
第四章  研究結果分析與討論 
 

問卷基本資料統計結果，分十一項目，包括性別、年齡、最高學歷、任教

年資、兼任行政年資、現在擔任的職務、學校規模、學校屬性、學校位置，創

校歷史、個人是否曾參加行銷（或公共關係）相關研習課程。結果由次數分配

表顯示（見表 4-1）。 
 
表 4-1 正式問卷有效樣本基本分析表 

類別  項目 人數  百分比(%)

性別  男 
女 

170 
196 

 46.4 
53.6 

年齡 
 30歲以下 

31至 40歲 
41至 50歲 
51歲以上 

54 
164 
101 
47 

 14.8 
44.8 
27.6 
12.8 

最高學歷 
 師範院校 
一般大學（含師資班） 
研究所（含四十學分班）

其他 

72 
120 
163 
9 

 19.8 
33.0 
44.8 
2.5 

任教年資 

 3年以下 
4至 6年 

7至 15年 
16至 25年 
26年以上 

47 
59 
133 
80 
44 

 12.9 
16.3 
36.6 
22.0 
12.1 

兼任行政年資 
 5年以下 

6至 10年 
11至 15年 
16年以上 

187 
89 
41 
49 

 51.1 
24.3 
11.2 
13.4 

擔任職務 
 校長 

教師兼主任 
教師兼組長或副組長 

29 
105 
225 

 8.1 
29.2 
62.7 

學校規模 
 16班以下 

17至 36班 
37至 48班 
49班以上 

133 
113 
52 
67 

 36.4 
31.0 
14.2 
18.4 

學校屬性  國民中學 
完全中學 

317 
48 

 86.8 
13.2 

學校位置 
 新竹市 

竹北市 
新竹縣鄉、鎮 

143 
35 
188 

 39.1 
9.6 
51.4 

創校歷史 
 6年以下 

7至 18年 
19至 30年 
31年以上 

23 
69 
35 
238 

 6.3 
18.9 
9.6 
65.2 

是否參加行銷課程  是 
否 

77 
286 

 21.2 
78.8 

合計     100 
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第一節 學校行銷理念與策略認知之分析與討論 

壹、問卷統計資料 

一、次數分配分析 

(一)推廣國民中學行銷最好的工作方式 

  以視所行銷的工作業務性質，分派給各處室負責、校長親自負

責、設立跨處室組成的行銷小組、指派校內教職員兼任、設置學校

行銷處或公關組與籌募經費交給行銷公關公司六個指標來測量。 

  由次數分配表顯示（見表 4-2），認為推廣國民中學行銷最好

的工作方式最多的為設立跨處室組成的行銷小組，計 125人，佔總

人數的 34.7％。 

 

表 4-2 樣本認為推廣國民中學行銷最好的工作方式次數分配表 

 

 視所行銷
的工作業

務性質，

分派給各

處室負責

 
校長 
親自 
負責 

 
設立跨處

室組成的

行銷小組

指派校內

教職員兼任

設置學校

行銷處或

公 關 組

籌募經費

交給行銷

公關公司 

 

合計

次 數  87  27  125 2 97 22  360

百分比  24.2  7.5  34.7 0.6 26.9 6.1  100

 

(二)推展學校行銷可以發揮哪些主要功能 

由次數分配表顯示（見表 4-3），在提升學校整體聲望和形象方

面，以非常符合為最多，計 230人，佔總人數的 63.5％。在增進學

生、家長對本校教育品質的了解與支持方面，以非常符合為最多，

計 231人，佔總人數的 64.0％。在競爭環境中，突顯本校辦學特色

方面，以非常符合為最多，計 220人，佔總人數的 61.5％。在凝聚

教職員工對學校的向心力與認同感以提高行政效能方面，以大致符
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合為最多，計 165人，佔總人數的 46.1％。在增進社會各界人士對

學校的了解與支持方面，以非常符合為最多，計 188人，佔總人數

的 52.5％。在有利於籌募本校發展經費方面，以大致符合為最多，

計 167人，佔總人數的 46.9％。在爭取更多學生來源和招收優秀學

生方面，以非常符合為最多，計 216人，佔總人數的 60.5％。在使

全校師生以在本校服務和就學為榮方面，以非常符合為最多，計 180

人，佔總人數的 50.4％。在能提升學校的競爭力，達成學校目標及

教育使命方面，以非常符合為最多，計 177人，佔總人數的 49.9％。 

綜合以上分析，推展學校行銷可以發揮主要功能之前三項為：

1.增進學生、家長對本校教育品質的了解與支持；2.提升學校整體

聲望和形象；3.在競爭環境中，突顯本校辦學特色。 

 

表 4-3 推展學校行銷可以發揮哪些主要功能 

功 能  極不符合 不大符合 大致符合  非常符合

提升學校整體聲望和形象  0     0.0 5     1.4 127  35.1  230  63.5
增進學生、家長對本校教育

品質的了解與支持 
 0     0.0 6     1.7 124  34.3  231  64.0

在競爭環境中，突顯本校辦

學特色 
 1     0.3 9     2.5 128  35.8  220  61.5

凝聚教職員工對學校的向

心力與認同感以提高行政

效能 

 1     0.3 29    8.1 165  46.1  163  45.5

增進社會各界人士對學校的

了解與支持 
 1     0.3 12    3.4 157  43.9  188  52.5

有利於籌募本校發展經費  3     0.8 42   11.4 167  46.9  144  40.4
爭取更多學生來源和招收

優秀學生 
 1     0.3 15    4.2 125  35.0  216  60.5

使全校師生以在本校服務

和就學為榮 
 1     0.3 24    6.7 152  42.6  180  50.4

能提升學校的競爭力，達成

學校目標及教育使命 
 2     0.6 16    4.5 160  45.1  177  49.9
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(三)推動學校行銷需要之重要條件 

由次數分配表顯示（見表 4-4），在校長具備行銷理念並能積極

領導上，以非常重要為最多，計 270人，佔總人數的 75.0％。在行

政人員熱心支持與配合上，以非常重要為最多，計 258人，佔總人

數的 71.7％。在指定專責的處室或設立行銷小組來運作上，以非常

重要為最多，計 196人，佔總人數的 54.7％。在加強師生的學校行

銷觀念，並積極參與行銷活動上，以大致重要為最多，計 177人，

佔總人數的 49.3％。在與社區建立良好的公共關係上，以非常重要

為最多，計 206人，佔總人數的 57.7％。在隨時與大眾媒體保持適

切的聯繫上，以大致重要為最多，計 180人，佔總人數的 51.1％。

在籌募或編列學校行銷經費，提高行銷效能上，以非常重要為最

多，計 159人，佔總人數的 44.5％。在有整體性的學校行銷策略及

作法上，以非常重要為最多，計 211人，佔總人數的 58.6％。在教

師充分參與校務，共同決定發展重點項目，發揮團隊精神上，以非

常重要為最多，計 219人，佔總人數的 61.2％。 

綜合以上分析，認為推動學校行銷需要重要條件之前三項為：

1.校長具備行銷理念並能積極領導；2.行政人員熱心支持與配合；

3.教師充分參與校務，共同決定發展重點項目，發揮團隊精神。 
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表 4-4 推動學校行銷需要之重要條件 

條 件  極不重要 不大重要 大致重要  非常重要

校長具備行銷理念並能積極領導  1     0.3 1     0.3 88   24.4  270  75.0
行政人員熱心支持與配合  0     0.0 3     0.8 99   27.5  258  71.7
指定專責的處室或設立行銷小

組來運作 
 1     0.3 24    6.7 137  38.3  196  54.7

加強師生的學校行銷觀念，並積

極參與行銷活動 
 2     0.6 17    4.7 177  49.3  163  45.4

與社區建立良好的公共關係  1     0.3 6     1.7 144  43.0  206  57.7
隨時與大眾媒體保持適切的聯繫  4     1.1 37   10.5 180  51.1  132  37.3
籌募或編列學校行銷經費，提高

行銷效能 
 2     0.6 38   10.6 158  44.3  159  44.5

有整體性的學校行銷策略及作法  0     0.0 10    2.8 139  38.6  211  58.6
教師充分參與校務，共同決定發

展重點項目，發揮團隊精神 
 0     0.0 6     1.7 133  37.2  219  61.2

 

(四)學校行銷之主要對象 

由次數分配表顯示（見表 4-5），在本校學生方面，以大致需要

為最多，計 166人，佔總人數的 46.5％。在本校家長方面，以非常

需要為最多，計 269人，佔總人數的 74.3％。在本校教職員工方面，

以非常需要為最多，計 165人，佔總人數的 46.0％。在媒體工作者

方面，以大致需要為最多，計 195人，佔總人數的 55.1％。在上級

行政或輔導機關方面，以大致需要為最多，計 186人，佔總人數的

52.7％。在社區民眾方面，以非常需要為最多，計 229人，佔總人

數的 63.6％。在民意代表方面，以大致需要為最多，計 174人，佔

總人數的 49.2％。在本校校友方面，以大致需要為最多，計 191人，

佔總人數的 54.0％。在學區小學的教師、學生與家長方面，以非常

需要為最多，計 250人，佔總人數的 69.4％。 

綜合以上分析，認為學校行銷之前三主要對象為：1.本校家長；

2.學區小學的教師、學生與家長；3. 社區民眾。 
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表 4-5 學校行銷主要對象 

對象  極不需要 不大需要 大致需要  非常需要

本校學生  3    0.8 38  10.6 166  46.5  150  42.0

本校家長  1    0.3 10   2.8 82   22.7  269  74.3

本校教職員工  3    0.8 32   8.9 159  44.3  165  46.0

媒體工作者  7    2.0 53  15.0 195  55.1  99   28.0

上級行政或輔導機關  4    1.1 38  10.8 186  52.7  125  35.4

社區民眾  3    0.6 13   3.6 116  33.2  229  63.6

民意代表  12   3.4 76  21.5 174  49.2  92   26.0

本校校友  4    1.1 40  11.3 191  54.0  119  33.6

學區小學的教師、學生與家長  0    0.0 10   2.8 100  27.8  250  69.4

 

二、平均數差異分析 

(一)性別與學校行銷理念策略認知之 t值檢定 

由 t檢定，顯示性別在學校行銷理念與策略之認知上沒有存在

顯著差異（t＝0.501，p＞.05：t＝0.556，p＞.05：t＝-0.848，p＞.05：

t＝0.325，p＞.05，見表 4-6）。結果顯示，男、女在學校行銷理念

與策略之認知上沒有顯著差異。 

 

表 4-6 性別與學校行銷理念與策略認知之 t值檢定 

行銷對象 行銷功能 行銷條件 學校行銷理念與

策略認知 t值 
檢定 

平均數 標準差 平均數 標準差 平均數 標準差 平均數 標準差

男 30.14 3.66 31.54 4.15 31.43 3.97 93.24 10.63 性

別 女 29.94 3.66 31.31 3.84 31.76 3.3 92.89 8.82 

t值 0.501 0.556 -0.848 0.325 
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(二)年齡對學校行銷理念策略認知差異性顯著考驗分析：由變異數分

析，顯示年齡對行銷理念策略認知之所有面向皆無達到顯著差異（F

＝1.949，p＞.05；F＝0.81，p＞.05；F＝0.748，p＞.05；F＝1.302，

p＞.05，見表 4-7）。 

 

表 4-7 年齡對學校行銷理念與策略認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 

項目 
統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異 
來源 

離均差 
平方和 

自由度

（df）
均方 
（MS） 

F值 
P值 

30歲以下 51 29.47 3.76 組間 77.51 3 25.84 1.949 

31至 40歲 157 29.77 3.83     0.121 

41至 50歲 93 30.37 3.38 組內 4481 338 13.26  

行 

銷 

對 

象 51歲以上 41 31.02 3.31 總和 4558.51 341   

30歲以下 51 31.37 4.17 組間 38.63 3 12.87 0.81 

31至 40歲 160 31.11 4.16     0.489 

41至 50歲 96 31.67 3.51 組內 5533.14 348 15.9  

行 

銷 

功 

能 51歲以上 45 32.04 4.1 總和 5571.77 351   

30歲以下 52 32 3.58 組間 29.56 3 9.85 0.748 

31至 40歲 160 31.59 3.7     0.524 

41至 50歲 97 31.23 3.56 組內 4582.76 348 13.1  

行 

銷 

條 

件 51歲以上 43 32.02 3.59 總和 4612.32 351   

30歲以下 51 92.84 9.69 組間 366.02 3 122.01 1.302 

31至 40歲 155 92.20 9.96     0.274 

41至 50歲 89 93.63 9.15 組內 30931.9 330 93.73  

學校行 

銷理念

與策略

認 知 51歲以上 39 95.44 9.73 總和 31297.92 333   

 

(三)最高學歷對學校行銷理念策略認知差異性顯著考驗分析：由變異數

分析，顯示最高學歷對行銷理念策略認知之所有面向皆無達到顯著

差異（F＝1.139，p＞.05；F＝0.484，p＞.05；F＝0.516，p＞.05；F

＝0.325，p＞.05，見表 4-8）。 
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表 4-8 最高學歷對學校行銷理念與策略認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異
來源

離均差 
平方和 

自由度 
(df) 

均方 
(MS) 

F值
P值

師範院校 66 29.64 3.55 組間 45.805 3 15.268 1.139

一般大學 

（含師資班） 
114 30.03 3.37     0.333

研究所（含四十學分

班）以上 
152 30.09 3.97 組內 4504.957 336 13.408  

行 

銷 

對 

象 

其他 8 32.13 1.81 總和 4550.762 339   

師範院校 69 30.93 4.32 組間 23.287 3 7.762 0.484

一般大學 

（含師資班） 
117 31.56 3.75     0.694

研究所（含四十學分

班）以上 
155 31.55 4.09 組內 5547.81 346 16.034  

行 

銷 

功 

能 

其他 9 31.00 3.2 總和 5571.1 349   

師範院校 70 31.53 3.39 組間 20.481 3 6.827 0.516

一般大學 

（含師資班） 
117 31.91 3.54     0.671

研究所（含四十學分

班）以上 
154 31.4 3.82 組內 4574.45 346 13.221  

行 

銷 

條 

件 

其他 9 31.00 3.39 總和 4594.93 349   

師範院校 65 92.18 9.92 組間 92.58 3 30.861 0.325

一般大學 

（含師資班） 
12 93.5 8.73     0.807

研究所（含四十學分

班）以上 
147 92.95 10.46 組內 31145.22 328 94.955  

學 校

行 銷

理 念

與 策

略 認

知 其他 8 94.63 7.82 總和 31237.81 331   

 

(四)任教年資對學校行銷理念策略認知差異性顯著考驗分析：由變異數

分析，顯示任教年資對行銷功能、條件與學校行銷理念與策略認知

上皆無達到顯著差異（F＝0.988，p＞.05；F＝0.486，p＞.05；F＝

1.698，p＞.05，見表 4-9）。而在不同任教年資對行銷對象之認知達

到顯著差異（F＝2.911，p＜.05）。 
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表 4-9 任教年資對學校行銷理念與策略認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計

量  數

樣本類別

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異

來源

離均差 
平方和 

自由度 

(df) 

均方 

(MS) 

F值 
P值 

3年以下 46 28.7 4.07 組間 152.04 4 38.01 2.911＊
4至 6年 56 30.43 4.07     0.022 
7至 15年 127 29.75 3.41 組內 4360.94 334 13.057  
16至 25年 72 30.43 3.36      

行 
銷 
對 
象 

26年以上 38 31.05 3.46 總和 4512.97 338   
3年以下 46 31.11 4.1 組間 62.78 4 15.69 0.988 
4至 6年 56 31.63 4.99     0.414 
7至 15年 129 30.98 4.14 組內 5466.46 334 15.89  
16至 25年 76 31.88 3.65      

行 
銷 
功 
能 

26年以上 42 32.02 3.97 總和 5529.24 338   
3年以下 46 31.39 4.2 組間 25.64 4 6.41 0.486 
4至 6年 57 32.09 3.56     0.746 
7至 15年 130 31.43 3.48 組內 4539.37 334 13.2  
16至 25年 76 31.5 3.47      

行 
銷 
條 
件 

26年以上 40 31.98 3.83 總和 4565.00 338   
3年以下 46 91.2 10.49 組間 633.11 4 158.28 1.698 
4至 6年 56 94.14 10.29     0.15 
7至 15年 125 92.02 9.24 組內 30395.38 326 93.24  
16至 25年 68 93.91 9.06      

學校行

銷理念

與策略

認 知 

26年以上 36 95.56 10.04 總和 31028.49 330   

＊  p＜.05 
 

(五)擔任行政年資對學校行銷理念策略認知差異性顯著考驗分析：由變

異數分析，顯示擔任行政年資對行銷理念策略認知之所有面向皆無

達到顯著差異（F＝1.573，p＞.05；F＝0.368，p＞.05；F＝0.763，

p＞.05；F＝0.745，p＞.05，見表 4-10）。 
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表 4-10 擔任行政年資對學校行銷理念與策略認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異
來源

離均差 
平方和 

自由度 
(df) 

均方 
(MS) 

F值 
P值 

5年以下 176 29.98 3.8 組間 63.54 3 21.18 1.593
6至 10年 71 29.55 3.35     0.191
11至 15年 38 30.18 3.6 組內 4494.96 338 13.3  

行 
銷 
對 
象 16年以上 46 31.00 3.56 總和 4558.51 341   

5年以下 180 31.36 3.93 組間 10.61 3 3.54 0.221
6至 10年 85 31.32 4.2     0.882
11至 15年 39 31.38 3.81 組內 5561.16 348 15.98  

行 
銷 
功 
能 16年以上 48 31.74 4.03 總和 5571.77 351   

5年以下 180 31.81 3.51 組間 25.82 3 8.61 0.563
6至 10年 86 31.28 3.75     0.582
11至 15年 41 31.17 3.41 組內 4586.5 348 13.18  

行 
銷 
條 
件 16年以上 45 31.8 4.05 總和 4612.54 351   

5年以下 175 93.02 9.43 組間 197.54 3 65.85 0.699
6至 10年 81 92.25 9.96     0.553
11至 15年 36 92.92 9.91 組內 31100.38 330 94.24  

學 校
行 銷
理 念
與 策
略 認
知  16年以上 42 94.9 10.2 總和 31297.92 333   
 

(六)現在擔任的職務對學校行銷理念策略認知差異性顯著考驗分析：由

變異數分析，顯示現在擔任的職務對學校行銷理念策略認知所有面

向皆達到顯著差異（F＝3.226，p＜.05；F＝4.795，p＜.05；F＝3.313，

p＜.05；F＝5.906，p＜.05，見表 4-11）。 

進一步作事後考驗，結果發現，在行銷對象方面，校長（M＝

31.57）較教師兼主任（M＝29.59）認知分數高並達到顯著差異。

在行銷功能方面，校長（M＝33.55）較教師兼主任（M＝31.02）與

教師兼（副）組長（M＝31.36）認知分數高並達到顯著差異。在學

校行銷理念與策略認知方面，校長（M＝98.81）較教師兼主任（M

＝91.53）與教師兼（副）組長（M＝93.04）認知分數高並達到顯

著差異。 
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表 4-11 現在擔任的職務對學校行銷理念與策略認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異

來源

離均差 
平方和 

自由度

(df) 
均方 
(MS) 

F值 
P值 

校長 28 31.57 3.52 組間 85.75 2 42.88 3.226＊ 

教師兼主任 97 29.59 3.5 組內 4413.24 332 13.29 0.041 行銷 

對象 教師兼(副) 

組長 
210 29.98 3.73 總和 4499 334   

校長 29 33.55 2.79 組間 147.82 2 73.91 4.795＊＊

教師兼主任 99 31.02 4.12 組內 5271.64 342 15.41 0.009 行銷 

功能 教師兼(副) 

組長 
217 31.36 3.96 總和 5419.46 344   

校長 27 32.89 3.78 組間 85.72 2 42.86 3.313＊ 

教師兼主任 100 31 3.45 組內 4425.29 342 12.94 0.038 行銷 

條件 教師兼(副) 

組長 
218 31.75 3.59 總和 4511.01 344   

校長 26 98.81 8.19 組間 1077.55 2 538.775 5.906＊＊

教師兼主任 93 91.53 10.03 組內 29555.83 324 91.22 0.003 

學校行

銷理念

與策略

認 知 
教師兼(副) 

組長 
208 93.04 9.49 總和 30633.38 326   

＊  p＜.05   ＊＊  p＜.01 

 

(七)學校規模對學校行銷理念策略認知差異性顯著考驗分析：由變異數

分析，顯示學校規模對行銷理念策略認知之所有面向皆無達到顯著

差異（F＝0.789，p＞.05；F＝1.333，p＞.05；F＝0.21，p＞.05；F

＝0.565，p＞.05，見表 4-12）。 
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表 4-12 學校規模對學校行銷理念與策略認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異

來源

離均差 
平方和 

自由度 
（df） 

均方 
（MS） 

F值 
P值 

16班以下 124 29.97 3.59 組間 24.21 3 8.07 0.6 
17至 36班 108 29.9 3.62     0.615
37至 48班 45 30.71 3.99 組內 4530.43 337 13.44  

行 
銷 
對 
象 49班以上 64 29.91 3.66 總和 4554.65 340   

16班以下 128 31.8 4.07 組間 62.97 3 20.99 1.325
17至 36班 109 30.88 4.15     0.266
37至 48班 48 32.1 3.77 組內 5497.07 347 15.84  

行 
銷 
功 
能 49班以上 66 31.36 3.65 總和 5560.04 350   

16班以下 129 31.49 3.8 組間 8.33 3 2.77 0.209
17至 36班 110 31.49 3.66     0.89 
37至 48班 49 31.51 3.66 組內 4602.03 347 13.26  

行 
銷 
條 
件 49班以上 63 31.92 3.22 總和 4610.36 350   

16班以下 121 93.11 9.97 組間 147.28 3 49.09 0.519
17至 36班 106 92.36 9.63     0.67 
37至 48班 45 94.51 10.11 組內 31150.64 329 94.68  

學校行

銷理念

與策略

認 知 49班以上 61 93.1 9.12 總和 31297.92 332   

 

(八)學校屬性與學校行銷理念策略認知之 t 值檢定：由 t 檢定，顯示學

校屬性與學校行銷理念策略認知與現況之各方面無存在顯著差異（t

＝-0.953，p＞.05：t＝0.017，p＞.05：t＝0.871，p＞.05：t＝-0.267，

p＞.05 5，見表 4-13）。 

 

表 4-13 學校屬性與學校行銷理念與策略認知之 t值檢定 

行銷對象 行銷功能 行銷條件 學校行銷理念 
與策略認知 t值 

檢定 
平均數 標準差 平均數 標準差 平均數 標準差 平均數 標準差

國民 
中學 29.99 3.71 31.43 4.01 31.67 3.64 93.04 9.76 學

校

屬

性 
完全 
中學 30.43 3.32 31.43 3.87 31.19 3.57 93.39 9.4 

t值 -0.747 -0.003 0.843 -0.222 
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(九)學校位置對學校行銷理念策略認知差異性顯著考驗分析：由變異數

分析，顯示學校位置對行銷理念策略認知之所有面向皆達到顯著差

異（F＝3.675，p＜.05；F＝5.49，p＜.05；F＝3.069，p＜.05；F＝

5.588，p＜.05，見表 4-14）。 

進一步作事後考驗，結果發現，在行銷對象方面，竹北市（M

＝31.41）較新竹縣鄉、鎮（M＝29.61）認知分數高並達到顯著差

異。在行銷功能方面，竹北市（M＝33.47）較新竹縣鄉、鎮（M＝

30.95）認知分數高並達到顯著差異。在學校行銷理念與策略認知方

面，竹北市（M＝97.75）較新竹縣鄉、鎮（M＝91.68）認知分數高

並達到顯著差異。 

 

表 4-14 學校位置對學校行銷理念與策略認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異

來源

離均差 
平方和 

自由度

（df）
均方 
（MS） 

F值 
P值 

新竹市 136 30.3 3.69 組間 96.73 2 48.37 3.675＊ 
竹北市 29 31.41 3.17 組內 4461.78 339 13.16 0.026 

行銷 
對象 

新竹縣鄉、鎮 177 29.61 3.65 總和 4558.51 341   
新竹市 140 31.59 3.93 組間 169.958 2 84.98 5.49＊＊
竹北市 30 33.47 3.32 組內 5404.814 349 15.48 0.004 

行銷 
功能 

新竹縣鄉、鎮 182 30.95 4.03 總和 5571.773 351   
新竹市 140 31.84 3.71 組間 79.72 2 39.86 3.069＊ 
竹北市 30 32.83 3.3 組內 4532.6 349 125.99 0.048 

行銷 
條件 

新竹縣鄉、鎮 182 31.22 3.57 總和 4612.32 351   

新竹市 135 93.8296 9.96 組間 1022.28 2 5111.14 5.588＊＊
竹北市 28 97.75 8.43 組內 30275.64 331 91.47 0.004 

學校行

銷理念

與策略

認 知 
新竹縣鄉、鎮 171 91.68 9.41 總和 31297.92 333   

＊  p＜.05   ＊＊  p＜.01   ＊＊＊  p＜.001 

 

(十)創校歷史對學校行銷理念策略認知差異性顯著考驗分析：由變異數

分析，顯示創校歷史對行銷理念策略認知之所有面向皆無達到顯著
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差異（F＝1.116，p＞.05；F＝2.15，p＞.05；F＝2.169，p＞.05；F

＝2.498，p＞.05，見表 4-15）。 

 

表 4-15 創校歷史對學校行銷理念與策略認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異

來源

離均差 
平方和 

自由度 
（df） 

均方 
（MS） 

F值 
P值 

6年以下 21 28.86 4.04 組間 44.75 3 14.92 1.115

7至 18年 66 30.17 3.78     0.343

19至 30年 33 30.7 2.16 組內 4509.6 337 13.82  

行 

銷 

對 

象 31年以上 221 30.02 3.65 總和 4554.34 340   

6年以下 22 30.14 3.54 組間 101.86 3 33.95 2.154

7至 18年 66 31.62 2.89     0.93 

19至 30年 32 32.78 3.59 組內 5469.57 347 154.76  

行 

銷 

功 

能 31年以上 231 31.29 4.08 總和 5571.44 350   

6年以下 20 29.85 2.83 組間 82.17 3 27.39 2.101

7至 18年 66 32.14 3.45     0.1 

19至 30年 33 31.82 3.16 組內 4524.38 347 13.04  

行 

銷 

條 

件 31年以上 232 31.56 7.77 總和 4606.55 350   

6年以下 18 88.28 7.37 組間 640.46 3 213.498 2.291

7至 18年 65 94.05 10.09     0.078

19至 30年 30 95.33 8.83 組內 30656.57 329 93.18  

學校行

銷理念

與策略

認 知 31年以上 220 92.84 9.78 總和 31297.03 332   

 

(十一)參加行銷研習課程與否與學校行銷理念策略認知之 t值檢定：由

t檢定，顯示參加行銷研習課程與否與學校行銷理念策略認知之

各方面無存在顯著差異（t＝1.581，p＞.05：t＝0.767，p＞.05：

t＝0.33，p＞.05：t＝1.251，p＞.05，見表 4-16）。 
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表 4-16 參加行銷研習課程與否與學校行銷理念與策略認知 t值檢定 

行銷對象 行銷功能 行銷條件 學校行銷理念 
與策略認知 t值 

檢定 
平均數 標準差 平均數 標準差 平均數 標準差 平均數 標準差

有 
 31.61 3.76 31.71 3.67 31.71 3.35 94.32 9.02 參加

行銷

研習

課程 無 29.87 3.63 31.33 4.09 31.57 3.7 92.68 9.9 

t值 1.52 0.734 0.303 1.266 

 

貳、問卷統計結果 

一、推廣國民中學行銷最好的方式為設立跨處室組成的行銷小組。 

二、推展學校行銷可以發揮主要功能之前三項為： 

1.增進學生、家長對本校教育品質的了解與支持。 

2.提升學校整體聲望和形象。 

3.在競爭環境中，突顯本校辦學特色。 

三、推動學校行銷需要重要條件之前三項為： 

1.校長具備行銷理念並能積極領導。 

2.行政人員熱心支持與配合。 

3.教師充分參與校務，共同決定發展重點項目，發揮團隊精神。 

四、學校行銷之前三主要對象為： 

1.本校家長。 

2.學區小學的教師、學生與家長。 

3.社區民眾。 

五、平均數分析 

1.不同任教年資對行銷對象之認知達到顯著差異。 
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2.現在擔任的職務對學校行銷理念策略認知所有面向皆達到顯著差

異。事後考驗結果發現，在行銷對象方面，校長（M＝31.57）較教師

兼主任（M＝29.59）認知分數高並達到顯著差異。在行銷功能方面，

校長（M＝33.55）較教師兼主任（M＝31.02）與教師兼（副）組長

（M＝31.36）認知分數高並達到顯著差異。在學校行銷理念與策略認

知方面，校長（M＝98.81）較教師兼主任（M＝91.53）與教師兼（副）

組長（M＝93.04）認知分數高並達到顯著差異。 

3.學校位置對行銷理念策略認知之所有面向皆達到顯著差異。事後考驗

結果發現，在行銷對象方面，竹北市（M＝31.41）較新竹縣鄉、鎮（M

＝29.61）認知分數高並達到顯著差異。在行銷功能方面，竹北市（M

＝33.47）較新竹縣鄉、鎮（M＝30.95）認知分數高並達到顯著差異。

在學校行銷理念與策略認知方面，竹北市（M＝97.75）較新竹縣鄉、

鎮（M＝91.68）認知分數高並達到顯著差異。 

 

參、訪談資料 

一、您認為學校需要行銷嗎？您所抱持之理念為何？ 

公共關係就是行銷的根本。不單是學校行銷，還包含領導者個

人。個人的公共關係能帶進 學校中。校長個人公關是經歷的累積。

如這個學校原本公共關係並非很好，卻可利用校長個人公共關改

善。（C01） 

 

學校教育有目標，要達到目標，把辦學理念、內容、策略，乃

至績效、成果向外展示、推銷是有必要的。學校其實像企業一般，

越來越朝向「市場」或「顧客」導向，要符合市場的需求、滿足顧

客的願望。社會的期待，就是市場、學生及家長就是顧客，學校當

然要向他們來推銷，博取他們的認識、瞭解、進一步贏得他們的支
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持和喜愛。不能再像過去一樣關起學校大門來辦教育，教改後，家

長選擇意識抬高，只有盡全力展現學校，把學校推出去，才會有競

爭力。行銷才有贏的機會，不行銷，注定落後，甚至被淘汰。我個

人的理念是務實。呈現學校最真實的一面，不打高空、不吹噓，用

最真實、努力的「面相」，爭取我們顧客的認同和放心。（D01） 

 

需要，應該是隨時都在行銷學校。包括老師和學生。只是不是

那麼形式化或有具體什麼政策。讓老師學生認同學校，有向心力，

自然會替學校說好話，家長也會因此更信任學校。（A01） 

 

需要。提升形象，建立師生自信心。行銷需要和辦學教育宗旨

相吻合，不能為行銷而行銷。（B01） 

 

二、校內行政人員對學校行銷理念與策略之認知程度如何？ 

在這大眾傳播發達，重廣告包裝的時代，學校行政人員多少有

些這方面的概念。像自己在考老師，孩子要推甄，都要行銷自己。

但對行銷學校，除非學校有特別要求或辦什麼活動，否則老師或行

政人員ㄧ般都是將分內事做好，把書敎好，否則不會主動去思考到

行銷學校的問題。頂多學校面臨減班或招生不足，家長有怨言，或

學校發生重大事件時，才會去想到。主要還是在看校長，它的理念

作法或要求。（A03） 

 

目前學校才三個人，可能是校長在這方面有最多的想法或想做

的事。理念有，策略還在琢磨中。不同行政人員，校長應該是這方

面有最多想法，也較有目標，方法可能就多尋求外援。理念上應大

致相同。只要辦學的哲學有共識，大致認同，做法方能一致性。目

前本校以全人教育為主，為根本。（B03） 
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校內行銷人員對學校行銷觀念與策略的認知一般是參差不齊

或不足，行政人員的執掌中並沒有顯示含有行銷的責任在內，在忙

於推行業務的時候，大部分的行政人員無暇會去思考到要進行行銷

工作，為單一或特定目的可能連帶做些行銷工作，形成固定或長期

的推行是比較少。（D03） 

 

三、您認為如何能增進行政人員對學校行銷理念與策略之認知？ 

藉由主管的倡導，校長強調，舉辦研習或讀書會。（A04） 

 

可利用工作坊，參訪或研習的方式。可用全體教職員設計

LOGO、吉祥物，校園規劃、建築等，塑造組織文化氣氛。還包括

資金的挹注，藉由不斷討論、對話，將教學鍊和行銷結為一體。（B04） 

 

基本上行政人員應不會完全不認知或完全無知於行銷理念，只

是在行政現場，不是樣樣都需要行銷或需要行銷，讓它們看不到行

銷，如何增進學校行政人員對學校行銷理念與策略的認知，在眼

前，只能全憑學校或行政人員個人需要去安排，例如學校特別為行

政人員開課，邀約學者專家傳授理論與做法，或由行政人員個別進

修，搜尋相關資料應用，或土法煉鋼式的遊行群體透過會議、討論、

對話、研究等，建立或提昇行銷的認知程度。（D04） 

 

肆、訪談結果分析 

一、多認同學校需要行銷，而且是應該隨時都在行銷學校，包括老師和

學生。校內行政人員多少具備學校行銷基本概念，只是程度上參差

不齊或不足。繁忙的業務和教學工作讓大部分的行政人員無暇會去

思考到具體的行銷工作 。 

二、一般傾向務實作法。行銷需要和辦學教育宗旨相吻合，不能為行銷

而行銷。 
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三、校長個人的公共關係及理念對學校行銷工作影響較大。藉由領導者

的倡導，校園組織文化氣氛塑造，舉辦研習或讀書會、工作坊，參

訪或研習的方式，可增進行政人員對學校行銷理念與策略之認知程

度。 

 

伍、發現與討論 

一、「設立跨處室的行銷小組」是行銷的最佳工作方式 

從本研究結果中發現，在推廣國民中學行銷最好的工作方式，是設

立跨處室的行銷小組，其次為「視所行銷的工作業務性質，分派給各處

室負責」、「設置學校行銷處或公關組」等方式；選填「指派校內教職

員兼任」的比例相當低，部分受訪者認為學校行銷應由校長親自負責與

籌募經費交給行銷公關公司較佳。本研究顯示，新竹縣市國民中學對行

銷機制的看法，視所行銷的工作業務性質，分派給各處室負責、設立跨處

室組成的行銷小組與設置學校行銷處或公關組之百分比各佔三成左

右，有對立的現象。 

楊國德（1996）主張大學中應設置專責單位推動成人教育，以強調

成人教育的專業化實施，也表示有良好的組織設計，將有助於行銷計劃

之執行與控制。可見有好的行銷計畫，仍必須由專責單位或人員來負責

推動其成效能為較大。許詩旺（2002）研究認為常設性編制對有效行銷

策略推動是有其必要性；也建議：國小各處室圴設置有主任、組長及教

師行政工作；行銷工作的推動，在現有人員的體制內運作，校長得視行

銷工作的業務性質，分派給各處室負責，是較可行的方法。 

新竹縣市政府教育局在推動教訓輔三合一計畫中列有組織再造、整

編組織之議，計畫在學校本位經營理念下賦予學校彈性設置組織，以因

應學校發展之需要；黃淑卿（2002）在「國民中學行政組織再造之研究」

中也提出可將現行之國民中學行政業務職掌調整，設置公關組組織負責

學校行銷業務，以因應「學校組織再造」能成為教育改革成功的要素，
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或透過對組織作業程序的簡化與重新設計，促使行政業務專門化與專業

化，將非屬核心業務之行政業務採勞務契約方式外包。 

張明輝（2002b）指出目前學校組織，近年來亦有將校園安全維護、

學生午餐及學校環境衛生維護等業務，採勞務外包的方式，委託民間公

司或機構辦理，學校則專注於與教學有關之專業的發展與改進，成效亦

獲社會之肯定；Morgan（1990；金周英等譯）也曾指出，一個組織在

創新過程中是否具有明確的目標、強烈的組織承諾、更好的理想及財政

和人力的持續支持對能否實施創新管理是有關的。美國學者 Harris 在

「行銷公關」一書中指出：企業在新產品上市、鞏固品牌地位、或產品

遭受危機時，雇用公關公司來爭取最多的利基，才能有效掌握核心的顧

客群(吳玫琪等譯,1997)。 

故研究者綜合文獻與研究結果，認為在現階段中進行國中學校行銷

時，可暫以組成跨處室行銷小組以任務編組的方式進行，以因應學校行

銷認知需求和「行政人員工作太繁瑣，無暇兼顧策劃推動行銷活動與學

校缺乏專責單位的運作（學校行銷推動困境）」，同時積極把握組織變

革時機，規劃和實施學校本位經營之行銷機制與行銷功能的完成。 

二、「增進學生、家長對本校教育品質的了解與支持」、「提升學校整體聲望 

     和形象」、「在競爭環境中，突顯本校辦學特色」為國中學校行銷首要

功能。 

從本研究結果中發現，學校行銷主要功能的前五項依序為「增進學

生、家長對本校教育品質的了解與支持」、「提升學校整體聲望和形象」、

「在競爭環境中，突顯本校辦學特色」、「爭取更多學生來源和招收優

秀學生」、「增進社會各界人士對學校的了解與支持」，這與學者專家

研究理論相符合。 

Kotler 和 Fox 也指出行銷在教育組織的主要功能為：完成教育組

織的任務、提升教育市場的滿意度、增進教育行銷活動的效率及吸引教
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育行銷資源(轉引自彭曉瑩，2000)。鄭勵君（1998）也指出行銷管理是

一個規劃、組織、執行及控制行銷活動過程。利用行銷手法，將學校形

象、學校文化、學校特色、辦學績效等透過大眾傳播媒體等工具讓大眾

知道，以便獲得大眾的瞭解、認同、支持，促使學校日新又新，開創更

美好的未來。 

Coffman（1986；轉引自黃建銘，2000）認為在一個以服務為主的

公部門組織中，行銷是服務設計者與大眾之間交換活動的一種雙向催化

劑，行銷乃是一個循環性、持續性的過程，開始於服務之設計，之後將

此項服務傳送於大眾，大眾在接受到此一服務之後，對此項服務有什麼

樣的評價，再回饋給行銷計畫的專責單位，此一專責單位依據大眾的要

求重新設計服務型態，再將此種經過修正後的服務再傳送於大眾，整個

公部門行銷就是此種周而復始、不斷因應民眾所需去修正服務型態以滿

足民眾需求的循環性過程。這種不斷提昇公部門的服務品質，讓民眾的

需求獲致最大的滿足，亦正是公部門行銷的主要精神所在，因此 

Coffman 認為公部門行銷就是要「在確實的時間下，以公正的方法、

適當的價格對正確的市場提供合適的服務」。學校是屬公部門運作的一

環，唯有站在顧客立場去擬定行銷策略，才能滿足顧客的需求並提昇學

校的服務品質。 

因此，在自由市場競爭之下，行銷就是如何推銷自己，將學校的辦

學理念，透過家長會和親師座談、舉辦新生家長或新辦特殊班、團隊說

明會、舉辦教學成果展示活動和公佈學校的升學情況等方式，與家長、

學區小學中的人員（教師、學生、家長）和社區達成一致的共識，展現

學校辦學績效良好，來吸引大多數家長的認同，提高學生、家長及社會

對學校教育品質的滿意度，更增進各界人士對學校的了解與支持，爭取

與招收更多更好的學生。以學校本位的經營方式，展現自己的優勢和發

展學校特色，以完成學校教育使命；因此，有計畫的推動學校行銷工作，

可提高學校行政效率與效能。 
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依據第二章文獻探討分析，產品的良寙是吸引消費者支持與認同的

重要因素，在產品觀念中應區別核心產品，有形產品及延伸產品。核心

產品，是顧客真正想獲得的東西，常是無形的，學校也試圖以提供有形

產品如設備、升學率來滿足需求，各種有形產品以其各種特徵決定其是

否有滿足顧客需求的能力，所以增進學生、家長及社會對學校教育品質

的滿意度、增進各界人士對學校的了解與支持是屬於核心及有形產品；

而附加產品係指伴隨有形產品提供的附加利益與服務，是一個顧客為取

得該產品所接受或經驗到的利益及成本的總和，在競爭環境中提升學校

整體聲望和形象以突顯學校辦學特色，來爭取與招收更多學生，能創造

學校的附加價值及利基，屬於延伸產品的一部分。由此來看，就教育行

銷的功能而言，學校行銷與學校經營的理念相當一致。 

三、「校長具備行銷理念並能積極領導」、「行政人員熱心支持與配合」、 

  「教師充分參與校務，共同決定發展重點項目，發揮團隊精神」為學校行 

   銷之重要條件 

從本研究結果中發現，在新竹縣市國民中學行政人員在推動學校行

銷需要之重要條件的看法上，認為最為需要的項目為「校長具備行銷理

念並能積極領導」、「行政人員熱心支持與配合」、「教師充分參與校

務，共同決定發展重點項目，發揮團隊精神」、「有整體性的學校行銷

策略及作法」，其次是「與社區建立良好的公共關係」、「指定專責的

處室或設立行銷小組來運作」、「隨時與大眾媒體保持適切的聯繫」；

由此項結果得知，國民中學行政人員對於推展學校行銷需求，傾向於校

長及行政人員熱心支持、加強與社區公共關係、和整體規劃與加強學校

成員的行銷觀念與行銷作為、及凝聚教師共識和擴大教師參與校務程

度、與展現教學與學習績效以優異成績或表現爭取認同。 

本研究中發現與許詩旺研究發現相同，國中小學教育人員對學校行

銷活動而言並不排斥，但必須加強教育同仁行銷觀念，並達成共識，也

就是說，學校在從事一般的外部行銷之前，基本前提是應先做好內部行
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銷，而且藉由妥善的規劃，讓公眾瞭解學校的作為，也有助於公共形象

的建立。 

林晉寬等（1998）指出專業服務組織的內部行銷具體行動包括激發

與善用員工創意、高階主管的支持與參與、以員工為導向的可行服務理

念、傾聽員工的意見與心聲、賦予員工服務時應有的權力、建立員工為

先的組織型態、建立良好的人才養成計畫、激勵服務英雄、增進團隊合

作精神、全面服務品質提升的訓練計畫、建立顧客優先的觀念、提供參

與服務的誘因、及培養員工具有顧客之同理心；教職員工能接受學校所

生產的服務產品，並在「心悅誠服」之後，教職員工才能提供高品質的

服務給外面的消費者和顧客，學校服務提供者和顧客之間才能有良好的

互動，達成良好的互動行銷效益。 

林月盛(1994)指出學校善於經營公共關係時，將能更有助於學校的

進步與發展，更指出學校公共關係愈好或教師參與程度愈高者，其學校

效能愈好。蔡子安（1996）也認為學校公共關係是一種管理功能也是行

銷的工具，用以形成、維持或改變群眾對學校或其產品的態度，使學校

的政策及各種措施與群眾的利益一致。因此，學校應加強與社區間彼此

的溝通，增進民眾對教育需求與實際的暸解，並鼓勵民眾對學校教育的

興趣與合作，將學校所建立的優良文化、學校風格、特色、辦學理念及

成效等，傳達給學校目標群眾，使其產生獨特的感受，進而提昇學校整

體形象以滿足其需求，獲得支持或瞭解。 

Morgan (1990)認為：行銷要能有效推廣，必須使行銷策略與計劃

能成功並有效的執行。Kotler（1982）指出行銷是經由市場運作所產生

的交換活動，如欲達成滿意的結果與反應，必須具備「精心設計的計

劃」。而分析、規劃、執行、控制是行銷成為有效的管理方法的不可或

缺要件。 

Bollendorf, Marsha; Howrey, Mary （轉引自許詩旺，2002）在行銷

規劃提到有效的計劃方案、良好溝通系統及創新改革的動力，是達成教
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育使命的要重因素。以上顯示，良好的方案或計畫，是否能有效的執行？

端賴有經驗的執行者來切實實施方能奏效。 

四、學校行銷之主要對象，為「本校家長」、「學區小學的教師」、「學生與家 

    長」、「社區民眾」 

從本研究發現，國民中學教育人員對學校行銷之主要對象，從本研

究發現前五項依序為本校家長、學區小學的教師、學生與家長、社區民

眾。 

榮泰生(1997)認為行銷也是市場學，但是對非營利機構來說，目標

市場和目標大眾經常難以區分，一般其產品的直接消費者為顧客，非直

接消費者為一般大眾，其以大學為例，它的一般大眾指的是包括家長、

校友、社區民眾，而顧客指的是學生；Kotler (1988)認為行銷活動直接

受到行銷的中介者、供應者、競爭者以及大眾等因素的影響，此外尚與

該組織所處之整體環境有著重要的相關性，是故，當國中學校行銷自我

時，應注意中介者與競爭者之影響，供應者，也就是學校除重視一般大

眾與顧客滿意外，同時也應將行銷的重點放於國民小學人員之影響。 

Mclaughlin（1993；轉引自陳建雄，2002）的研究指出，提供消費

者購買時感到滿意的服務後，保有客戶的再購率將從 37％提昇為 45

％；當消費者接受服務而產生正面評價後，再購率則會提昇到 79％；

當消費者對此兩者均有正面反應時，則再購率將大幅提昇為 91％。這

種持續購買的行動，不僅是忠誠顧客的特質之一，也是顧客滿意經營的

長期觀點。 

本研究與彭曉瑩（2000）、許詩旺（2002）、黃種世（2003）之教

育行銷的主要對象結果大致相同。不過研究者據本研究結果發現國中主

要學校行銷對象為在學學生家長（爭取認同與支持）與學區內學生與家

長、社區民眾，高中與大學主要學校行銷對象為國中、高中教師和在學

學生、校友（爭取入學），國中學校行銷對象兼有國小與高中、大學行

銷對象。 
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五、在行銷理念與策略認知上，校長的認知較深入，而在竹北市的教育行政 

    人員認知反應則較新竹縣鄉、鎮為佳 

在學校行銷理念與策略認知上，研究者將背景變項在學校行銷理念

與策略認知之各分量表與總分之平均數分析達顯著者，整理如下表： 

 

表 4-17 背景變項對學校行銷理念與策略認知之平均數分析表 

項目 行銷對象 行銷功能 行銷條件 
學校行銷理念與 
策略認知 

性別     
年齡     

最高學歷     
任教年資 ◎    

擔任行政年資     
擔任職務 ◎ ◎ ◎ ◎ 
學校規模     
學校屬性     
學校位置 ◎ ◎ ◎ ◎ 
創校歷史     

曾否參加行銷

相關研習課程     

 

在行銷理念與策略認知方面，現在擔任的職務對學校行銷理念策略

認知達到顯著差異，校長在學校行銷理念策略認知的分數上，不論在行

銷對象、功能與總分上皆優於教師兼主任與兼（副）組長之人員。這是

由於校長居於一校之首，在推動學校行銷之時負有相當重大之責任，是

決定學校行銷發展方向的一個重要人物，故校長在此方面之認知亦需深

厚，負有指導他人之責。 

學校位置對行銷理念策略認知之達到顯著差異，竹北市之教育行政

人員在學校行銷理念策略認知的分數上，不論在行銷對象、功能與總分

上皆高於新竹縣鄉、鎮。因竹北市位居交通便利之地，吸取新知之速度
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較快，故在行銷理念策略之認知上優於新竹縣鄉、鎮之學校。而新竹市

與竹北市、新竹縣鄉、鎮無統計上之顯著差異。 

 

第二節 學校行銷運作現況之分析與討論 

壹、問卷統計資料 

一、次數分配分析 

(一)學校是否設有負責行銷工作之單位或個人：以目前尚未設立、尚未

設立，但有負責行銷的人、有負責行銷的單位、不知道與其他五個

指標來測量，由次數分配表顯示（見表 4-18），目前尚未設立為多

數，計 275人，佔總人數的 76.0％。 
 

表 4-18 樣本學校是否設有負責行銷工作之單位或個人次數分配表 

 
目前 
尚未 
設立 

尚未設立，但有

負責行銷的人 
有負責行銷

的單位 
不知道 其他 合計 

次 數 275 19 12 44 12 362 

百分比 76.0 5.2 3.3 12.2 3.3 100 

 

(二)學校行銷重點層面：由次數分配表顯示（見表 4-19），學校行銷重

點層面之認知上前三項為：1.校長辦學理念與行政措施，計 259人，

佔總人數的 70.8％；2.學校課程內容及教學活動特色，計 246人，

佔總人數的 67.2％；3.學校的升學率及進路發展為多，計 229人，

佔總人數的 62.6％。 

而學校行銷重點層面之認知上後三項為：1.學校對外公共關

係，爭取社會資源，計 82人，佔總人數的 22.4％；2.與他校策略聯

盟，建立合作關係，計 56人，佔總人數的 15.3％；3.其他為最少，

計 6人，佔總人數的 1.6％。 
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表 4-19 學校行銷重點層面 

層 面 次 數 百分比 

校長辦學理念與行政措施 259 70.8 

學生的生活教育 213 58.2 

學校的升學率及進路發展 229 62.6 

學校課程內容及教學活動特色 246 67.2 

學生才藝特色或比賽成果 202 55.2 

學校師資陣容及教育熱忱 179 48.9 

學校教學設備及學習環境 138 37.7 

學校對外公共關係，爭取社會資源 82 22.4 

與他校策略聯盟，建立合作關係 56 15.3 

其他 6 1.6 

 

(三)學校舉辦過之行銷活動與成效 

由次數分配表顯示（見表 4-20），在宣導校長辦學理念及治校

方針上，以成效尚可為最多，計 187人，佔總人數的 53.4％。在公

告張貼升學榜單上，以成效尚可為最多，計 203人，佔總人數的 56.5

％。在至他校進行招生宣導上，以成效尚可為最多，計 191人，佔

總人數的 53.7％。在舉辦教學成果展示活動上，以成效尚可為最

多，計 212人，佔總人數的 59.9％。在參加學校博覽會上，以不曾

辦理為最多，計 138人，佔總人數的 40.7％。在向學校教職員工說

明學校行銷理念上，以成效尚可為最多，計 168人，佔總人數的 46.3

％。在邀請學區國小師生與家長到校參觀上，以成效尚可為最多，

計 176人，佔總人數的 49.7％。 
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在舉辦社區服務相關活動上，以成效尚可為最多，計 209人，

佔總人數的 59.2％。在邀請社會相關人士及家長，參加學校舉辦之

活動上，以成效尚可為最多，計 232人，佔總人數的 64.8％。在主

動透過媒體宣揚學校活動及訊息上，以成效尚可為最多，計 193人，

佔總人數的 54.7％。在學校設立網站，隨時公布最新學校活動與動

態上，以成效尚可為最多，計 203人，佔總人數的 56.5％。在發行

本校簡訊與校刊，報導學校重要訊息上，以成效尚可為最多，計 222

人，佔總人數的 62.4％。在各種文宣或贈品上，標示學校識別圖像，

以成效尚可為最多，計 169人，佔總人數的 48.3％。在印製與發送

學校簡介、影帶或光碟等宣傳品上，以成效尚可為最多，計 162人，

佔總人數的 46.7％。在辦理籌募校務發展基金（經費）活動上，以

成效尚可為最多，計 133 人，佔總人數的 38.1％。在與他校策略聯

盟，建立合作關係上，以成效尚可為最多，計 155 人，佔總人數的

44.4％。 

綜合以上分析，學校舉辦過之行銷活動與成效最佳的前三項

為：1.邀請社會相關人士及家長，參加學校舉辦之活動；2. 發行本

校簡訊與校刊，報導學校重要訊息；3.舉辦教學成果展示活動。 
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表 4-20 學校舉辦過之行銷活動與成效 

活 動 不曾辦理 成效欠佳 成效尚可 成效極佳 

宣導校長辦學理念及治校方

針 

31    8.9 27    7.7 187  53.4 105  30.0 

公告張貼升學榜單 7     1.9 32    8.9 203  56.5 117  32.6 

至他校進行招生宣導 32    9.0 43   12.1 191  53.7 90   25.3 

舉辦教學成果展示活動 15    4.2 37   10.5 212  59.9 90   25.4 

參加學校博覽會 138  40.7 45   13.3 123  36.3 33    9.7 

向學校教職員工說明學校行

銷理念 

70   20.1 63   18.1 168  46.3 47   12.5 

邀請學區國小師生與家長到

校參觀 

70   20.6 38   10.7 176  49.7 67   18.9 

舉辦社區服務相關活動 26    6.8 60   17.0 209  59.2 60   17.0 

邀請社會相關人士及家長，參

加學校舉辦之活動 

7     2.0 27    7.5 232  64.8 92   25.7 

主動透過媒體宣揚學校活動

及訊息 

44   12.5 41   11.6 193  54.7 75   21.2 

學校設立網站，隨時公布最新

學校活動與動態 

4     1.1 33    9.2 203  56.5 119  3.31 

發行本校簡訊與校刊，報導學

校重要訊息 

12    3.4 44   12.4 222  62.4 78   21.9 

在各種文宣或贈品上，標示學

校識別圖像 

72   20.6 66   18.9 169  48.3 43   12.3 

印製與發送學校簡介、影帶或

光碟等宣傳品 

86   24.8 62   16.9 162  46.7 37   10.7 

辦理籌募校務發展基金（經

費）活動 

113  32.4 71   20.3 133  38.1 32    9.2 

與他校策略聯盟，建立合作關

係 

99   28.4 50   14.3 155  44.4 45   12.9 
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二、差異分析 

(一)年齡、擔任職務、擔任行政年資、學校屬性、學校位置、曾參加行銷相

關研習或課程與學校行銷重點層面（校長辦學理念與行政措施）之卡方

檢定 

1.年齡：與學校行銷重點層面（校長辦學理念與行政措施）在百分比同

質性檢定存有顯著差異（X2＝13.988，p＜.05，見表 4-21）。而其中以

51歲以上所佔的百分比 83.0為最高。 

2.擔任職務：與學校行銷重點層面（校長辦學理念與行政措施）在百分

比同質性檢定存有顯著差異（X2＝7.13，p＜.05，見表 4-21）。而其中

校長所佔的百分比 82.8為最高。 

3.擔任行政年資：與學校行銷重點層面（校長辦學理念與行政措施）在

百分比同質性檢定，存有顯著差異（X2＝14.33，p＜.01，見表 4-21）。

而其中 11-15年所佔的百分比 87.8為最高。 

4.學校屬性：與學校行銷重點層面（校長辦學理念與行政措施）在百分

比同質性檢定存有顯著差異（X2＝6.653，p＜.05，見表 4-21）。而其

中國民中學所佔的百分比 73.5為最高。 

5.學校位置：與學校行銷重點層面（校長辦學理念與行政措施）在百分

比同質性檢定存有顯著差異（X2＝6.065，p＜.05，見表 4-21）。而其

中以竹北市所佔的百分比 88.6為最高。 

6.曾參加行銷相關研習或課程：與學校行銷重點層面（校長辦學理念與

行政措施）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝4.421，p＜.05，

見表 4-21）。而其中有所佔的百分比 80.5為最高。 
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表 4-21 年齡、擔任職務、擔任行政年資、學校屬性、學校位置、曾參加行銷

相關研習或課程與學校行銷重點層面（校長辦學理念與行政措施）之

卡方檢定 

年齡 30歲以下  31至 40歲 41至 50歲 51歲以上 X2  總  合 

否 24 44. 4  54 32. 9 21 20.8 8 17.0   107 29.9

是 30 55. 6  110 67.1 80 79.2 39 83.0   259 70.8

總合 54 100  164 100 101 100 49 100 13.988＊  366 100 

＊＊ p＜.01 

擔任職務 校長  教師兼主任 教師兼組長或副組長 X2  總  合 

否 5 17.2  23 21.9 76 33.8   104 29.0 

是 24 82.8  82 78.1 149 66.2   255 71.0 

總合 29 100  105 100 225 100 7.013＊  359 100 

＊ p＜.05 

擔任行政 
年資 

5年以下  6至 10年 11-15年 16年以上 X2  總  和 

否 70  37.4  20  22.5 5    12.2 12   24.5   107  29.2

是 117 62.6  69  77.5 36   87.8 37   75.5   259  70.8

總和 187 100  89  100 41   100 49   100 14.33＊＊  366  100 

＊＊ p＜.01 

學校屬性 國民中學  完全中學  X2  總  合 

否 84     26.5  22     45.8    106 29.0 

是 233    73.5  26     54.2    259  71.0 

總合 317    100  48     100  6.653＊  365  100 

＊ p＜.05 

學校位置 新竹市  竹北市 新竹縣鄉鎮 X2  總  合 

否 43     30.1  4      11.4 60      31.9   107    29.2 

是 100    69.9  31     88.6 128     68.1   259    70.8 

總合 143    100  35     100 188     100 6.065＊  366    100 

＊ p＜.05 
曾參加行
銷相關研
習或課程 

有  無  X2  總   合 

否 15      19.5  90      31.5    105     28.9 

是 62      80.5  196     68.5    258     71.1 

總合 77      100  286     100  4.241＊  363     100 

＊ p＜.05 
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(二)擔任職務、創校歷史、學校屬性、學校位置與學校行銷重點層面（學生

的生活教育）之卡方檢定 

1.擔任職務：與學校行銷重點層面（學生的生活教育）在百分比同質性

檢定存有顯著差異（X2＝6.406，p＜.05，見表 4-22）。而其中校長所

佔的百分比 69.0為最高。 

2.創校歷史：與學校行銷重點層面（學生的生活教育）在百分比同質性

檢定存有顯著差異（X2＝9.171，p＜.05，見表 4-22）。而其中 6 年以

下所佔的百分比 78.3為最高。 

3.學校屬性：與學校行銷重點層面（學生的生活教育）在百分比同質性

檢定存有顯著差異（X2＝8.929，p＜.01，見表 4-22）。而其中國民中

學所佔的百分比 61.5為最高。 

4.學校位置：與學校行銷重點層面（學生的生活教育）在百分比同質性

檢定存有顯著差異（X2＝10.141，p＜.01，見表 4-22）。而其中以竹北

市所佔的百分比 77.1為最高。 
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表 4-22 擔任職務、創校歷史、學校屬性、學校位置與學校行銷重點層面（學

生的生活教育）之卡方檢定 

擔任職務  
校長  教師兼主任 教師兼組長或副組長 X2  總  合 

否  9    31.0  36   34.3 106          47.1   151  42.1 

是  20   69.0  69   65.7 119          52.9   208  57.9 

總合  29   100  105  100 225          100 6.406＊  359  100 

＊ p＜.05 

創校歷史  6年以下  7至 18年 19至 30年 31年以上 X2  總  合 

否  5    21.7  22   31.9 18   92.7 108  45.4   15 3  41.9

是  18   78.3  47   68.1 17    7.3 130  54.6   212  58.1 

總合  23    100  69   100 35    100 238  100 9.171＊  365  100 

＊ p＜.05 

學校屬性  國民中學  完全中學 X2 總  合 

否  122       38.5  30        62.5  152       41.6 

是  195       61.5  18        37.5  213       58.4 

總合  317       100  48        100 8.929＊＊ 365       100 

＊＊ p＜.01 

學校位置  新竹市  竹北市 新竹縣鄉鎮 X2  總  合 

否  72    50.3  8     22.9 73     38.8   153    41.8

是  71    49.7  27    77.1 115    61.2   213    58.2

總合  143   100  35    100 188    100 10.141＊＊  366    100 

＊＊ p＜.01 

 

(三)性別與學校行銷重點層面（學校的升學率與進路發展）之卡方檢定認知

上存有顯著差異（X2＝5.304，p＜.05，見表 4-23）。而其中男性所佔的

百分比 68.8為最高。 
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表 4-23 性別與學校行銷重點層面（學校的升學率與進路發展）之卡方檢定 

性別  男  女  X2  總  合 

否  53      31.2  84      42.9    137      37.4 

是  117     68.8  112     57.1    229      62.6 

總和  170     100  196     100  5.304＊  363      100 

＊ p＜.05 

 

(四)學校規模、學校位置與學校行銷重點層面（學校課程內容及教學活動特

色）之卡方檢定 

1.學校規模：與學校行銷重點層面（學校課程內容及教學活動特色）在

百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝9.603，p＜.05，見表 4-24）。

而其中 49班以上所佔的百分比 80.6為最高。 

2.學校位置：與學校行銷重點層面（學校課程內容與教學活動特色）在

百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝13.295，p＜.01，見表 4-24）。

而其中以新竹市所佔的百分比 79.2為最高。 

 

表 4-24 學校規模、學校位置與學校行銷重點層面（學校課程內容及教學活動

特色）之卡方檢定 

學校規模  16班以下  17至 36班 37-48班 49班以上 X2  總  合 

否  53   39.8  40   35.4 14   26.9 13   19.4   120  32.9 

是  80   60.2  73   64.6 38   73.1 54   80.6   245  67.1 

總合  133   100  113   100 52   100 67   100 9.603＊  365   100

＊ p＜.05 

學校位置  新竹市  竹北市 新竹縣鄉鎮 X2  總  合 

否  34    23.8  8     22.9 48      41.5   120   31.8 

是  109   79.2  27    77.1 110     58.5   246   67.2 

總合  143   100  35    100 188     100 13.295＊＊  366   100 

＊＊ p＜.01 
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(五)學校屬性與學校行銷重點層面（學生才藝特色或比賽成果）之卡方檢定

在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝4.66，p＜.05，見表 4-25）。而

其中國民中學所佔的百分比 57.4為最高。 

 

表 4-25 學校屬性與學校行銷重點層面（學生才藝特色或比賽成果）之卡方檢定 

學校屬性  國民中學  完全中學 X2 總  合 

否  135      42.6  29       60.4  164       44.9

是  182      57.4  19       39.6  201       55.1

總合  317      100  48       100 4.66＊ 365       100 

＊ p＜.05 

 

(六)學校規模與學校行銷重點層面（學校師資陣容及教學熱忱）之卡方檢定

在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝18.519，p＜.001，見表 4-26）。

而其中 16班以下所佔的百分比 58.6為最高。 

 

表 4-26 學校規模與學校行銷重點層面（學校師資陣容及教學熱忱）之卡方檢定 

學校規模  16班以下  17至 36班 37-48班 49班以上 X2  總  和 

否  55   41.4  76   67.3 26   50.0 29   43.3   186  51.0

是  78   58.6  37   32.7 26   50.0 38   56.7   179  49.0

總和  133   100  113   100 52    100 67   100 18.519＊＊＊  365   100

＊＊＊ p＜.001 

 

(七)創校歷史、學校位置、學校屬性與學校行銷重點層面（學校教學設備及

學習環境）之卡方檢定 

1.創校歷史：與學校行銷重點層面（學校教學設備及學習環境）在百分

比同質性檢定存有顯著差異（X2＝8.007，p＜.05，見表 4-27）。而其

中 19至 30年所佔的百分比 48.6為最高。 
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2.學校位置：與學校行銷重點層面（學校教學設備及學習環境）在百分

比同質性檢定存有顯著差異（X2＝6.344，p＜.05，見表 4-27）。而其

中以新竹市所佔的百分比 45.5為最高。 

3.學校屬性：與學校行銷重點層面（學校教學設備及學習環境）在百分

比同質性檢定存有顯著差異（X2＝7.363，p＜.01，見表 4-27）。而其

中完全中學所佔的百分比 56.3為最高。 

 

表 4-27 創校歷史、學校位置、學校屬性與學校行銷重點層面（學校教學設備

及學習環境）之卡方檢定 

創校歷史  6年以下  7至 18年 19至 30年 31年以上 X2  總  合 

否  13   56.5  36   52.2 18   51.4 161  67.6   228  62.5 

是  10   43.5  33   47.8 17   48.6 77   32.4   137  37.5 

總合  23   100  69   100 35   100 238  100 8.007＊  365  100 

＊ p＜.05 

學校位置  新竹市  竹北市 新竹縣鄉鎮 X2  總  合 

否  78      54.5  22      62.9 128     68.1   228     62.3 

是  65      45.5  13      37.1 60      31.9   138     37.7 

總合  143     100  35      100 188     100 6.344＊  366     100 

＊ p＜.05 

學校屬性  國民中學  完全中學 X2 總  合 

否  207         65.3  21          43.8  228         62.5 

是  110         34.7  27          56.3  137         37.5 

總合  
 317         100  48          100 7.363＊＊ 365         100 

＊＊ p＜.01 
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(八)學校規模、學校屬性與學校行銷重點層面（與他校策略聯盟、建立合作

關係）之卡方檢定 

1.學校規模：與學校行銷重點層面（與他校策略聯盟、建立合作關係）

在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝11.417，p＜.05，見表 4-28）。

而其中 37-48班所佔的百分比 25.0為最高。 

2.學校屬性：與學校行銷重點層面（與他校策略聯盟並建立合作關係）

在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝6.593，p＜.01，見表 4-28）。

而其中完全中學所佔的百分比 29.2為最高。 

 

表 4-28 學校規模、學校屬性與學校行銷重點層面（與他校策略聯盟、建立合

作關係）之卡方檢定 

學校規模  16班以下  17至 36班 37-48班 49班以上 X2  總  合 

否  108  81.2  98   86.7 39   75.0 64   95.5   309  84.7 

是  25   18.8  15   13.3 13   25.0 3     4.5   56   15.3 

總合  133   100  113   100 52    100 67    100 11.417＊  365  100 

＊ p＜.05 

學校屬性  國民中學 完全中學 X2 總  合 

否  275         86.8 34          70.8  309         84.7 

是  42          13.2 14          29.2  56          15.3 

總合  
 317         100 48          100 6.953＊＊ 365         100 

＊＊ p＜.01 

 

(九)性別與學校行銷活動成效認知之 t 值檢定：由 t 檢定，顯示性別與學校

行銷活動成效認知上存有顯著差異（t＝2.872，p＜.05，見表 4-29）。結

果顯示男性認知分數顯著高於女性。 
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表 4-29 性別與學校行銷活動成效認知 t值檢定 

學校行銷學校活動成效認知 t值 
檢定 平均數  標準差 

男 45.69  9.17 性

別 女 42.9  8.35 

t值 2.872＊ 

          ＊＊  p＜.05 

 

(十)年齡對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析：由變異數分析，顯

示年齡在學校行銷活動成效認知無達到顯著差異（F＝1.539，p＞.05，

見表 4-30）。 

 

表 4-30 年齡對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統 計 
量 數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異

來源

離均差 
平方和 

自由度

(df) 

均方 

(MS) 

F值 
P值 

30歲以下 50 44.1 9.93 組間 259.46 3 119.82 1.539 
31至 40歲 143 43.16 9.13     0.204 
41至 50歲 87 45.34 8.39 組內 24907.64 320 77.64  

學校 
行銷 
運作 
現況 51歲以上 44 45.64 7.12 總和 25267.1 323   

 

(十一)最高學歷對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析：由變異數分

析，顯示最高學歷對學校行銷活動成效認知無達到顯著差異（F＝

0.915，p＞.05，見表 4-31）。 
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表 4-31 最高學歷對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異

來源

離均差 
平方和 

自由度 

(df) 

均方 

(MS) 
F值 

師範院校 66 42.8 8.74 組間 215.79 3 71.93 0.915
一般大學 

（含師資班） 
106 45.09 9.57      

研究所（含四十

學分班）以上 
142 44.21 8.26 組內 25010.66 318 78.65  

 
學校 
行銷 
運作 
現況 

其他 8 44.75 10.82 總和 25226.45 321   

 

(十二)任教年資對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析：由變異數分

析，顯示任教年資對學校行銷活動成效認知沒有達到顯著差異（F＝

1.555，p＞.05，見表 4-32）。 

 

表 4-32 任教年資對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異

來源

離均差 
平方和 

自由度 

(df) 

均方 

(MS) 
F值 

3年以下 44 44.86 10.93 組間 484.44 4 121.11 1.555 

4至 6年 49 45.7 8.5      

7至 15年 123 42.84 9.25 組內 24764.73 318 77.89  

16至 25年 67 44.39 7.54      

學校 
行銷 
運作 
現況 

26年以上 40 46.25 7.12 總和 25249.16 322   

＊  p＜.05 

 

(十三)擔任行政年資對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析：由變異

數分析，顯示擔任行政年資對學校行銷活動成效認知沒有達到顯著差

異（F＝0.282，p＞.05，見表 4-33）。 
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表 4-33 擔任行政年資對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異
來源

離均差 
平方和 

自由度 
(df) 

均方 
(MS) 

F值 
P值 

5年以下 163 43.85 9.19 組間 66.68 3 22.23 0.282
6至 10年 78 44.24 9.45     0.838
11至 15年 38 44.89 7.93 組內 25200.42 320 78.75  

學校 
行銷 
運作 
現況 16年以上 45 45.00 7.25 總和 25267.1 323   

 

(十四)現在擔任的職務對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析：由變

異數分析，顯示現在擔任的職務對學校行銷活動成效認知沒有顯著差

異（F＝2.191，p＞.05，見表 4-34）。 

 

表 4-34 現在擔任的職務對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標
準
差

變異
來源

離均差 
平方和 

自由度 
(df) 

均方 
(MS) 

F值 
P值 

校長 29 47.45 5.14 組間 340.11 2 170.06 2.191
教師兼主任 88 44.43 8.23 組內 24605.48 317 77.62 0.114

學校行銷 
運作現況 

教師兼(副)組長 203 43.8 9.43 總和 24945.6 319   

 

(十五)學校規模對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析：由變異數分

析，顯示學校規模對學校行銷活動成效認知沒有達到顯著差異（F＝

1.034，p＞.05，見表 4-35）。 

 

表 4-35 學校規模對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異
來源

離均差 
平方和 

自由度
(df) 

均方 
(MS) F值 

16班以下 118 44.14 8.91 組間 243.06 3 81.02 1.034
17至 36班 102 43.18 9.48      
37至 48班 44 45.61 8.28 組內 25001.2 319 78.37  

學校 
行銷 
運作 
現況 49班以上 59 45.1 7.96 總和 25244.26 322   
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(十六)學校屬性與學校行銷活動成效認知之 t 值檢定：由 t 檢定，顯示學校

屬性與學校行銷活動成效認知沒有存在顯著差異（t＝-0.987，p＞.05，

見表 4-36）。 

 

表 4-36 學校屬性與學校行銷活動成效認知之 t值檢定 

學校行銷運作現況 t值 
檢定 平均數 標準差 

國民中學 44.12 9.14 學校

屬性 完全中學 45.22 6.54 

t值 -0.987 
 

(十七)學校位置對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析：由變異數分

析，顯示學校位置對學校行銷活動成效認知達到顯著差異（F＝9.014，

p＜.05，見表 4-37）。進一步作事後考驗，結果發現，在學校行銷運作

現況方面，新竹市（M＝46.21）、竹北市（M＝46.87）較新竹縣鄉、

鎮（M＝42.27）認知分數高並達到顯著差異。 

 

表 4-37 學校位置對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計 
量  數 
樣本類別 

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異
來源

離均差 
平方和 

自由度
(df) 

均方 
(MS) 

F值 
P值 

新竹市 126 46.21 8.37 組間 1343.59 2 671.8 9.014＊＊＊
竹北市 30 46.87 9.73 組內 23923.51 321 74.53 0.000 

學校行

銷運作

現 況 新竹縣

鄉、鎮 
168 42.27 8.62 總和 25267.1 323   

＊  p＜.05   ＊＊  p＜.01   ＊＊＊  p＜.001 

 

(十八)創校歷史對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析：由變異數分 

析，顯示創校歷史對學校行銷活動成效認知沒有達到顯著差異（F＝

0.844，p＞.05，見表 4-38）。 
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表 4-38 創校歷史對學校行銷活動成效認知差異性顯著考驗分析摘要表 

變異數分析 
項目 

統  計
量  數
樣本類別

樣 
本 
數 

平 
均 
數 

標 
準 
差 

變異
來源

離均差 
平方和 

自由度
（df）

均方 
（MS） F值 

6年以下 21 45.43 7.87 組間 198.6 3 66.2 0.844
7至 18年 63 45.4 9.61      

19至 30年 31 44.06 8.09 組內 25029.59 319 78.463  

學校 
行銷 
運作 
現況 31年以上 208 43.75 8.82 總和 25228.19 322   

 

(十九)參加行銷研習課程與否與學校行銷活動成效認知之 t 值檢定：由 t 檢

定，顯示參加行銷研習課程與否與學校行銷活動成效認知存在顯著差

異（t＝2.062，p＜.05，見表 4-39）。結果顯示，參加過行銷研習課程

比沒有參加過行銷研習課程的人在學校行銷活動成效認知上分數高

且達到顯著差異。 

 

 

表 4-39 參加行銷研習課程與否與學校行銷活動成效認知 t值檢定 

學校行銷運作現況 t值 
檢定 平均數 標準差 

有 64.14 7.89 參加行銷

研習課程 無 43.69 9.08 

t值 2.062＊ 

＊  p＜.05 
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貳、問卷結果 

一、學校是否設有負責行銷工作之單位或個人：以目前尚未設立為多數。 

二、學校行銷重點層面之認知上前三項為： 

1.校長辦學理念與行政措施。 

2.學校課程內容及教學活動特色。 

3.學校的升學率及進路發展。 

三、學校舉辦過之行銷活動與成效最佳的前三項為： 

1.邀請社會相關人士及家長，參加學校舉辦之活動。 

2.發行本校簡訊與校刊，報導學校重要訊息。 

3.舉辦教學成果展示活動。 

四、卡方考驗 

1.年齡與校長辦學理念與行政措施認知上存有顯著差異。51歲以上所佔

的百分比 83.0為最高。 

2.擔任職務與校長辦學理念與行政措施認知上存有顯著差異。其中校長

所佔的百分比 82.8為最高。 

3.擔任行政年資與校長辦學理念與行政措施認知上存有顯著差異。其中

以 11-15年所佔的百分比 87.8為最高。 

4.學校屬性與校長辦學理念與行政措施認知上存有顯著差異。國民中學

所佔的百分比 73.5為最高。 

5.學校位置與校長辦學理念與行政措施認知上存有顯著差異。以竹北市

所佔的百分比 88.6為最高。 

6.曾參加行銷相關研習或課程與校長辦學理念與行政措施認知上存有

顯著差異。其中以有參加過行銷相關研習或課程所佔的百分比 80.5

為最高。 

7.擔任職務與學生的生活教育認知上存有顯著差異。校長所佔的百分比

69.0為最高。 
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8.創校歷史與學生的生活教育認知上存有顯著差異。其中 6年以下所佔

的百分比 78.3為最高。 

9.學校屬性與學生的生活教育認知上存有顯著差異。其中以國民中學所

佔的百分比 61.5為最高。 

10.學校位置與學生的生活教育認知上存有顯著差異。以竹北市所佔的

百分比 77.1為最高。 

11.性別與學校的升學率與進路發展認知上存有顯著差異。其中以男性

所佔的百分比 68.8為最高。 

12.學校規模與學校課程內容及教學活動特色認知上存有顯著差異。其

中學校規模在 49班以上所佔的百分比 80.6為最高。 

13.學校位置與學校課程內容與教學活動特色認知上存有顯著差異。以

新竹市所佔的百分比 79.2為最高。 

14.學校屬性與學生才藝特色或比賽成果認知上存有顯著差異。其中以

國民中學所佔的百分比 57.4為最高。 

15.學校規模與學校師資陣容及教學熱忱認知上存有顯著差異。其中以

16班以下所佔的百分比 58.6為最高。 

16.創校歷史與學校教學設備及學習環境認知上存有顯著差異。其中創

校歷史在 19至 30年所佔的百分比 48.6為最高。 

17.學校位置與學校教學設備及學習環境認知上存有顯著差異。以新竹

市所佔的百分比 45.5為最高。 

18.學校屬性與學校教學設備及學習環境認知上存有顯著差異。完全中

學所佔的百分比 56.3為最高。 

19.學校規模與與他校策略聯盟、建立合作關係認知上存有顯著差異。

其中以 37-48班所佔的百分比 25.0為最高。 

20.學校屬性與與他校策略聯盟並建立合作關係認知上存有顯著差異。

其中以完全中學所佔的百分比 29.2為最高。 
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五、平均數差異分析 

1.男女在學校行銷活動成效認知上有顯著差異，且男性認知分數顯著高

於女性。 

2.學校位置對學校行銷活動成效認知達到顯著差異，進一步作事後考

驗，結果發現，在學校行銷運作現況方面，新竹市、竹北市較新竹縣

鄉、鎮認知分數高並達到顯著差異。 

3.是否曾參加行銷研習課程在學校行銷活動成效認知上有顯著差異，且

參加過行銷研習課程比沒有參加過行銷研習課程的人在學校行銷活

動成效認知上分數高且達到顯著差異。 

 

參、訪談資料 

一、請問貴校在學校行銷的策略或方法為何？要考慮到哪些因素？ 

有時會藉由舉辦一些活動，藉由媒體報導或學校的邀請，來吸

引社會大眾的目光，讓大家更知道有這所學校存在，且更了解這學

校。或舉辦研習等讓老師們共同參予，或讀書會凝聚家長。會考慮

到經費、場地、設備、及人手。有時是教育局指派的活動或工作，

一般就是把它圓滿完成，較少會考慮到行銷。但若是學校自主的活

動，如校慶、家長會等，就比較會考慮到學校的形象，如何推銷學

校。（A02） 

 

行銷化為無形，媒體是靠私誼，不要利用媒體。關係建立不在

送禮、請吃飯，而是每一次事件的互動中建立。也不要去利用這層

關係。否則媒體也會認為你有目的。像之前我學校上新聞事件，就

是以開誠不公的心態及作法來面對。家長是學校行銷主要對象，尤

其是國中，目前國中較重基側，其次才是學校本身，如校園秩序，

學測成績是很好的行銷賣點，但要小心處理。如曾有某校宣傳，學

校活動多，媒體也大肆報導，結果學測成績不好，之前的宣傳反成

反效果。行銷之本在家長，要了解學校家長的需求。（C02） 
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行銷的目的既然要全面推銷自己，運用的策略或方法是否適當

或巧妙，必然關係到行銷的成效。方法只要用得上，幾乎都可考慮

採行，諸如利用刊物，溝通語宣傳、社區集會說明、記者會、電視

廣告、製作 DM、學校網頁、參加活動或表演⋯等，都是行銷的方

法。運用的時候，應考慮態度夠不夠主動積極，掌握恰好的時機，

視時間、空間、對象靈活運用方法、溝通技巧等，才能收到預期或

事半功倍的效果。（D02） 

 

辦學理念。不是為招生目的，也避免造成其他學校壓力。做法

上包括廣告、網站或 DM。因為目前學校還是新成立的小學校，所

以採較經濟的做法，大成本的行銷無法去做，內容採宣揚理念為出

發點。在處理升學率方面的宣傳要很小心，如有些學校以升學為

主，卻宣傳是五育均衡，也會讓人覺得奇怪。（B02） 

 

二、目前貴校學校行銷策略施行之狀況與成效為何？ 

學校不是所謂的明星升學學校，著重將學區學生帶好。有時校

長會承辦一些活動，打響知名度，或有些特色能出去表演。我認為

不錯了，因為學生對學校挺愛護，家長也很支持，不打架，不鬧事，

家長放心將孩子交給學校，就是最好的成效。所以我認為不需特別

做什麼，但要時時秉持愛心和責任感來教學。這和溝通協調也有密

切關係，就是要讓別人，包括你敎的學生及家長，甚至社會人士知

道你做了什麼，學校經營如何。有時需要媒體幫忙，或經由學校的

刊物、網站、甚至升旗集會時宣導，都是一些策略。（A05） 

 

狀況部份：架設網站，社區訪談，建立學校和社區的關係。成

效部份：還難掌握，因為成立時間還很短。國中小是以社區為學區

劃分，和社區接觸愈密切，感受了解越深。似田野調查性質般，人
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員包括里長、民意代表、學區國小的家長。校長也會參加鄰里地方

集會。（B05） 

 

以我經營學校為例，學校管弦樂為學校特色，管弦樂辦公演，

家長來參觀，覺得樂團辦得不錯，學校本身也很好，不僅打開學校

知名度，也取得家長信任，就達到行銷的目的。家長未必信任媒體。

（C05） 

 

目前行銷的狀況只能說「點」的針對單一事件或某一時段來進

行施作，無法全面或整系列的推動，限於沒有正式、很專業的團隊

和人手，所以眼前的表現只能如此。例如：就校慶活動、升學招生

或某項特色、教學成果等進行宣傳，比較勉強算完整一點的像製作

DM、可以全校全貌簡介。其實校內最好擁有一座「展示館」最好。

（D05） 

 

三、不同背景的學校行政人員對學校行銷通常會有不同的看法及做法，

您認為較大差異點是什麼？ 

和個人的職務內容、個性、工作態度，如是熱情或多一事不如

少一事有關。另外還有組織氣氛，及學校背景，如有沒有招生壓力，

以及校長的企圖心有關。據我所知，像一些新成立的學校，或新任

的校長，或有招生壓力需要獲取認同的完全中學，對學校行銷就較

積極。甚至有些完中的老師還會主動向學校提出建議策略，如何打

響知名度，如何提高升學率等，也就是會主動涉略或說是影響到校

長如何去經營學校這一塊。（A08） 

 

我認為應該是校長辦學理念影響較大。因為行政人員通常是幫

校長執行政策，校長決定政策方向，所以看這個校長是為學校或為
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自己。為學校是帶給學校更好的教學環境品質，好的學校形象，讓

學生有自信心。為自己僅著重在少數份子學生，如音樂班、合唱團。

多數學生反而無法因此受惠，有時反而是負分。校長的考慮、判斷、

方式的選擇，會影響行銷做法。即理念影響作法及行銷方式。（B08） 

 

不同背景行政人員雖免會有不同行銷的看法及做法，但差異應

該不大，學校有一定的目標，這個目標是共同的，基於共同目標，

不同看法、做法其實都可蒐集、整合、整理出不同的決策出來，所

以不會有太大差異，也不至於造成困擾。（D08） 

 

肆、訪談結果分析 

一、學校行銷的運作方式多為利用刊物，溝通語宣傳、社區集會說明、

記者會、電視廣告、製作 DM、學校網站、參加或舉辦活動表演⋯

等，藉由媒體報導或學校的邀請。考慮的因素包括經費、場地、設

備、及人手，不誇大不實，要符合學校辦學理念與實際現況。 

二、行銷的狀況只能說「點」的針對單一事件或某一時段，某項特色來

進行，無法全面或整系列的推動，限於沒有正式、很專業的團隊和

人手，繁忙的業務和教學工作讓大部分的行政人員無暇會去思考到

具體的行銷工作。 

三、不同背景的學校行政人員對學校行銷通常會有不同的看法及做法， 

這和個人的職務內容、個性、工作態度、組織氣氛，及學校背景，

如有沒有招生壓力，以及校長的企圖心、辦學理念有關。其中影響

較大是校長的作法。因為行政人員通常是幫校長執行政策，所以校

長重不重視學校行銷工作，他的的考慮、判斷、方式的選擇，是主

要影響這個學校行銷做法因素。 
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伍、發現與討論 

一、七成六以上的教育人員表示，學校尚未設有負責行銷工作之單位或個人 

整體而言，七成六的國民中學教育人員表示目前學校尚未設立負責

行銷工作之單位或個人，百分之八點五的受訪者認為學校中有負責行銷

的單位（3.3％）或個人（5.2％）；近十二點二成表示不知道。由此項

結果得知，受訪者對於行銷負責單位或個人的現況，多數表達尚未設立

負責單位或個人。負責行銷的個人則大都是校頎長；部分則是交給外面

的公關公司去負責。 

    七成六的國民中學行政人員表示目前學校尚未設有負責行銷

工作之單位或個人，究其原因，與國民中學組織編制和人力運作有關。

國中教育強調升學與窮於應對多元教改，雖有組織再造與組織重整之

議，但所重視的是教學與活動、學生輔導和管教，遑論設立行銷單位，

在經費不足情形下只能進行體制內運作；在本研究當中，受訪者普遍認

為學校行銷是重要的，但在本研究之行銷困境中，亦顯示行政人員工作

太繁瑣，無暇兼顧策劃推動行銷活動、學校缺乏專責單位的運作、缺乏

推展學校行銷之經費、學校成員的行銷專業知識與技能不足、老師專注

於教學，缺乏行銷觀念與認同感等，是推動學校行銷工作的最大障礙。

本研究調查結果和林美孜（1994）、彭曉瑩（2000）、許詩旺（2002）

之研究一致：大部份大專院校和國民小學無專責單位推動行銷工作。 

二、「校長辦學理念與行政措施」、「學校課程內容及教學活動特色」、「學 

     校的升學率及進路發展」、「學生的生活教育」、「學生才藝特色或

比賽成果」為學校行銷之重點所在 

本研究發現，學校行銷的主要重點在：「校長辦學理念與行政措

施」、「學校課程內容及教學活動特色」、「學校的升學率及進路發展」、

「學生的生活教育」、「學生才藝特色或比賽成果」。國民中學在市場

區隔、目標市場及定位，為發展行銷時的重要的考慮因素。市場區隔有

助於鎖定行銷範圍及目標需求，定位能協助學校找出最明顯的發展特
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色，能突顯產品競爭的優勢，並精確了解目標市場的需求，選擇最有利

的競爭優勢和訊示競爭優勢。 

管理大師 Drucker（1973）指出「行銷在於真正瞭解消費者，所提

供的產品或服務，能符合其需要」；也就是說沒有顧客即無需求，自然

無法構成市場。由文獻得知，學校行銷策略能協助學校檢視自身條件及

內外環境變化趨勢，改善教育品質，有效提升學校形象，爭取外部資源，

以吸引學生前往就讀。 

學校受制於資源的有限性，以及為確實落實分配公平的教育正義理

念，必須讓學校行銷核心機能得以充分發揮，除了須將有限的資源做最

充分的利用之外，更要確認所要的標的顧客群，讓真正需要此種服務的

學校目標市場顧客群，獲得真正所需要的服務。 

學校產品是教育，而教育的品質與多重的目標之特質與師資、設備

及學習環境等是有相關的。目前新竹縣市國中學校行銷的重點層面主要

在：「校長辦學理念與行政措施」、「學校課程內容及教學活動特色」、

「學校的升學率及進路發展」、「學生的生活教育」、「學生才藝特色

或比賽成果」；至於「學校師資陣容及教育熱忱」、「學校教學設備及

學習環境」只有約四成左右的受訪者選填，此研究結果與教育現場實

務，及推展學校行銷策略執行的需求程度的看法上研究結果相當符合。 

由研究結果得知，將學校所建立的優良文化、學校風格、特色、辦

學理念及成效等，傳達給學校目標群眾，使其產生獨特的感受，進而提

昇學校整體形象以滿足其需求，所以在辦理的各項教育活動或競賽中有

傑出的表現，深受家長的認同、支持或瞭解等，是目前新竹縣市國中進

行學校行銷的主要重點。 

三、學校行銷活動最常用的方式及成效優異者，為「邀請社會相關人士及家 

    長，參加學校舉辦之活動」、「發行本校簡訊與校刊」、「報導學校重要訊 

    息」、「舉辦教學成果展示活動」。 
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根據本研究發現，目前學校行銷活動最常用的方式及成效優異者，

為邀請社會相關人士及家長，參加學校舉辦之活動、發行本校簡訊與校

刊，報導學校重要訊息、舉辦教學成果展示活動。學校最不曾辦理過參

加學校博覽會、辦理籌募校務發展基金（經費）活動、與他校策略聯盟，

建立合作關係等行銷活動。 

邀請國小畢業生、家長到校參觀、建置學校各類優秀學習平台網

站、舉辦社區服務系列活動、設計和使用學校識別圖像在各種信件或文

宣上、觀摩他校做法等行銷活動值得學校採行。 

彭曉瑩（2000）研究發現。師範院校推廣及促銷方式較為多元；另

外，在經費的運用上也比較充裕。實質上，各校之間為招收優秀的學生，

建立良好的口碑，彼此之間競爭非常激烈，因此在形象及包裝會比較積

極。 

許詩旺（2002）認為國民小學屬於國民義務教育，尚未如高中職、

大專院校感受到招生的壓力；所以以現有體制運作可行性是為較佳。因

此，運用傳統的運作方式辦理家長會、親師座談等，可直接面對家長溝

通教學理念，也可以家庭聯絡簿、家庭訪問、家長參觀日來推廣行銷；

但對職業學校而言，學生進路發展及產品策略是主要行銷策略（呂惠

美，2000），呂惠美研究私立中等藝術學校行銷，發現以學生發展出路

的優勢，是可作為吸引國中學生或家長選擇就讀的有利條件。 

朱榮松（2002）在探討學生願意選擇高職轉型後的綜合高中就讀的

可能因素後，發現學生期望透過學校教師或高中職教師，經由面對面的

直接介紹或直接到校參觀的期望相當高，他建議未來學校在行銷的推展

上，應更積極的到校介紹宣傳，並可藉由相關活動或展出機會邀請國中

學生到校參觀或參與，經由動態的參加學校活動，其效果會更為顯著。

其研究結果與本研究部分發現一致。 

本研究與彭曉瑩（2000）、許詩旺（2002）研究結果部分相同，國

中學校行銷與國小相同重視舉辦親師座談和運用家庭聯絡簿與家長溝
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通，以取得家長之支持，而與師範院校學校行銷相同的是，重視舉辦說

明會活動以爭取認同和參與，但其說明會之對象在學生，國中在家長。 

張明輝（2002a）學校經營如能應用顧客管理的相關原則，建立學

校組織顧客的相關資訊，利用網際網路資訊平台，提供教師、家長及學

生的意見反映管道，並迅速予以回應，將可增進家長對學校的向心力，

以及師生對學校情感的凝聚力。另外文獻也指出有系統、有計劃地推動

校園識別系統（SIS），對學校內部促進確立目標、建立成員共識、增

進團隊與個人榮譽、促進學校認同，對外以增進良好溝通，促進與公眾

之情誼，塑造優良的學校公共形象，進而營造學校的良好公共關係。 

林水順、莊英慎（2000）指出非營利機構為了保持及爭取必要的支

持，也為了吸引顧客接受其服務，必須注重行銷活動，以促成以下之行

銷步驟：分析和選擇目標市場、發展行銷組合策略、產品策略、定位策

略、配銷通路策略、促銷策略、廣告和公共報導、人員推銷和推廣活動。 

學校在使命的確立之後，進行目標的規劃之前，必須對學校所處的

環境做一系統的分析，就是要辨識外部環境對其經營有利的部分及不利

的情況，評析目前內部資源之因應能力和限制（彭曉瑩，2000）。也就

是 Kotler（1991）所指出的運用內部資料分析，針對機構自身優缺如經

費、設備、系統編制加以評估，及進行包括群眾環境、市場環境、競爭

環境、整體環境的外界環境分析；所以針對學校內部資源和外部競爭環

境進行分析，可以瞭解學校現有資源的質與量、本校的利基、面對同級

學校的競爭點，並瞭解校內師生及所有關係者，也就是目標市場成員對

於學校經營成效的期待。 

根據以上文獻分析，學校除了經費、設備、人員編制受限制外，整

體環境的不同，也是形成行政人員在行銷策略實際運作與認知有顯著性

差異的原因。學校經營的目標與方向是為建立一個「追求卓越，提升品

質」、有良好效能和品質的卓越學校，能以優質形象形成學校組織成員

及潛在顧客的口碑，這也是一般學校教育人員所普遍認知與追求的，但
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在認知與實際卻又存有差距，是以說明行銷策略的運用，適合在國民中

學加以推廣。 

四、行銷重點層面在「校長辦學理念與行政措施」、「學生的生活教育」、「學

校課程內容與教學活動特色」、「學校教學設備及學習環境」、「與他校策

略聯盟、建立合作關係」之認知上有差異 

在行銷重點層面上，研究者將背景變項與學校行銷重點層面之卡方

檢定達顯著者，整理如下表： 

 

表 4-40 背景變項與學校行銷重點層面卡方檢定分析整理表 

項目 

校長辦學

理念與行

政措施認

知 

學生的生

活教育 

學校的升

學率與進

路發展 

學校課程

內容及教

學活動特

色 

學生才藝

特色或比

賽成果 

學校師資

陣容及教

學熱忱 

學校教學

設備及學

習環境 

與他校策

略聯盟、

建立合作

關係 
性別   ◎      
年齡 ◎        

最高學歷         
任教年資         
擔任行政

年資 
◎        

擔任職務 ◎ ◎       
學校規模    ◎  ◎  ◎ 
學校屬性 ◎ ◎   ◎  ◎ ◎ 
學校位置 ◎ ◎  ◎   ◎  
創校歷史  ◎     ◎  
曾否參加

行銷相關

研習課程 

◎        

 

年齡、擔任職務、擔任行政年資、學校屬性、學校位置與曾否參加

行銷相關研習或課程在行銷重點之「校長辦學理念與行政措施」上認知

有顯著差異。且年齡 51 歲以上、校長、行政年資在 11-15 年、國民中

學、竹北市與曾參加行銷相關研習或課程者認為將行銷重點放在校長辦

學理念與行政措施是重要的佔總體比例較多。 
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擔任職務、創校歷史、學校屬性、學校位置在行銷重點之「學生的

生活教育」上認知有顯著差異。在其中以校長、創校歷史 6年以下、國

民中學、竹北市將行銷重點放在學生的生活教育是重要的佔總體比例較

多。生活教育本為國民中學重點之一，故其亦成為行銷重點之一，而其

中又以校長、創校歷史 6年以下、國民中學、竹北市更重視。 

學校規模、學校位置在行銷重點之「學校課程內容與教學活動特色」

上認知有顯著差異。在其中以 49班以上、新竹市將行銷重點置放在學

校課程內容與教學活動特色佔總體比例較多。創校歷史、學校位置、學

校屬性在行銷重點之學校教學設備及學習環境上認知有顯著差異。在其

中以 19至 30年、新竹市、完全中學將行銷重點置放在學校教學設備及

學習環境佔總體比例較多。 

新竹市因處市區，「教學設備」自不在話下，故其亦成為學校行銷

重點層面之一。完全中學因含有國中部與高中部，若無較完善之設備與

環境，難以吸引學生與家長的注意，故完全中學將學校教學設備及學習

環境列為行銷重點，以此來使學生到學校就讀。 

學校規模、學校位置在行銷重點之「與他校策略聯盟」、建立合作

關係上認知有顯著差異。在其中以 37-48班、完全中學將行銷重點置放

在與他校策略聯盟、建立合作關係佔總體比例較多。 

五、男性、新竹市與竹北市、參加過行銷研習課程之學校行政人員，在舉辦

過之行銷活動成效認知上較趨於正面 

在學校舉辦過之行銷活動與成效上，研究者將背景變項在學校舉辦

過之行銷活動與成效認知之平均數分析達顯著者，整理如下表： 
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表 4-41 背景變項對學校舉辦過之行銷活動與成效之平均數分析表 

項目 學校舉辦過之行銷活動與成效 

性別 ◎ 

年齡  

最高學歷  

任教年資  

擔任行政年資  

擔任職務  

學校規模  

學校屬性  

學校位置 ◎ 

創校歷史  

曾否參加行銷相關研習課程 ◎ 

 

在舉辦過的活動與其成效方面，男性在認知學校行銷活動成效上優

於女性；學校行銷運作現況方面，新竹市、竹北市之人員在學校行銷運

作現況的認知上較新竹縣鄉、鎮成效佳；而參加過行銷研習課程比沒有

參加過行銷研習課程的人在學校行銷活動成效認知上分數高。 

男性在辦活動上通常參與較投入，花費較多的精力在活動上，對曾

參與過或學校辦過的行銷活動上會持較積極之認知態度。新竹市、竹北

市由於地處交通便利、資訊流通之處，對於學校行銷活動之認識較豐富

多元，復以區域內學校密度較大，在爭取學生方面需使用各式各樣的行

銷活動，使得家長與學生瞭解學校的狀況，增加新生之入學。而參加過

行銷研習課程之行政人員，對於學校行銷活動之認知較佳，故在推銷學

校的時候，較瞭解需要辦什麼樣的活動來讓大眾瞭解學校，也知道如何

辦會有效果，故在這方面之認知優於沒有參加過研習之人員。 
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第三節 學校行銷策略執行困境之分析與討論 

壹、問卷統計資料 

一、次數分配分析 

由次數分配表顯示（見表 4-42），學校行銷策略執行之困境之認知

前三名為：1.行政人員工作太繁瑣，無暇兼顧策劃推動行銷活動，計有

263人，佔總人數之 71.9％；2.學校缺乏專責單位的運作，計有 235人，

佔總人數之 64.2％；3.缺乏推展學校行銷之經費，計有 195人，佔總人

數之 53.3％。 

學校行銷策略執行之困境之認知最後三名為：1.校長缺乏行銷理念

與支持，計有 20人，佔總人數之 5.5％；2.學校根本沒有可供行銷的特

色或績效，計有 18人，佔總人數之 4.9％；3.其他，計有 7人，佔總人

數之 1.9％。 

 

表 4-42 學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境 

困 境 次 數 百分比 

校長缺乏行銷理念與支持 20 5.5 
行政人員工作太繁瑣，無暇兼顧策劃推動行銷活動 263 71.9 
學校缺乏專責單位的運作 235 64.2 
招生無慮，缺乏行銷學校的動機 40 10.9 
缺乏推展學校行銷之經費 195 53.3 
學校成員缺乏行銷理念與支持 110 30.1 
學校成員對學校行銷策略難達成共識 58 15.8 
學校成員的行銷專業知識與技能不足 154 42.1 
缺乏行銷媒體的運作 98 26.8 
老師專注於教學，缺乏行銷觀念與認同感 132 36.1 
缺乏上級教育行政機關的認同與支持 35 9.6 
學校根本沒有可供行銷的特色或績效 18 4.9 
行政人員與教師溝通不良，難獲得共識及支持 25 6.8 
其他 7 1.9 
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二、差異分析 

(一)創校歷史、學校位置與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（校長

缺乏行銷理念與支持）之卡方檢定 

1.創校歷史：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（校長缺乏行

銷理念與支持）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝8.679，p

＜.05，見表 4-43）。而其中 31年以上所佔的百分比 8.0為最高。 

2.學校位置：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（校長缺乏行

銷理念與支持）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝9.82，p

＜.01，見表 4-43）。而其中以新竹縣鄉鎮所佔的百分比 9.0為最高。 

 

表 4-43 創校歷史、學校位置與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（校

長缺乏行銷理念與支持）之卡方檢定 

創校歷史  6年以下  7至 18年 19至 30年 31年以上 X2  總  合 

否  23    100  69    100 34   97.1 219  92.0   345  94.5 

是  0     0.0  0     0.0 1     2.9 19    8.0   20    5.5 

總合  23    100  69    100 35    100 238   100 8.679＊  365  100 

＊ p＜.05 

學校位置  新竹市  竹北市 新竹縣鄉鎮 X2  總合 

否  140    97.9  35     100 171     91.0   346     94.5 

是  3       2.1  0       0.0 17       9.0   20       5.5 

總合  143    100  35     100 188     100 9.82＊＊  366     100 

＊＊ p＜.01 

 

(二)學校規模、創校歷史與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（行政

人員工作太繁瑣無暇兼顧）之卡方檢定 

1.學校規模：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（行政人員工

作太繁瑣無暇兼顧）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝11.311，

p＜.05，見表 4-44）。而其中以 49班以上所佔的百分比 83.6為最高。 
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2.創校歷史：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（行政人員工

作太繁瑣）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝9.404，p＜.05，

見表 4-44）。而其中 19至 30年所佔的百分比 88.6為最高。 

 

表 4-44 學校規模、創校歷史與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（行

政人員工作太繁瑣無暇兼顧）之卡方檢定 

學校規模  16班以下  17至 36班 37-48班 49班以上 X2  總  合 

否  32   24.1  40   35.4 20   38.5 11   16.4   103  28.2 

是  101  75.9  73   64.6 32   61.5 56   83.6   262  71.8 

總合  133   100  113   100 52   100 67   100 11.311＊  365   100

＊ p＜.05 

創校歷史  6年以下  7至 18年 19至 30年 31年以上 X2  總  合 

否  5    21.7  29   39.1 4    11.4 69   28.2   103  28.2 

是  18   78.3  42   60.9 31   88.6 171  71.8   262  71.8 

總合  23   100  69   100 35   100 238  100 9.404＊  365  100 

＊ p＜.05 

 

(三)學校規模、創校歷史與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（招生

無虞缺乏學校行銷的動機）之卡方檢定 

1.學校規模：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（招生無虞缺

乏學校行銷的動機）在百分比同質性檢定有顯著差異（X2＝16.402，p

＜.01，見表 4-45）。而其中以 49班以上所佔的百分比 22.4為最高。 

2.創校歷史：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（招生無虞缺

乏行銷動機）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝14.347，p

＜.01，見表 4-45）。而其中 6年以下所佔的百分比 34.8為最高。 
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表 4-45 學校規模、創校歷史與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（招

生無虞缺乏學校行銷的動機）之卡方檢定 

學校規模  16班以下  17至 36班 37-48班 49班以上 X2  總  合 

否  128  96.2  100  88.5 45   86.5 52   77.6   325  89.0

是  5     3.8  13   11.5 7    13.5 15   22.4   40   11.0

總合  133   100  113   100 52   100 67   100 16.402＊＊  365   100

＊＊ p＜.01 

創校歷史  6年以下  7至 18年 19至 30年 31年以上 X2  總  合 

否  15   65.2  62   89.9 32   91.4 216  90.8   325  89.0

是  8    34.8  7    10.1 3     8.6 22    9.2   40   11.0

總合  23   100  69   100 35    100 238   100 14.347＊＊  365   100

＊＊ p＜.01 

 

(四)學校規模與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（缺乏推展學校行

銷的經費）之卡方檢定在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝8.426，

p＜.05，見表 4-46）。而其中以 49班以上所佔的百分比 56.7為最高。 

 

表 4-46 學校規模與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（缺乏推展學校

行銷的經費）之卡方檢定 

學校規模  16班以下  17至 36班 37-48班 49班以上 X2  總  和 

否  51   38.3  60   53.1 30   57.7 29   43.3   170   46.6

是  82   61.7  53   46.9 22   42.3 38   56.7   195   53.4

總和  133  100  113  100 52   100 67   100 8.426＊  365   100

＊ p＜.05 
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(五)年資、創校歷史與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（學校人員

缺乏行銷理念與支持）之卡方檢定 

1.年資：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（學校人員缺乏行

銷理念與支持）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝11.346，p

＜.05，見表 4-47）。而其中以 16-25年所佔的百分比 37.5為最高。 

2.創校歷史：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（學校成員缺

乏行銷理念與支持）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝8.48，p

＜.05，見表 4-47）。而其中 6年下所佔的百分比 47.8為最高。 

 

表 4-47 年資、創校歷史與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（學校人

員缺乏行銷理念與支持）之卡方檢定 

年資  3年以下  4至 6年  7至 15年 16至25年 26年以上 X2  總 合 

否  42   89.4  40   67.8  89   66.9 50   62.5 32   72.7   253  69.7

是  5    10.6  19   32.2  44   33.1 30   37.5 12   27.3   110  30.3

總合  47   100  59   100  133  100 80   100 44   100 11.346＊  363  100

＊ p＜.05 

創校歷史  6年以下  7至 18年 19至 30年 31年以上 X2  總  合

否  12   52.2  56   81.2 26   74.3 161  67.6   255  69.9

是  11   47.8  13   18.8 9    25.7 77   34.2   110  30.1

總合  23   100  69   100 35   100 238  100 8.48＊＊  365  100

＊＊ p＜.05 

 

(六)年齡與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（學校成員對學校行銷

策略無法達成共識）之卡方檢定在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2

＝8.462，p＜.05，見表 4-48）。而其中以 30歲以下所佔的百分比 27.8為

最高。 
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表 4-48 年齡與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（學校成員對學校行

銷策略無法達成共識）之卡方檢定 

年齡  30歲以下  31至 40歲 41至 50歲 51歲以上 X2  總  合 

否  39   72.2  142  86.6 84   83.2 43   91.5   308  84.2

是  15   27.8  22   13.4 17   16.8 4     8.5   58   15.8

總合  54   100  164  100 101  100 47   100 8.462＊  366  100 

＊ p＜.05 
 

(七)創校歷史、學校規模與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（學校

成員對學校行銷策略難達成共識）之卡方檢定 

1.創校歷史：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（學校成員對

行銷行銷策略難達成共識）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝

13.542，p＜.01，見表 4-49）。而其中 6年以下所佔的百分比 30.4為最

高。 

2.學校規模：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（學校成員對

學校行銷策略無法達成共識）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2

＝9.864，p＜.05，見表 4-49）。而其中 49班以上所佔的百分比 28.4為

最高。 
 

表 4-49 創校歷史、學校規模與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（學

校成員對學校行銷策略難達成共識）之卡方檢定 

創校歷史  6年以下  7至 18年 19至 30年 31年以上 X2  總  合 

否  16   69.6  66   95.7 32   91.4 193  81.1   307  84.1

是  7    30.4  3     4.3 3     8.6 45   18.9   58   15.9

總合  23    100  69    100 35    100 238  100 13.542＊＊  365  100 

＊＊ p＜.01 

學校規模  16班以下  17至 36班 37-48班 49班以上 X2  總  合 

否  117  88.0  98   86.7 44   84.6 48   71.6   307  84.1

是  16   12.0  15   13.3 8    15.4 19   28.4   58   15.9

總合  133   100  113   100 52   100 67   100 9.864＊  365   100

＊ p＜.05 
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(八)年齡、年資、擔任行政年資、學歷、擔任職務與學校在學校行銷策略執

行上所遇到的困境（老師專注於教學，缺乏行銷觀念與認同感）之卡方

檢定 

1.年齡：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（老師專注於教學，

缺乏行銷觀念與認同感）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝

18.431，p＜.001，見表 4-50）。而其中以 41-50 歲所佔的百分比 51.5

為最高。 

2.年資：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（老師專注於教學，

缺乏行銷觀念與認同感）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝

17.101，p＜.01，見表 4-50）。而其中以 16-25年所佔的百分比 52.5為

最高。 

3.擔任行政年資：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（老師專

注於教學，缺乏行銷觀念與認同感）在百分比同質性檢定存有顯著差

異（X2＝9.106，p＜.05，見表 4-50）。而其中以 11-15年所佔的百分比

53.7為最高。 

4.學歷：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（老師專注於教學，

缺乏行銷觀念與認同感）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝

16.048，p＜.05，見表 4-50）。而其中以研究所（含四十學分班）以上

所佔的百分比 46.0為最高。 

5.擔任職務：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（老師專注於

教學，缺乏行銷觀念與認同感）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2

＝16.525，p＜.001，見表 4-50）。而其中以教師兼主任所佔的百分比

51.4為最高。 
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表 4-50 年齡、年資、擔任行政年資、學歷、擔任職務與學校在學校行銷策略

執行上所遇到的困境（老師專注於教學，缺乏行銷觀念與認同感）之

卡方檢定 

年齡  30歲以下  31至 40歲 41至 50歲 51歲以上 X2  總  合

否  44   81.5  109  66.5 49   48.5 32   68.1   234  63.9

是  10   18.5  55   33.5 52   51.5 15   31.9   132  36.1

總合  54   100  164  100 101   100 47   100 18.431＊＊＊  366   100

＊＊＊ p＜.001 

年資  3年以下  4至 6年  7至 15年 16至25年 26年以上 X2  總 合 

否  34  72.3  47  79.7  84  63.2 38  47.5 28  63.6   231  63.6

是  13  27.7  12  20.3  49  36.8 42  52.5 16  36.4   132  36.4

總合  47  100  59  100  133  100 80  100 44  100 17.101＊＊  363  100

＊＊ p＜.01 

擔任行政 
年資  5年以下  6至 10年 11-15年 16年以上 X2  

總  合 

否  131  70.4  54   60.7 19   46.3 30   61.2   234  63.9

是  56   29.9  35   39.3 22   53.7 19   38.8   132  36.1

總合  187  100  89   100 41   100 49   100 9.106＊  366  100 

＊ p＜.05 

學歷  師範院校
 一般大學 
(含師資班) 

研究所(含四十
學分)以上 其他 X2  

總  合

否  51   70.8  85   70.8 88   54.0 9     100   223  64.0

是  21   29.2  35   29.2 75   46.0 0     0.0   131  36.0

總合  72   100  120   100 163   100 9     100 16.048＊  364   100

＊ p＜.05 

擔任職務  校長  教師兼主任 教師兼組長或副組長 X2  總  合 

否  16   55.2  51      48.6 160           71.1   227   63.2

是 13   44.8  51      51.4 65            28.9   132   36.8

總合 29   100 359   100  105     100 225           100 16.525＊＊＊  

＊＊＊ p＜.001 

 

 129



(九)創校歷史、學校屬性與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（行政

人員與教師溝通不良難獲得共識與支持）之卡方檢定 

1.創校歷史：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（行政人員與

教師溝通不良難獲得共識與支持）在百分比同質性檢定存有顯著差異

（X2＝8.674，p＜.05，見表 4-51）。而其中 31年以上所佔的百分比 9.7

為最高。 

2.學校屬性：與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（行政人員與

教師溝通不良難獲得共識與支持）在百分比同質性檢定存有顯著差異

（X2＝10.215，p＜.01，見表 4-51）。而其中完全中學所佔的百分比 18.8

為最高。 

 

表 4-51 創校歷史、學校屬性與學校在學校行銷策略執行上所遇到的困境（行

政人員與教師溝通不良難獲得共識與支持）之卡方檢定 

創校歷史  6年以下  7至 18年 19至 30年 31年以上 X2  總  合

否 23    100 34   97.1  68   98.6 215  90.3   340  93.2

是  0     0.0 25    6.8 1     1.4 1     2.9 23    9.7   

總合  23    100  69    100 35   100 238  100 8.674＊  365   100

＊ p＜.05 

 學校屬性  國民中學  完全中學 X2 總  合 

否  301      95.0  39       81.3  340        93.2

是  16        5.0  9        18.8  25         6.8 

總合  317       100  48        100 10.215＊＊ 365        100 

＊＊ p＜.01 
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貳、問卷結果分析 

一、學校行銷策略執行之困境之認知前三名為： 

3.學校規模與行政人員工作太繁瑣，無暇兼顧之認知存有顯著差異。以

49班以上所佔的百分比 83.6為最高。 

5.學校規模與招生無虞缺乏學校行銷的動機之認知存有顯著差異。其中

以 49班以上所佔的百分比 22.4為最高。 

7.學校規模與缺乏推展學校行銷的經費之認知存有顯著差異。以學校規

模在 49班以上所佔的百分比 56.7為最高。 

1.行政人員工作太繁瑣，無暇兼顧策劃推動行銷活動。 

2.學校缺乏專責單位的運作。 

3.缺乏推展學校行銷之經費。 

二、卡方考驗 

1.創校歷史與校長缺乏行銷理念與支持之認知存有顯著差異。其中以 31

年以上所佔的百分比 8.0為最高。 

2.學校位置與校長缺乏行銷理念與支持之認知存有顯著差異。其中以新

竹縣鄉鎮所佔的百分比 9.0為最高。 

4.創校歷史與行政人員工作太繁瑣，無暇兼顧之認知存有顯著差異。而

其中以 19至 30年所佔的百分比 88.6為最高。 

6.創校歷史與招生無虞缺乏行銷動機之認知存有顯著差異。6年以下所

佔的百分比 34.8為最高。 

8.年資與學校人員缺乏行銷理念與支持之認知存有顯著差異。而其中以

16-25年所佔的百分比 37.5為最高。 

9.創校歷史與學校成員缺乏行銷理念與支持之認知存有顯著差異。其中

6年以下所佔的百分比 47.8為最高。 

10.年齡與學校成員對學校行銷策略無法達成共識之認知存有顯著差

異。其中以 30歲以下所佔的百分比 27.8為最高。 

11.創校歷史與學校成員對行銷策略難達成共識之認知存有顯著差異。

而其中 6年以下所佔的百分比 30.4為最高 
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12.學校規模與學校成員對學校行銷策略無法達成共識之認知存有顯著

差異。以 49班以上所佔的百分比 28.4為最高。 

13.年齡與老師專注於教學，缺乏行銷觀念與認同感之認知存有顯著差

異。其中以 41-50歲所佔的百分比 51.5為最高。 

14.年資與老師專注於教學，缺乏行銷觀念與認同感之認知存有顯著差

異。以年資在 16-25年所佔的百分比 52.5為最高。 

15.擔任行政年資與老師專注於教學，缺乏行銷觀念與認同感之認知存

有顯著差異。其中以 11-15年所佔的百分比 53.7為最高。 

16.學歷與老師專注於教學，缺乏行銷觀念與認同感之認知存有顯著差

異。以研究所（含四十學分班）以上所佔的百分比 46.0為最高。 

17.擔任職務與老師專注於教學，缺乏行銷觀念與認同感之認知存有顯

著差異。其中以教師兼主任所佔的百分比 51.4為最高。 

19.學校屬性與行政人員與教師溝通不良難獲得共識與支持之認知存有

顯著差異。以完全中學所佔的百分比 18.8為最高。 

18.創校歷史與行政人員與教師溝通不良難獲得共識與支持之認知存有

顯著差異。而其中以 31年以上所佔的百分比 9.7為最高。 

 

參、訪談資料 

一、進行學校行銷策略與宣傳理念時，遭遇到哪些困難？ 

對老師沒有任何約束力，去要求做到什麼程度。光靠行政人員

是不夠的，有時也會牽涉的個人好惡和工作態度。老師通常較著重

在教學，而行政人員有時在教學和業務下，已忙得團團轉，所以對

學校行銷策略與宣傳理念較被動。往往會認為是校長的事或某些主

管或某些相關行政人員的事。因為它也不影響考績或晉級什麼的，

但我還是覺得，學校有將行銷學校當做重要的事時，老師及學生對

學校向心力會增加，比較會愛護學校、認同學校。設置對學校活動

會表現更熱情。氣氛會更活絡。（A06） 
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錢（經費），及學校願意投注多寡在行銷上，譬如，它可能會

放較多經費在敎學上。或是捐助者原有設定經費使用範圍項目。

（B06） 

 

新學校年輕的老師是優勢，但也較缺乏經驗，很多事還是要校

長親自來做。（C06） 

 

 

很通俗的答案就是經費與人的問題，前者是幾乎沒有為這個項

目編列預算，只能在相關經費中挪用動支，後者是幾乎沒具備專業

背景的人員，學校行銷工作幾乎由校長或性質相近單位行政人員臨

時性任務編組進行。（D06） 

二、對於上述困難貴校如何解決？ 

校長常會在公開場合或集會稱許學校，如某活動辦得好 ，或

某些事表現得好，外界如何肯定支持等，都能激勵師生向心力和榮

譽感。反過來就會去認同學校、行銷學校了。和校長的領導及學校

精營有密切相關。（A07） 

 

利用和社區接觸，增進了解，也用網站和社區接觸。（B07） 

 

校內校長的領導統馭很重要，要誠心相待，和協為主軸。新接

學校以誠為貴凡事交代清清楚楚。校內和協就有效能。（C07） 

 

前面說到的困難不只是一種現實，行政人員大體都心知肚明，

也能本於行政職責配合推行，因此透過會議共識或行政裁量指派，

擔任的人員就產生了，行銷的方法、策略大致也透過討論研究定

案，大致都能階段性完成，也有一定程度的效果。（D07） 
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肆、訪談結果分析 

一、經費與人是進行學校行銷策略與宣傳理念時，遭遇到的主要困難。

學校行銷工作大部分由校長或性質相近單位行政人員臨時性任務

編組進行。學校幾乎沒具備專業背景的人員，只能在相關經費中挪

用動支。 

二、校長的領導及學校經營有密切相關。校內和協就有效能，工作可透

過會議共識或行政裁量指派。並利用和社區接觸，尋求外援。 

 

伍、發現與討論 

一、行政人員工作繁重，無暇兼顧策劃推動行銷活動，為學校行銷策略執行

困境之首要因素 

由本研究發現，新竹縣市國民中學行政人員對行銷困境的看法，主

要為「行政人員工作太繁瑣」，其次分別為「無暇兼顧策劃推動行銷活

動」，「缺乏專責單位」，「缺乏推展學校行銷之經費」，和「學校成

員的行銷專業知識與技能不足」、「老師專注於教學，缺乏行銷觀念與

認同感」。 

許詩旺（2002）認為增列教師及行政人員編制，以補充學校人力不

足，是當務之急，研究者亦是如此看法，有正式的組織及權責單位負責

規劃與推動學校行銷事務，運用專業化及制度化，是可以讓行銷的目標

更加明確，行銷的效能獲得提升。但在目前政府經費拮据情況下，研究

者認為，學校應明確、務實的依據教育目標與學校組織使命、分析學校

情勢、訂定行銷目標、發展策略與方案、行銷執行與控制發展學校共同

的願景，凝聚共識引導學校全員努力。 

所以，當學校成員對學校有高度的向心力與榮譽感，即能落實學校

本位經營管理，結合社區發展成為兼具地方文化的特色學校；行政人員

如能發揮團隊精神，充分溝通協調和有效分工，運用明確宏觀的學校

遠、中、長程校務發展計畫，且能按各階段完成各項任務，最後學校是
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能與社區或地方，以良好的公共關係，建立良性的教育合夥人關係，此

時，在教師、行政、家長互動良好情況下依據學校經營實況，是亦能展

現最佳行銷效能。 

二、在學校行銷策略執行上所遇到的困境在「校長缺乏行銷理念與支持」、「行

政人員工作太繁瑣無暇兼顧」、「招生無虞缺乏學校行銷的動機」、「學校

人員缺乏行銷理念與支持」、「學校成員對學校行銷策略無法達成共

識」、「老師專注於教學，缺乏行銷觀念與認同感」、「行政人員與教師溝

通不良難獲得共識與支持」之認知上有差異 

在學校行銷策略執行困境層面上，研究者將背景變項與學校行銷策

略執行困境之卡方檢定達顯著者，整理如下表： 

表 4-52 背景變項與學校行銷策略執行困境卡方檢定分析整理表 

校長缺乏

行銷理念

與支持 

 

項目 行政人員

工作太繁

瑣，無暇

兼顧 

招生無虞

缺乏學校

行銷的動

機 

缺乏推展

學校行銷

的經費 

學校人員

缺乏行銷

理念與支

持 

學校成員

對學校行

銷策略無

法達成共

識 

老師專注

於教學，

缺乏行銷

觀念與認

同感 

行政人員

與教師溝

通不良難

獲得共識

與支持 

性別         

年齡      ◎ ◎  

最高學歷     ◎    

任教年資     ◎  ◎  

擔任行政

年資 

     ◎   

擔任職務       ◎  

學校規模  ◎ ◎   ◎   

學校屬性        ◎ 

學校位置 ◎        

創校歷史 ◎ ◎  ◎ ◎ ◎  ◎ 

曾否參加

行銷相關

研習課程 
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創校歷史、學校位置、在學校行銷策略執行上所遇到的困境之校長

缺乏行銷理念與支持上認知有顯著差異。在其中以 31年以上、新竹縣

鄉鎮較多比例將「校長缺乏行銷理念與支持」視為學校在學校行銷策略

執行上所遇到的困境。因學校歷史悠久與位置較偏遠，校長較無學校行

銷之理念或無認為之的必要性。 

學校規模、創校歷史在學校行銷策略執行上所遇到的困境之行政人

員工作太繁瑣無暇兼顧上認知有顯著差異。在其中以 49班以上、創校

歷史在 19至 30年較多比例將「行政人員工作太繁瑣」無暇兼顧視為學

校在學校行銷策略執行上所遇到的困境。 

學校規模、創校歷史在學校行銷策略執行上所遇到的困境之招生無

虞缺乏學校行銷的動機上認知有顯著差異。在其中以 49班以上、創校

歷史在 6年以下較多比例將「招生無虞」缺乏學校行銷的動機視為學校

在學校行銷策略執行上所遇到的困境。 

年資、創校歷史在學校行銷策略執行上所遇到的困境之學校人員缺

乏行銷理念與支持上認知有顯著差異。在其中以年資在 16-25年、創校

歷史在 6 年以下較多比例將招生無虞缺乏學校行銷的動機視為學校在

學校行銷策略執行上所遇到的困境。因剛創立的新學校因家長與學生有

新奇之效果，故較不擔心學生來源，亦較無心作行銷。 

年齡、創校歷史、學校規模在學校行銷策略執行上所遇到的困境之

學校成員對學校行銷策略無法達成共識上認知有顯著差異。在其中以年

齡在 30歲以下、創校歷史 6年以下、學校規模在 49班以上較多比例將

「學校成員對學校行銷策略無法達成共識」上視為學校在學校行銷策略

執行上所遇到的困境。 

年齡、年資、擔任行政年資、學歷、擔任職務在學校行銷策略執行

上所遇到的困境之老師專注於教學，缺乏行銷觀念與認同感上認知有顯

著差異。在其中以 41-50 歲、年資在 16-25 年、擔任行政年資在 11-15

年、研究所（含四十學分班）以上、教師兼主任較多比例將「老師專注
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於教學，缺乏行銷觀念與認同感」視為學校在學校行銷策略執行上所遇

到的困境。 

創校歷史、學校屬性在學校行銷策略執行上所遇到的困境之行政人

員與教師溝通不良難獲得共識與支持上認知有顯著差異。在其中以創校

歷史在 31年以上、學校屬性為完全中學者較多比例將「行政人員與教

師溝通不良難獲得共識與支持」視為學校在學校行銷策略執行上所遇到

的困境。 

 

第四節 學校行銷理念及策略執行後對學校經營影響之分析與討論 

壹、問卷統計資料 

一、次數分配分析 

由次數分配表顯示（見表 4-53），學校行銷理念及策略執行後對學

校經營影響之認知前三名為：1.以在競爭環境中，更加突顯學校辦學特

色，計有 247人，佔總人數之 64.5％；2.增強師生對學校的向心力與榮

譽感，計有 213人，佔總人數之 58.2％；3. 提升學校整體聲望和形象，

計有 210人，佔總人數之 57.4％。 

學校行銷理念及策略執行後對學校經營影響之認知最後三名為：1.

教師更加願意參與校務，提供意見及想法，計有 54人，佔總人數之 14.8

％；2.改變行政人員的工作內容及態度，計有 21人，佔總人數之 5.7％；

3.其他，計有 4人，佔總人數之 1.1％。 
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表 4-53 學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響 

影      響 次 數 百分比 

在競爭環境中，更加突顯學校辦學特色 247 64.5 

增強師生對學校的向心力與榮譽感 213 58.2 

教師向家長雙向溝通頻率增加 109 29.7 

學校獲得更多社會資源，協助學校各項發展 202 55.2 

提升學校整體聲望和形象 210 57.4 

增進教職員工之間的溝通，提高行政效能 59 16.1 

增進社會各界人士對學校的了解與支持 134 36.6 

有利於籌募本校發展經費 57 15.6 

爭取更多學生來源和招收優秀學生 42.3 155 

教師更加願意參與校務，提供意見及想法 54 14.8 

針對社區發展出具有學校特色的課程或活動 58 15.8 
加強教師對行銷概念認知，進而影響老師教學與 

65 17.8 
班級經營內容或方式 
改變行政人員的工作內容及態度 21 5.7 

讓學校更能掌握辦學方向，符合時代潮流及社會所需 69 18.9 
其他 4 1.1 

 

二、卡方檢定分析 

(一)擔任職務與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（增強師生對學校

向心力與榮譽感）之卡方檢定在百分比同質性檢定上存有顯著差異（X2

＝7.77，p＜.05，見表 4-54）。而其中以校長所佔的百分比 75.9為最高。 
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表 4-54 擔任職務與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（增強師生對學

校向心力與榮譽感）之卡方檢定  

擔任職務   長 校  教師兼主任 教師兼組長或副組長 X2  總  合 

否     24.1   7   37    35.2 105          46.71  149   41.51

是   210    58.522   75.9  68    64.8 120           53.3  

總合   29   100 105   100 225           100 7.77＊  359    100

＊ p＜.05 

 

  

(二)性別與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（教師向家長雙向溝通

頻率增加）之卡方檢定在百分比同質性檢定上存有顯著差異（X2＝

4.613，p＜.05，見表 4-55）。而其中以女性所佔的百分比 75.0為最高。 

 

表 4-55 性別與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（教師向家長雙向溝

通頻率增加）之卡方檢定 

性別  男 女 X2 總  合 

否  60       35.3  49       25.0   109      29.8 

是  110      64.7  147      75.0   257      70.2 

總合  
 170      100  196      100 4.613＊  363      100 

＊ p＜.05 

 

(三)學歷、擔任職務與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（提升學校

整體聲望和形象）之卡方檢定 

1.學歷：與學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響（提升學校

整體聲望和形象）在百分比同質性檢定上存有顯著差異（X2＝14.226，

p＜.01，見表 4-56）。而其中以研究所（含四十學分班）以上所佔的百

分比 65.6為最高。 
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2.擔任職務：與學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響（提升

學校整體聲望和形象）在百分比同質性檢定上存有顯著差異（X2＝

6.608，p＜.05，見表 4-56）。而其中以校長所佔的百分比 79.3為最高。 

 

表 4-56 學歷、擔任職務與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（提升學

校整體聲望和形象）之卡方檢定 

學歷  師範院校
一般大學 
(含師資班) 

研究所(含四十學
分班)以上 其他 X2  

總  合

否  34  49.2 57     49.5 56        34.4 8   88.9   155  42.6

是  38  52.8 63     52.5 107       65.6 1   11.1  209  57.4 

總合  72  100 120    100 163       100 9   100 14.226＊＊  364  100

＊＊ p＜.01 

擔任職務  校長  教師兼主任 教師兼組長或副組長 X2  總  合 

否  6    20.7  42    40.0 102             45.3   150   41.8

是  23   79.3  63    60.0 123             54.7   209   58.2

總合  29   100  105   100 225             100 6.608＊  359   100 

＊ p＜.05 

 

(四)擔任行政年資、學校屬性與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（增

進各界人士對學校的瞭解與支持）卡方檢定 

1.擔任行政年資：與學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響（增

進各界人士對學校的瞭解與支持）在百分比同質性檢定上存有顯著差

異（X2＝8.853，p＜.05，見表 4-57）。而其中以 11-15年所佔的百分比

56.1為最高。 

2.學校屬性：與學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響（增進

各界社會人士對學校的瞭解與支持）在百分比同質性檢定上存有顯著

差異（X2＝10.578，p＜.01，見表 4-57）。而其中國民中學所佔的百分

比 40.1為最高。 
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表 4-57 擔任行政年資、學校屬性與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響

（增進各界人士對學校的瞭解與支持）卡方檢定 

擔任行政 
年資  5年以下  6至 10年 11-15年 16年以上 X2  

總  合 

否  127  67.9  58   65.2 18   43.9 29   59.2   232   63.4

是  60   32.1  31   34.8 23   56.1 20   40.8   134   36.6

總合  187  100  89   100 41   100 49   100 8.853＊  366   100

＊＊ p＜.05 

學校屬性  國民中學  完全中學 X2  總  合 

否  190      59.9  41       85.4   231       63.3 

是  127      40.1  7        14.6   134       36.7 

總合  
 317      100  48       100 10.578＊＊  365       100 

＊＊ p＜.01 

 

(五)年齡與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（有利於籌募學校發展

經費）之卡方檢定在百分比同質性檢定上存有顯著差異（X2＝11.188，p

＜.05，見表 4-58）。而其中以 31-40歲上所佔的百分比 22.6為最高。 

 

表 4-58 年齡與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（有利於籌募學校發

展經費）之卡方檢定 

年齡  30歲以下  31至 40歲 41至 50歲 51歲以上 X2  總  合 

否  48   88.9  127  77.4 92   91.1 42    89.4   309    84.4

是  6    11.1  37   22.6 9    8.9 5     10.6   57     15.6

總合  54   100  164  100 101  100 47    100 11.188＊  366    100

＊ p＜.05 

 

(六)學校屬性、學校位置與學校行銷理念及策略推廣對學校經營有何影響（爭

取更多學生來源和招收優秀學生）之卡方檢定 
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1.學校屬性：與學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響（爭取

更多學生來源和招收優秀學生）在百分比同質性檢定存有顯著差異

（X2＝4.972，p＜.05，見表 4-59）。而其中以完全中學所佔的百分比

58.3為最高。 

2.學校位置：與學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響（爭取

更多學生來源和招收優秀學生）在百分比同質性檢定存有顯著差異

（X2＝10.138，p＜.01，見表 4-59）。而其中以新竹市所佔的百分比 52.4

為最高。 

 

表 4-59 學校屬性、學校位置與學校行銷理念及策略推廣對學校經營有何影響

（爭取更多學生來源和招收優秀學生）之卡方檢定 

學校屬性  國民中學  完全中學 X2  總  合 

否  190      59.9  20       41.7   210      57.5 

是  127      40.1  28       58.3   155      42.5 

總合  
 317      100  48       100 4.972＊  365      100 

＊ p＜.05 

學校位置  新竹市  竹北市 新竹縣鄉鎮 X2  總  合 

否  68    48.6  24     68.6 117    63.3   211    57.7 

是  75    52.4  11     31.4 69     36.7   155    42.3 

總合  143   100  35     100 188    100 10.138＊＊  366    100 

＊＊ p＜.01 

 

(七)學校規模、學校屬性與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（教師

更願意參加校務提供意見及想法）之卡方檢定 

1.學校規模：與學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響（教師

更願意參加校務提供意見及想法）在百分比同質性檢定上存有顯著差

異（X2＝9.003，p＜.05，見表 4-60）。而其中以 37-48班所佔的百分比

23.1為最高。 
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2.學校屬性：與學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響（教師

更願意參加校務）在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2＝8.241，p

＜.01，見表 4-60）。而其中以完全中學所佔的百分比 29.2為最高。 

 

表 4-60 學校規模、學校屬性與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（教

師更願意參加校務提供意見及想法）之卡方檢定 

學校規模  16班以下  17至 36班 37-48班 49班以上 X2  總  合 

否  111   83.5  105   92.9 40    76.9 55    82.1   311   85.2 

是  22    16.5  8     7.1 12    23.1 12    17.9   54    14.8 

總合  133   100  113   100 52    100 67    100 9.003＊  365   100

＊ p＜.05 

學校屬性  國民中學  完全中學 X2  總  合 

否  278       87.7  34        70.8   312        85.5 

是  39        12.3  14        29.2   53         14.5 

總合  
 317       100  48        100 8.241＊＊  365        100 

＊＊ p＜.01 
 

(八)擔任行政年資、學校位置與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響（針

對社區發展具有學校特色的課程與活動）卡方檢定 

1.擔任行政年資：與學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響（針

對社區發展具有學校特色的課程與活動）在百分比同質性檢定上存有

顯著差異（X2＝9.08，p＜.01，見表 4-61）。而其中以 16 年以上所佔

的百分比 25.6為最高。 

2.學校位置：與學校行銷理念及策略執行後對學校經營有何影響（針對

社區發展出具有學校特色的課程或活動）在百分比同質性檢定上存有

顯著差異（X2＝9.672，p＜.01，見表 4-61）。而其中以新竹市所佔的

百分比 22.4為最高。 
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表 4-61 擔任行政年資、學校位置與學校行銷理念及策略推廣對學校經營影響

（針對社區發展具有學校特色的課程與活動）卡方檢定 

擔任行政 
年資  5年以下  6至 10年 11-15年 16年以上 X2  

總  合 

否  154  82.4  80   89.9 38  92.7 36   73.5   308  84.2

是  33   17.6  9    10.1 3   7.3 13   26.5   58   15.8

總合  187  100  89   100 41  100 49   100 9.08＊＊  366  100 

＊＊ p＜.01 

學校位置  新竹市  竹北市 新竹縣鄉鎮 X2  總  合 

否  111    77.6  28    80.0 169     89.9   309     84.2

是  32     22.4  7     20.0 19      10.1   58      15.8

總合  143    100  35    100 188     100 9.672＊＊  366     100

＊＊ p＜.01 

 

X2

(九)學校位置與學校行銷理念及策略推廣對學校經營有何影響（改變行政人

員的工作內容及態度）卡方檢定在百分比同質性檢定存有顯著差異（X2

＝6.176，p＜.01，見表 4-62）。而其中以新竹縣鄉鎮所佔的百分比 8.5為

最高。 

 

表 4-62 學校位置與學校行銷理念及策略推廣對學校經營有何影響（改變行政

人員的工作內容及態度）卡方檢定 

學校位置  新竹市  竹北市 新竹縣鄉鎮  總  合 

否  140    97.9  33      94.3 172     91.5   345      94.3

是  3       2.1  2       5.7 16       8.5   21        5.7

總合  143     100  35      100 188      100 6.176＊  366      100 

＊ p＜.05 
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貳、問卷結果分析 

一、學校行銷理念及策略執行後對學校經營影響之前三名為： 

1.以在競爭環境中，更加突顯學校辦學特色。 

2.增強師生對學校的向心力與榮譽感。 

3.提升學校整體聲望和形象。 

二、卡方考驗 

1.擔任職務與增強師生對學校向心力與榮譽感之認知上存有顯著差

異。其中以校長所佔的百分比 75.9為最高。 

2.性別與教師向家長雙向溝通頻率增加之認知上存有顯著差異。其中以

女性所佔的百分比 75.0為最高。 

3.學歷與提升學校整體聲望和形象之認知上存有顯著差異。其中以研究

所（含四十學分班）以上所佔的百分比 65.6為最高。 

4.擔任職務與提升學校整體聲望和形象之認知上存有顯著差異。以校長

所佔的百分比 79.3為最高。 

5.擔任行政年資與增進各界人士對學校的瞭解與支持之認知上存有顯

著差異。其中以 11-15年所佔的百分比 56.1為最高。 

6.學校屬性與增進各界社會人士對學校的瞭解與支持之認知上存有顯

著差異。國民中學所佔的百分比 40.1為最高。 

7.年齡與有利於籌募學校發展經費之認知上存有顯著差異。以 31-40歲

上所佔的百分比 22.6為最高。 

8.學校屬性與爭取更多學生來源和招收優秀學生之認知上存有顯著差

異。以完全中學所佔的百分比 58.3為最高。 

9.學校位置與爭取更多學生來源和招收優秀學生之認知上存有顯著差

異。其中以新竹市所佔的百分比 52.4為最高。 

10.學校規模與教師更願意參加校務提供意見及想法之認知上存有顯著

差異。而其中以 37-48班所佔的百分比 23.1為最高。 
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11.學校屬性與教師更願意參加校務提供意見及想法之認知上存有顯著

差異。以完全中學所佔的百分比 29.2為最高。 

12.擔任行政年資與針對社區發展具有學校特色的課程與活動之認知上

存有顯著差異。其中以 16年以上所佔的百分比 25.6為最高。 

13.學校位置與針對社區發展出具有學校特色的課程或活動之認知上存

有顯著差異。以學校位置在新竹市所佔的百分比 22.4為最高。 

14.學校位置與改變行政人員的工作內容及態度之認知上存有顯著差

異。其中以新竹縣鄉鎮所佔的百分比 8.5為最高。 

 

參、訪談資料 

一、據您所見，學校行銷理念之推廣與策略執行對學校有何影響？ 

可增進師生對學校向心力，獲取家長及社會大眾肯定及支持，支取

經費。若能內化到老師的價值想法中，甚至會影響到老師教學內容，如

他會將行銷包裝的理念在課堂上傳給學生。校長也能藉此提高形象或知

名度。在宣揚或溝通過程，也能增進學校老師、行政人員、校長相互的

了解。所以學校行銷理念之推廣與策略執行對學校是正面的，也是需要

被強調極重視的。（A09） 

 

在傳媒時代，可利用媒體讓原本不熟悉學校的人士了解我們。若無

適當行銷的話，可能會讓人覺得這學校默默無名。行銷和教學可作一個

結合。孩子也可以做，如學校導航員。（B09） 

 

行銷理念之推廣與策略的推動，與學校之知名度，即所謂「人氣」

有「正相關」或「絕對相關」，前面說過現時的教育絕不可能關起們來

辦學校，領導人以及行政人員全校具有行銷理念，也也具體妥當可行的

策略，把學校推銷出去，好的投入，應該會有好的產出。沒有投入，即

無產出，顧客不會上門，失去家長、失去學生，學校競爭力消失，不只

落伍，可能終於被淘汰。（D09） 
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二、針對學校行政人員，在學校行銷理念之推廣及策略的運用執行有何建議？ 

能開誠佈公，群策群力，貢獻想法，因每個人的接觸面及想法不盡

相同。相互合作配合，不要怕事或互踢皮球。（A10） 

 

不要厭惡行銷這件事，這年代還是需要把推銷自己當作一件重要的

事。行銷不單是為了校長，而是為了學校的永續發展。而在辦學理念是

否有共識。行銷平常就要做，而非等到學校有危機時，才開始發憤圖強。

目前做最好的，通常學校面臨危機的，所以常在減班時，發展出媒體報

導學校特色來吸引大眾目光。越大的學校愈有恃無恐，而模糊化了。目

前因小學教育鬆綁，做得比國中好，老師較易去思考要敎什麼，如何去

敎。小學間行銷競爭更厲害，國中較重升學率，這方面反而較不重視。

教育是良心的事業，成效要看長遠。要讓學生明白人生重要的事。行銷

若只著眼在升學率，目光似乎太短了。學校的行銷作為，不應僅著眼於

表象的形象包裝，而應該先整合全校教職員辦學理念，再做整體的規

劃，讓效能和行銷做一完整的結合，才符合教育的真正目的。（B10）

 

對外行銷，每次事件都是樹立形象的行銷點。危機處理謹慎，就能

將危機化為轉機，老師也藉此更了解校長，校內更團結。（C10） 

 

提出幾點建議 

1.重視行銷、校長領導、建立推動共識，並列為校務重點工作。 

2.由專人或專責單位負責推動，並積極運作。 

3.應編列相當預算專款，以方便及更順利推動。 

4.積極培育具專業之學校行銷人員，研訂具體、良好、可行之行銷策略，

落實推行。 

5.結合家長和社區共同配合行銷。 

6.定期檢視及評鑑行銷績效及成果並適時修正行銷策略或方法。 

7.建置獎勵方法，以激勵有功及熱誠人員。（D10） 
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肆、訪談結果分析 

四、學校行銷理念及策略執行後對學校經營的影響 

(一)讓原本不熟悉學校的人士了解學校，增進學校知名度外，獲取家長

及社會大眾肯定及支持，支取經費。 

(二)增進師生對學校向心力及榮譽感。若能內化到老師的價值想法中，

甚至會影響到老師教學內容，並藉由宣揚或溝通理念的過程，能增

進學校老師、行政人員、校長相互的了解。所以學校行銷理念之推

廣與策略執行對學校是正面的，也是需要被強調極重視的。 

五、針對學校行政人員，在學校行銷理念之推廣及策略的運用執行之建議 

(一)重視行銷、校長領導、建立推動共識，並列為校務重點工作。 

(二)由專人或專責單位負責推動，並積極運作。 

(三)應編列相當預算專款，以方便及更順利推動。 

(四)積極培育具專業之學校行銷人員，研訂具體良好可行之行銷策略，

落實推行。 

(五)結合家長和社區共同配合行銷。 

(六)定期檢視及評鑑行銷績效及成果並適時修正行銷策略或方法。 

(七)建置獎勵方法，以激勵有功及熱誠人員。 

(八)學校的行銷作為，應先整合全校教職員辦學理念，才符合教育的真

正目的。 

(九)每次事件都是樹立形象的行銷點。危機處理謹慎，就能將危機化為

轉機。 

 

伍、發現與討論 

一、學校行銷理念及策略執行後對學校經營之主要影響在「更加突顯學校辦

學特色」、「增強師生對學校的向心力與榮譽感」、「提升學校整體聲望和

形象」 
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學校行銷理念及策略執行後對學校經營影響依序為以「在競爭環境

中，更加突顯學校辦學特色」、「增強師生對學校的向心力與榮譽感」、

「提升學校整體聲望和形象」。學校行銷理念及策略執行後對學校經營

影響之認知最後為「教師更加願意參與校務，提供意見及想法」與「改

變行政人員的工作內容及態度」。 

行銷有助於爭取大眾對學校的支持與認同及教育使命的達成；同時

亦可提昇學校行政效率及競爭力。因此，提供學生的高品質、良好的課

程設計及兼具特色多元的師資陣容，是引導辦學成功的重要因素（許詩

旺，2002）。傳統觀念上，校長對於組織與計畫、領導與決定、溝通與

協調及評鑑，必須承擔成敗的最大責任，而行政人員是校長最為密切的

工作夥伴，因此校長及行政人員對行銷策略的認知與實際運作自是較為

積極。 

張明輝（1997）指出教育改革運動中之「教育鬆綁」即「學校本位

管理」的理念，Oswald（1995）認為在學校行政運作的過程中，採取

參與式的管理，鼓勵學校成員參與學校各項決定，並以學校整體發展為

目的，在行政管理、課程規劃、學生事務及與社區的關係上，學校主動

積極的發掘問題、解決問題，是以能提昇學校教育的績效。而張明輝

（1997）指出學校組織具備了科層體制、鬆散結合、雙重系統及非正式

組織等特性，也影響學校組織結構和歷程的各項因素，特別是近年來，

學校組織的變革及學校行政運作模式的革新，或多或少均和學校組織的

特性有所關聯。 

張明輝（1997）也指出學校面臨教育行政機關權力下放的措施，必

須調整原有學校行政運作的模式，學校行政人員必須改變過去遵循上級

指示辦學的習慣外，應結合學校組織成員共同參與的力量，以民主化和

彈性化的原則來處理學校行政事務。 

以因應教育現場之需求來看，在整體教師對學校參與度未能有效提

升之下，日益繁重複雜的教育生態變化，與行政績效考核壓力，折損了

多少的主任？學校組織的變革及學校行政運作模式的革新，是有一段需
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要再努力之路，要兼任主任的教師思索與付出！而教育主管對如此人事

劇變變化，以致可能產生經驗斷層的現況，究竟應以何種態度來予以面

對？也是一件頗值得關注的問題。 
 

二、學校行銷理念及策略執行後對學校經營的影響在「提升學校整體聲望和

形象」、「增進各界人士對學校的瞭解與支持」、「爭取更多學生來源和招

收優秀學生」、「教師更願意參加校務提供意見及想法」、「針對社區發展

具有學校特色的課程與活動」之認知上有差異 

在學校行銷理念及策略執行後對學校經營影響層面上，研究者將背

景變項與學校行銷理念及策略執行後對學校經營影響之卡方檢定達顯

著者，整理如下表： 

 

表 4-63 背景變項與學校行銷理念及策略執行後對學校經營影響卡方檢定 

分析整理表 

項目 增強師
生對學
校向心
力與榮
譽感 

教師向
家長雙
向溝通
頻率增
加 

提升學
校整體
聲望和
形象 

增進各
界人士
對學校
的瞭解
與支持

有利於
籌募學
校發展
經費 

爭取更
多學生
來源和
招收優
秀學生

教師更
願意參
加校務
提供意
見及想
法 

針對社
區發展
具有學
校特色
的課程
與活動 

改變行
政人員
的工作
內容及
態度 

性別  ◎        
年齡     ◎     

最高學歷   ◎       
任教年資          
擔任行政

年資 
   ◎    ◎  

擔任職務 ◎  ◎       
學校規模       ◎   
學校屬性    ◎  ◎ ◎   
學校位置      ◎  ◎ ◎ 
創校歷史          
曾否參加

行銷相關

研習課程 
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學歷、擔任職務在學校行銷理念及策略執行後對學校經營的影響之

「提升學校整體聲望和形象上」認知有顯著差異。在其中以研究所（含

四十學分班）以上、校長較多比例將提升學校整體聲望和形象視為學校

行銷理念及策略執行後對學校經營的影響。 

擔任行政年資、學校屬性在學校行銷理念及策略執行後對學校經營

的影響之「增進各界人士對學校的瞭解與支持」上認知有顯著差異。在

其中以擔任行政年資 11-15年、學校屬性為國民中學者較多比例將增進

各界人士對學校的瞭解與支持視為學校行銷理念及策略執行後對學校

經營的影響。 

學校屬性、學校位置在學校行銷理念及策略執行後對學校經營的影

響之「爭取更多學生來源和招收優秀學生」上認知有顯著差異。在其中

以完全中學、新竹市較多比例將爭取更多學生來源和招收優秀學生視為

學校行銷理念及策略執行後對學校經營的影響。新竹市學校因地點之故

在學生來源方面較其他鄉鎮市穩定，但因各校距離最近，跨區就讀情形

較容易，所以各國中及完中也較重視招生問題，完中更希望能招收到優

秀學生，期能留至高中部就讀，提高升大學就學率。 

學校規模、學校屬性在學校行銷理念及策略執行後對學校經營的影

響之「教師更願意參加校務提供意見及想法」上認知有顯著差異。在其

中以學校規模在 37-48班、學校屬性為完全中學者較多比例將教師更願

意參加校務提供意見及想法學校行銷理念及策略執行後對學校經營的

影響。 

擔任行政年資、學校位置在學校行銷理念及策略執行後對學校經營

的影響之「針對社區發展具有學校特色的課程與活動」上認知有顯著差

異。在其中以擔任行政年資 16年以上、新竹市較多比例將針對社區發

展具有學校特色的課程與活動視為學校行銷理念及策略執行後對學校

經營的影響。新竹市為都會區，在做行銷工作之時，較無法用天然資源

作為其行銷之條件，又近年來社區總體營造之意識提升，故轉而與社區

做一結合，發展出有社區特色之學校本位課程，以凝聚社區民眾對學校

之認同感。 
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