 互動機制與網路正負向效應 

 尋找舞台 

  當舞台提供者提供了越來越多的表演機會在「Needer。你的網站」平台上，就

能夠吸引更多的表演藝術家來到平台上尋找機會，而更多的表演藝術家到平台上

找尋表演機會，就會使得越來越多人來平台上找表演者，有著平台雙邊正向效應。

表演者方到平台上找到理想中的演出機會時，會一個拉一個去介紹，表演者方具

有同邊正向效應。而舞台提供者雖然彼此之間都是在提供表演的機會，但是因為

類型，地點，時間，表演場地的許多差異性，同邊負向效應不明顯，反而是在平

台一開始營運時大眾不了解此一新創類型的運作模式，必須要有一些店家領頭加

入後一段時間才會消除疑慮，初期舞台提供方的正向效應反而還大於負向效應，

整理如表 4-1 所示。 

 
提供表演平台 表演者 

同邊效應 

初期：正向 

正向 

後期：負向不明顯 

雙邊效應 正向 正向 

表 4-1 尋找舞台網路效應表格 

 

 

 

平台 

網路效應 
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 展演節目表 

  表演者透過完整自己的履歷，經由平台聯絡提供舞台的店家方，經由平台確

認後可以提交節目表單給 NEEDER 平台。向「Needer。你的」平台提供演出資訊

後，我們會將表演者的資訊與場地的資料做成演出節目表以及海報頁面，希望以

此增加平台的附加價值與黏濁度，也把握觀眾這個大群體，讓觀眾可以知道「Needer。

你的」平台，同時平台也會協助有表演的店家上傳表演節目廣告頁，或是表演藝

術活動行銷頁面。整體模型如圖 4-10 所示。 

 

圖 4-10 Needer。你的平台模型 

4.4.3 付費方與被補償方考量 

  由表 4-2 的平台付費評估原則，評斷出提供舞台者方與表演者方，哪一方的議

價力比較高，哪一方的比較需要被補償以及哪一方適合補償平台。 

 

 

 

 

 

觀眾 一般表演者 

行銷需求者 表演場地提

供 
尋找舞台 

節目表 
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 表演者 提供舞台者 

價格彈性反應 

高 低 

對表演者來說是付出心力去

表演，還沒賺錢不想付錢，所

以對平台費用的價格彈性反

應較高。 

從實際接觸店家的反應

來說，對於表演雖然非必

要，但願意付出獎勵與誘

因。 

成長時的邊際成本 

低 高 

當表演者越來越多時對於平

台只有微小的邊際成本。 

當店家成長時，需要確認

店家的正當性、上架和追

蹤演出節目的媒合過程。 

同邊網路效應 正向 負向但不明顯 

多地棲息的可能性 高-轉移成本低 低-轉移成本高 

現金匯流的方便性 困難 容易 

 被補貼方 補貼方 

表 4-2 平台雙方付費評估比較 
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4.4.4 平台雙方執行操作策略 

 平台重點培養方 

  初期表演藝術媒合平台兩邊，表演者方與提供場地方的選擇中，「Needer。你

的」選擇了先找更多提供場地的公司會員，待達到一定的會員數後，配合行銷傳

遞價值，讓網路雙邊的正向效應發酵，使表演者飛快的成長。表演場地的局限性，

以及表演機會的不透明性讓表演場合的接觸變得不容易，而平台就能成為一個方

便的媒介，整理雙方資訊，使得平台參與者接觸順利。 

  一開始找表演場地時，目標首先定在了咖啡廳。現在台灣許多的咖啡廳都有

許多不同的特色，也會讓消費者待在咖啡廳聊天，讀書等就這樣待過一下午，不

同於一般的餐飲業，咖啡廳並不求高翻桌率，也有許多複合式的咖啡廳嘗試與講

座，音樂表演等藝術演出合作。剛開始與咖啡廳接洽時，是直接到店面與店家溝

通，希望藉者當面聊的方式讓店家能夠更了解平台並加入我們。但是這一個效果

並不好，因為我們接觸到的大多是工讀生，不是老闆無法決定店家的行銷計畫，

或是有沒有權責能夠決定是否與表演者配合。藉此經驗思考，如何才能接觸到店

家的權責人？如何才能夠快速有效率的與店家達到合作溝通的目的？答案是，透

過 Facebook 的粉絲專頁聯繫。 

 Needer。你的粉絲專頁經營與店家聯繫配合 

  為了與店家的粉絲專頁聯繫，首先建立了一個專屬於「Needer。你的」平台的

Facebook 粉絲專頁，先放上了平台理念與網站連結，之後透過一個地理區塊接著

一個地理區塊的地毯式搜尋，找到有在經營粉絲專頁的獨立咖啡店，直接私訊給

專頁解釋理念，如果願意，要求直接到我們的網站上申請會員，留下舞台的資訊。    
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透過這種方式，可以直接連絡到管理粉絲團的人，而這個人常常是老闆本人或是

店長等資深員工，有決定是否參與的權力，轉達給老闆的訊息後的反饋也比較即

時方便，表 4.3 為「Needer。你的」一開始投遞的店家種類、數量、回覆率與確認

加入平台方的比率，以獨立咖啡廳的來說，回覆比率達 12.7%，雖然整體的加入店

家比率偏低，但由回覆後加入的比率達 53％可以發現，若能夠引起獨立咖啡廳店

家對你的興趣，讓對方對你提出問題並給予滿意的解答，有一半以上的獨立咖啡

廳會直接加入平台配合。而全台的親子餐廳數量較少，可以聯絡的量不多，不過

回覆率高並且對平台回覆後加入率高達 80%，可以推估親子餐廳對於表演藝術媒

合平台的需求較高，能夠適合親子餐廳的表演者比較難以接觸，資訊更不夠透明。

圖 4-11 為全台各地區的店家組成比率，咖啡廳中台中的舞台比率最高，其次是花

蓮、高雄與彰化，親子餐廳則以台北占了多數。 
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表 4-3 Needer。你的店家數據整理 

  

 

 

 

 

圖 4-11 全台各地區的店家組成比率 

 

 

 

 獨立咖啡廳 親子餐廳 

聯絡數 652 28 

回覆數 83 5 

回覆比率 12.7% 17.9% 

加入數 44 4 

加入比率 7% 14% 

回覆後加入比率 53% 80% 

25% 

2% 

4% 

7% 11% 

5% 2% 

11% 
5% 

5% 

5% 

7% 11% 

獨立咖啡廳 
組成地區 

台中 

台北 

台南 

宜蘭 

花蓮 

屏東 

台中 

25% 

台北 

50% 

雲林 

25% 

親子餐廳 
組成地區 
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4.5 品牌建立 

  在台灣還不盛行經常性的去關注表演藝術的風氣下，需要讓觀眾透過更好的

管道了解「Needer。你的」平台的本質是什麼，它是一個在做表演藝術相關的品牌，

對我們品牌產生專業的信任感，根據 2014 年六月 Facebook 委託 TNS 所進行的調

查顯示，台灣使用 Facebook 的比率是全球之冠，並且具有以下特點： 

 消費者花在 Facebook 的時間超越其他網站、電視及平面媒體，特別對於年輕

專業人士及學生。 

 Facebook 對於台灣人的購買決策有很大的影響力。50% 的 Facebook 台灣消

費者曾經在 Facebook 上搜尋、購買或是銷售東西。 

 69% 使用 Facebook 的台灣人都曾經在 Facebook 上觀賞影片；56%曾經在

Facebook 上發表影片或是影片連結。 

 64% 使用 Facebook 的台灣人都曾經在 Facebook 上打卡，或是將自己標註

在地標上；42% 曾經透過 Facebook 知道附近的新地點。 

 三分之一的 Facebook 台灣使用者曾在此平台分享、評論或推薦產品、服務及

旅遊行程。 

 22% 使用 Facebook 的台灣人在收到朋友們的推薦後會實際購買商品，購買

轉換率大約是主動搜尋（12%）的兩倍。 
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4.5.1「Needer。你的」Facebook 粉絲專頁分析 

  從網站正式更新之前，我們就開始經營了自己的 Facebook 粉絲團， 除了能夠

有效率的與店家溝通以外，也藉此與觀眾、表演者溝通，我們會定時的發佈有合

作店家的消息，品牌故事，表演者故事，節目資訊等等，也會透過舉辦線上活動

與粉絲互動，利用 Facebook 分析來看過程所帶來的收益，提高品牌的知名度與信

任感。 

 粉絲用戶分析 

  由圖 4-12 可以看出在粉絲團內的男女占比是接近一半一半，年齡層以 18-24

歲占大多數，其次是 25-34 歲占了 15%，粉絲團的年齡組成與我們的目標客群相

符，表演者是比較年輕，較不知名，需要一個展演機會的青少年。觀眾則是比較

會利用網路資訊的人，查看消息的人。但是相對來說，對於店家的溝通就必須是

要主動出擊，才能達到有效的展演機會。 

圖 4-12 Facebook 粉絲用戶分析 

  由圖 4.13 顯示粉絲地區分布主要為台北，台中，高雄這三個首都，推測大都

市對於網路平台接觸較多，對於表演機會的表演需求也比較高，期望有機會再大

城市行銷自己，也給我們對於需求方在哪很重要的訊息。 
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圖 4-13 Facebook 粉絲活躍時間分析 

 

  從下頁圖 4-14 中可以知道，平均來說，中午 12 點至 1 點有一段高峰，接者緩

慢下降，至晚上 10 點至 11 點又有一段高峰。圖 4-15 以上線的粉絲的多樣性來說，

週間星期一至四多於週末星期五到星期日，推測原因是週間上班族在空閒時會拿

起手機刷頁面，但是時間都不長。從圖 4-16 可以看出同一時段在線上人數而言，

是週末星期五至星期日高於週間，表示有許多粉絲在週末是不上線的，而會在週

末上線的粉絲會長時間的保持在線上，使得同一時段在線上的人累積量週末最多。

所以就結論而言，週間貼文可以接觸的粉絲群比較多元廣泛，週末的貼文接觸深

曝光率高。 
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圖 4-14 Facebook 粉絲平均上線時間 

   

圖 4-15 Facebook 粉絲週日平均上線時間 

 

 

 

 

 

圖 4-16 Facebook 粉絲週二平均上線時間 
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 「Needer。你的」粉絲專頁貼文分析 

  截至目前為止（2015/5/29），「Needer。你的」的 Facebook 粉絲專頁共有 1273

個讚，互動參與率最高的是表演節目公告，平均有 20%的互動參與率。平均觸及

範圍最廣，平均讚數最高的貼文類型是合作表演節目、網站活動與表演藝人奮鬥

歷程相關的貼文，並搭配上明確數字的文字搭配，如圖 4-17 所示。觸及範圍越廣，

越能夠接觸到非粉絲專頁的粉絲，加強品牌建立，而轉發率最高的則是粉絲團贈

禮活動，表格整理如表 4-4。 

圖 4-17 粉絲專頁貼文分析 
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 貼文類型 

互動參與率最高 表演節目公告 

觸及範圍最廣 

表演節目公告 

表演藝人奮鬥歷程 

網站活動 

平均讚數最高 網站活動 

轉發率最高 網站活動 

表 4-4 粉絲專頁貼文分析 

 

4.6 「Needer。你的」SEO 改善 

  為了改善自然排名，我們擁有了網站的安全憑證，更改搜尋關鍵字與網站的

相關性，並且改善用戶進入頁面之後的使用經驗，目前「Needer」在 Yahoo 奇摩

搜尋引擎的自然搜尋為第一名，Google 排名第四名，還在努力加強「表演」、「展

演」、「表演媒合」等的自然搜尋排名。 
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4.7 網站提昇用戶黏濁度 

  為了讓平台的使用者對「Neeeder。你的」網站更加依賴，尤其是對於提供表

演舞台的表演店家，因為舞台提供是長時間的，店家對於不同表演者的需求會長

時間存在，那就需要一個平台能夠協助穩定爭取不同的表演者，如果可以協助減

少表演媒合到表演結束中的成本，就能夠增加表演店家對平台的依賴，持續使用

平台。 

4.7.1 訂位系統 

  訂位系統是當店家回報媒合成功的表演後，提供在展演頁面內直接跟店家訂

位，觀眾可以透過平台與店家訂位，因為咖啡廳等店家展演空間其實不大，當有

表演者的時候，親朋好友就能夠給予店家足夠的營收，相對座位的競爭就會比較

激烈，訂位能夠給予店家快速統計人數，與評估表演類型的管道，如圖 4-18 所示。 

 

圖 4-18 訂位系統頁面 
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4.7.2 模版海報設計 

  當表演媒合成功了之後，就會需要宣傳，行銷表演場地店家以及表演者，這

對於雙方都有非常大的助益，店家利用表演節目吸引人潮，宣傳店面，表演者把

握機會宣傳自己，增加自己的經驗與豐富履歷，。而「Needer。你的」設計幾組漂

亮的海報模版，讓表演店家與表演者的會員資料謄入之後，就能夠自動產生一個

具有設計感的海報，如圖 4-19 與圖 4-20 所示，讓大家可以快速利用網路轉發，或

是實體輸出發送，不需要煩惱哪一方要付出額外的成本溝通與設計。 

 

圖 4-19 展演自動設計海報 
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圖 4-20 展演自動設計海報 

4.8 網站資料分析 

4.8.1 網站使用者分析 

  進入網站的使用者興趣分類如圖4-21所示，大部分都與影視與藝術表演相關，

還有一些是旅行興趣者。 

 

圖 4-21 網站使用者興趣分類 
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  分析第一次到網站與重覆到網站瀏覽的使用者，如圖 4-22 所示，新來到網站

的占有 63%，重覆瀏覽的有 36.7%，此比例顯示目前大家都還是在認識網站的階

段，平台、粉絲團活動有帶來新的瀏覽者，但還沒有完整了解平台能夠帶來的好

處，使得大家還沒習慣用平台，可以加強網頁功能對於瀏覽者的易於接觸性。 

 

圖 4-22 新進與重複瀏覽客群分析 

 

  男生與女生在網站的操作時間上，高達九成五的長時間使用者是男生，推測

對於功能性的新創網站，需要個人資訊的網站來說，男生嘗試的意願較高。而使

用網站的年齡層與「Needer。你的」粉絲團相似，都是 18-34 歲的青壯年族群，

如圖 4-23 所示。 

 

圖 4-23 網站操作時間性別與年齡 
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  在從年齡層裡面細部分析，經由表 4-5 分析，我們目前所設定的是要讓瀏覽者

加入會員，年輕的青壯年族群中雖然 18-24 歲的瀏覽人數與 25-34 歲差不多，但

完成最終目標，也就是加入平台會員的，25-34 歲的占了有 61.7%，18-24 歲的只

有 38.3％。 

 

表 4-5 網站年齡層細部行為分析 

而以男生與女生的細部行為分析，如表 4-6 所示，男生加入會員所佔的比例高達約

72.3%，女生只有占了約 27.7%。總結來說以 25-34 歲的男性對於「Needer。你的」

網站有興趣並且會花時間操作研究。 

 

表 4-6 網站性別細部行為分析 
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  在網頁內部的操作而言，平均的操作時間從一開始介紹這個「Needer。你的」

平台出來後初期平均有 15 秒的長度，但到過了一週後操作時間漸漸縮短，平均瀏

覽的單次工作階段頁數也減少，有可能是因為已經熟悉了網頁所需的資訊在哪裡

而減少了查找的時間，也有可能是因為新進客群找不到網站的功能而離開，以先

前的交叉分析而言，後者的可能性比較大，必須改善網頁的友善程度，如圖 4-24

與表 4-7 所示。 

 

圖 4-24 瀏覽者平均工作時間長度

 

表 4-7 瀏覽者工作階段時間長度 
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第五章 結論與展望 

5.1 結論 

  本文探討表演藝術在現代的平台趨勢下有什麼機會，除了訪談已經踏入表演

藝術媒合的 Artista 藝術心平台，自己實際建構了一個平台網站「 Needer。你的」，

選擇不同於 Artista 藝術新的平台模型，嘗試不同的切入點，在構思、建置與操作

的過程得到了以下結論： 

1. Needer。你的與 Artista 藝術心平台模型差異大 

兩個平台最大的差異點就是就是平台著重的使用方不同，Artista 藝術心是將

平台給予表演者展示，讓表演者在頁面上展現自己的經歷，演出畫面，等待

有興趣的人跟他們聯絡，而 Needer。你的平台是反向的操作，先讓表演機會

在平台上展示出來，讓表演者跟他們聯絡，所以雖然兩個平台都是在做表演

媒合，但兩者呈現的方式與運作模式完全不一樣。 

2. 表演市場正在慢慢成長成熟 

在與表演台溝通的過程中，可以發現大家對於表演進駐咖啡廳是非常有興趣

的，甚至許多店家打從一開始就把店家設計成適合講座與音樂演出的地方，

麥克風、投影機、音響等一應俱全，沒有考慮過的店家接觸了我們之後也很

有意願要嘗試，靜態的畫展，攝影展也十分熱門，對於此現象可以發現表演

藝術的市場正在越來越成熟熱烈，顧客的需求也在顯現，在了解藝術表演中，

讓店家也開始更熱烈的舉辦展演活動。 
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3. 表演舞台還在摸索最適合自己的方式 

目前店家看到了這個商機，但對於自己如何搭配營運還存在著許多疑惑，最

明顯的是許多商家對於表演節目還存在著不確定性，無法確認哪一天、哪一

個時段要哪一種表演，而是處於比較被動的方式，讓表演者連絡到了才會協

調，但已經有越來越多的商家將自己的定位明確化，知道自己的需求與時段，

相信未來這塊市場也會更趨成熟，這時候搭配宣傳有會更有助力。 

4. 品牌建立 

除了目前「Needer。你的」在經營的 Facebook 粉絲團與虛擬活動以外，也在

規劃實體面的活動，像是野餐日或是文創市集、單車節等等，採用跟別人合

作的方式，才更能夠讓大家清楚這個品牌是做什麼的，除了媒合的過程是網

路，表演都是在現場才能夠完成，所以實體宣傳，舉辦活動是必要的。 

5. 店家行銷管道數位化 

許多店家與消費者溝通的管道都是透過網路，甚至可以說都是透過經營自己

的 Facebook 粉絲團，我們除了可以透過此管道更快速接觸以外，也能夠爭取

像店家爭取行銷資源，像是透過平台訂位可以有折扣，或是在實体店面配合

宣傳網路平台，亦或是表演節目店內網路同時宣傳等等，期望將網路與實体

活動連結，達到 Online to Offline 或是 Offline to Online 的效果。 
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6. 長期策略規劃 

「Needer。你的」平台計畫未來可以從觀眾方取得更多的使用者資訊，未來規

劃使用者利用平台上網訂位後，把資訊傳遞到手機裡面，傳遞資訊包含了店

家地圖定位、表演日期、表演地點、座位資訊，當觀眾到店裡欣賞表演時，

只需要進入我們的網站，輸入關鍵數字後就可以取得 Pass tag，店家就會主動

依照資訊帶位。透過此方式，我們可以多蒐集到觀眾在跟店家訂位後的資訊，

多早到店，不同地區的觀眾偏好，蒐集後也能夠成為一個顧問的角色，販售

分析報告，在哪邊開店會成功等等。 

對一般店面來說，因為沒有好的管道而無法好好曝光，Needer 平台許多功能

都可以協助店家增加額外的曝光與行銷，所以他們也很願意提供平台行銷資

源來協助我們。而未來更能做到將店家的行銷資源整合，擴大舉辦聯合的實

體活動，讓觀眾更能將品牌與表演藝術連結。 
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5.2 展望 

  本文嘗試將建構出來的表演藝術媒合模型實作，透過一開始的資料蒐集、訪

談、建置與操作，來達到初步的研究，以下列出本文不足以及值得進一步追蹤的

地方，如下所示： 

1. 本文所建置的「Needer。你的」平台網站具功能版從 2015/4 開始啟用，Facebook

粉絲團從 2015/1 月啟用，整體流量與粉絲雖然達到一定的數字，但若在未來

有可能會轉換，若能夠再嘗試更多的方式，以及未來追蹤市場變化與平台的

使用者會更加有方向，像是合作表演者的表演類型，表演時間，表演地點，

店家的表演地點，來店數量，訂位數量等等。 

2. 本文對於市場的推測主要從咖啡廳、親子餐廳店家的回饋與訪談，若能夠跨

大提供舞台的產業類別，可以對市場的評估更加的明確，也可以有更多的數

據分析還能夠大量拉近平台的目標。 
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附錄  訪談問題 

Artista 藝術心 

1. Artista 藝術心一開始是如何發想起源的？為什麼會想要建構這樣的平台? 

2. 表演藝術平台生網路效應如何利用機制設計，建構出一個完善的生態圈？ 

3. 如何在台灣市場不成熟時教育大眾，讓表演者、觀眾願意與你們合作？ 

4. 平台的關鍵成功因素是什麼？能夠創造的價值為何？ 

5. Artista 藝術心的短、中、長期目標為何？ 

6. 用戶過濾機制如何設計？如何提高用戶的轉換成本？ 

7. 鞏固用戶策略與高度流動策略哪一個比較是現在 Artista 傾向的執行策略？ 

8. 補貼方與被補貼方如何選擇？考量的依據是什麼？ 

9. 在平台執行上的困難與挑戰為何？ 

10. 對於平台未來發展的策略為何？產業內的市場評估為何？ 

 

 

 

 

 


