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身為一所私立學校的主要經營管

理者，筆者深刻理解行銷的重要性。

對於大多數公立學校而言，學生主要

來自於學區內的居民；而私立學校則

需依靠品牌形象與數據導向的管理來

吸引學生。因此，行銷已成為當代學

校經營的核心要務之一。

（一）  避免「什麼都做，什麼都沒做」

首先，最重要的行銷原則是：

「什麼都想做，等於什麼都沒做。」

在汽車市場中，各品牌的差異化定位

一、學校行銷的重要性
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非常明確，例如：越野能力出色的吉

普車、極速飛馳的瑪莎拉蒂、輕巧可

愛的 Min i  Coope r，以及妥善率高、

價格實惠的 Toyo ta。這些品牌因其

清晰的定位，消費者幾乎無需猶豫即

可選擇。同樣的道理也適用於少子女

化時代的教育市場— 學校若想樣

樣做好，反而容易失去焦點。

（二）  在少子女化環境中的策略轉型

在過去學生人數持續增長的市場

中，學校可以同時發展多種特色，因

為生源充沛；然而，在少子女化的環

境下，如何讓學校特色鮮明化，並吸

引對特定方向感興趣的家長與學生，

已成為生存的關鍵。學校是否能運用

在地特色、產業資源、教師的熱情與

專業，或行政單位的連結，創造出獨



72　 ▏師友雙月刊第 650 期

▏
The 
Education 
Bimonthly
Vol. 650

特誘因，將是教育領導者必須思考的

重點。所有行銷都建立在「先有好產

品」的基礎上，當產品特色鮮明時，

行銷效果才能最大化。

（一）  聯盟品牌的必要性

在確立產品特色後，下一步是如

何提升其價值感。對任何學校而言，

單憑內部資源提升價值雖可行，但往

往耗費大量時間與精力。最有效的策

略是與已有強大品牌效應的機構合

作，透過聯名方式快速提高知名度與

吸引力。這種槓桿效應策略，能先借

助合作夥伴的品牌力量，再逐步建立

自己的品牌。

（二）  成功案例分享：能源與永續

課程

舉例來說，台積電提供的課程具

高品牌認知度，與其合作便能讓課程

更具吸引力。而本校選擇與德州儀器

（Texas Instruments, TI）和 KidWind

三、 槓桿效應： 
聯盟品牌以提升價值

風力能源亞洲聯賽合作，開設能源與

永續相關課程。透過多年的投入，本

校小學部在中臺灣的風力發電競賽中

已取得一定的領先地位，並成功建立

了永續與能源的品牌標籤。

（三）  選擇合作夥伴的考量

選擇合作夥伴時，重點在於找到

家長熟悉且關注的主題。例如，能源

與永續發展是家長容易認同且感興趣

的方向。透過這樣的合作，學校不僅

能提升品牌價值，也能真正為學生的

未來提供多樣且實用的教育資源。

（一）  深入瞭解家長需求

在行銷的實務操作中，「行銷人

物誌」（Persona）是一個關鍵概念。

這個方法的核心是具象化目標客群，

精準設計行銷策略。如果邀請您描繪

學校家長的主要族群，能否回答以

下問題：這些家長的職業分布如何？

他們最在意什麼教育需求？什麼樣的

四、 做好前期準備：完成行銷 
人物誌以精準定位目標族群
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事會引發共鳴或不滿？他們是否喜歡

參與社團活動？週末會安排家庭活動

嗎？出國旅遊的頻率高嗎？對哪些國

家有偏好？這些問題看似細微，實則

對行銷策略至關重要。當學校對家長

需求有深入瞭解後，也應針對教師團

隊進行分析。

（二）  教師團隊與行銷的連結

教育並非單純的資訊傳遞，而是

一個高度掌握「人」的產業。只有當

對產品與目標族群的理解足夠深刻

時，行銷才能真正發揮作用。否則，

盲目投入行銷資源只會適得其反。

（一）  數據在年刊製作中的應用

最後，筆者以年刊製作為例，分

享如何結合數據優化行銷策略。在過

去，學校或許僅能掌握年刊的印刷數

量，但在當前的數據驅動時代，我們

需要進一步思考如何透過數據優化內

容與策略。

五、 數據驅動： 
結合科技優化行銷策略

在本校的年刊中，每篇文章旁設

有 QR Code（如圖 1），家長可掃

描進入線上平臺閱讀更完整的內容。

我們刻意減少印刷版文字量，引導家

長使用數位平臺，並透過後臺分析掃

描數據，瞭解家長對哪些主題感興

趣。這些數據有助於我們更精準地描

繪行銷人物誌，並為未來課程設計提

供參考。例如，當我們發現家長特別

關注能源永續或科技創新的內容時，

學校便可據此調整策略，開發更符合

需求的課程。這不僅精準提升教育品

圖 1　葳格國際學校年刊示例



74　 ▏師友雙月刊第 650 期

▏
The 
Education 
Bimonthly
Vol. 650

質，也能持續鞏固學校的品牌價值。

在行銷的世界中，最核心的工作

是理解「人」與「產品」。對教育市

場而言，利害關係人包括學生、家

長、教師及合作夥伴。當學校能掌握

這些人的需求，並善用校內外資源滿

足這些需求，就能打造屬於自己的

六、 結語：打造屬於學校的
「不敗策略」

「不敗策略」。這種策略不僅是學校

生存的基礎，也能幫助學校在競爭中

找到尊嚴且自豪的活路。

願所有教育領導者能在少子女化

的存量市場中，找到屬於自己團隊的

核心優勢，並持續為教育的未來創造

更多價值，當對自己的市場有最高度

的瞭解時，我們必將能在追求教育本

質與符應家長需求之間，找到最合適

的平衡點。


