101年度企業管理專題

主題：行銷手法對消費者購買意願之影響 – 以台灣麥當勞為例
指導老師：陳永承  老師

組員：楊佩瀠、林香柔、張家寧、曹雅雯、賴岱微、陳姿穎
	一、摘要


麥當勞以追求卓越的態度將新的經營方向放在消費者渴望得到一種「完全的用餐經驗」，包括輕鬆的心情、休閒的氣氛、愉快的享受、歡樂的美味，甚至顧及兒童消費群的歡笑、趣味、教育、安全等需求，都能結合科技與傳統的優
點，來重新定位麥當勞，傳遞獨樹一格的用餐經驗，以增加整體用餐的價值。「歡聚歡笑每一刻」，就是麥當勞的品牌形象。讓每一個人在麥當勞，都能得到每一刻的歡樂時光，讓大人小孩同時享受麥當勞營造出來的用餐效率與休閒氣氛。期望用「Smile」征服顧客的心，確切在不同的時段、針對不同的客戶群，提供"對味"的服務，並且創造一種互動的歡樂氣氛，讓顧客覺得好玩、有趣，進而認定麥當勞是他們最喜歡的餐廳。
　　行銷活動係以整合行銷為手段，整合行銷策略亦稱為行銷組合(marketing mix)，係指綜合運用各種可能的行銷策略，流通通路管理策略，定價策略，以及促銷策略來達到企業經營的目標。本研究探討明星代言、贈品及折價券是否可以影響消費者的購買意願。使用腦力激盪法及觀察法作為研究方法。結果發現，明星代言、贈品及折價券確實可以影響消費者的購買意願，而麥當勞也因為善用上述的方法，有效的提高其營業額。

關鍵字：明星代言，贈品，折價券，腦力激盪法

	二、研究動機


國內針對餐飲業電視廣告代言人方面的研究為數不多，也未有研究同時對廣告代言人、優惠券使用行為、贈品做一整合性的探討。有鑑於此，本研究主要目的在探討廣告代言人、優惠券使用行為、贈品與購買意願之關係，進而瞭解廣告代言人、優惠券與贈品三種促銷方式，在個別使用與搭配使用的情形下對購買意願的影響。
	三、研究目的


· 麥當勞是如何利用行銷手法來創造產品的附加價值
· 如何透過代言人加深品牌印象
· 促銷方案如何提高消費者購買意願
	四、研究方法


腦力激盪法（Brainstorming），是一種為激發創造力、強化思考力而設計出來的一種方法。此法是美國BBDO（Batten, Bcroton, Durstine and Osborn）廣告公司創始人亞歷克斯‧奧斯本（Alex F. Osborn）於1938年首創的。

可以由一個人或一組人進行。參與者圍在一起，隨意將腦中和研討主題有關的見解提出來，然後再將大家的見解重新分類整理。在整個過程中，無論提出的意見和見解多麼可笑、荒謬，其他人都不得打斷和批評，從而產生很多的新觀點和問題解決方法。

腦力激盪中有四項基本規則。用於減輕成員中的群體抑制力；從而激發設想；並且增強眾人的總體創造力。
	五、研究流程
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圖3-1研究流程圖 
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	六、結論與建議


服務都以「顧客至上」的態度為原則，並保持微笑以「誠心誠意的態度」來對待每一位顧客，也強調生活化與本土化，以博取民眾的認同感與接受度。
代言人知名度的關係而使麥當勞增加話題性，消費者就此口耳相傳，而使購買率增加。本研究之貢獻可分為2個區塊，第一個是理論性，我們驗證了情境理論、傳播與說服相關理論、態度理論，第二個事實際面，我們做的是質性，如果後續有研究者，要做量化研究，則可借用本研究之這個內容，發展為問卷題項。
