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談勸募之前…

 天下沒有白吃的午餐，勸募也是一樣

 「賣愛心」確實是募款的一種方式，但卻是很
爛、很難持續的一種

 這是一個交換的世界。景氣不好，凡事都要
「交換」。勸募不也一樣嗎？

 募款不是坐在家裡等人來…你要積極走出去作
一點事情。

 行銷 vs. 銷售：從源頭思考工會服務的範圍
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個案：府城的教會發展

 教會：從零開始

 手掌心向上轉而向下：外國母教會的補
助與府城教會的轉型

 稍後的例子：美國的海軍陸戰隊
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從行銷的定義看工會的勸募1

行銷的定義：將產品/服務的價值，以

優於競爭同業的表現，有效的傳遞

給我們的目標顧客，謂之行銷。
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從行銷的定義看工會的勸募2

1. 本工會的產品/服務是什麼？（看台灣首府大學的轉型）

2. 本工會的目標顧客是哪些人，他們的偏好是甚麼(統一公
司不同泡麵，目標顧客不同)

3. 上述產品/服務對上述顧客有何價值？(免削鉛筆的價值)

4. 我們有哪些競爭對手？他們比我們強在哪裡？弱在哪裡？
（天龍國人不知道的丹丹漢堡）

5. 我們應如何將上述價值有效的傳給上述顧客？(一個國華
街，兩種不同價值)

5



一條國華街，兩種美食風
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個案：產業工會可以做的更多

 台南市教育產業工會

 義剪、舞龍舞獅獲得捐款

 靠教育訓練與證照化吃遍兩岸的家事服務工
會

 看照片
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Q1: 本工會提供的服務/產品有哪些？

 台灣老闆普遍的兩個毛病：包山包海＋
輸人不輸陣

 但我覺得，今日的工會可以提供的項目
還有很多

 工會領袖，為了工會，多作點事！

 他山之石：高雄捷運如何達到營業盈餘；
中華電信如何
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六大勸募型態

 訓練性勸募

 服務性勸募

 活動性勸募

 銷售性勸募

 任務性勸募

 事件性勸募

Q1: 本工會提供的服務/產品有哪些？
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訓練性勸募

 工會是最好的職訓場域

 訓練+實習+證照

 業種越特殊，可得到的勸募支援也就
越多

 部分任務同「任務式勸募」
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服務性勸募

 善用工會成員的職業專業，提供社區、
社會所需要之服務

 實例：頭髮義剪、街友熱食供應

 台灣嚴重缺工，某些技術性工作有工會
加持，可獲得很大的回饋
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活動式勸募

 經由舉辦或參與定期、不定期活動，
作為募款的根據

 對某些行業的人而言，活動愈多、機
會就愈多，募款打擊面也跟著提高

 活動包括年會、旅遊、座談會或演講、
新法規宣導等

12



13

銷售式勸募

 經由產品銷售方式，以義賣、非義賣等方式
創造募款基會

 將募款標的物從工會本身轉移至實體的商品
上，勸募之抗拒性較低

 商品以下列四種特性為宜：

1. 與工會本身專業有關之商品

2. 具有實質功能性之商品

3. 具有保值特性之商品(如字畫、名家藝術品)

4. 可供會員團購的商品(年節時最適合)
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任務式勸募

 舉辦比商品銷售更積極之任務，尤其是
有政府加持的項目

 「幫政府分憂」是近年的顯學

 善用工會的關鍵與聚合角色，舉辦更積
極的評鑑、顧問、仲介等工作

 部分任務同「訓練式勸募」
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事件式勸募

 透過特定事件(Events)募款

 常見的事件包括緊急事件、個別會員故
事、法規改變等

 事件式勸募必須小心操作，以免變成
「發國難財」或斂財

 此類募款目標在於解決眼前問題，所謂
「救急不救窮」，以免公親變事主
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Q2: 貴工會的(產品/服務)價值何在？(1/3)

 什麼叫做價值？

 價值：能幫顧客解決問題、創造利益的
賣點（智慧型手機，有哪些價值？）

 價值不是您(貴工會)說了算，至少還由
兩種人影響：

1. 貴工會的客戶(會員)

2. 貴工會的競爭對手
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個案：保險業務不是一種「專業」

 您的保險業務員提供哪些服務？

 價值隨著時間改變(實例：保險)
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個案：找孔找縫，創造價值
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工會憑哪些條件收人家的贊助與捐款？

 把官效用：會員眾多、會員重要(X聯會)

 把觀效用：工會屬性具新聞性或話題性（每次
選舉的教師、演員相關工會）

 把關作用：足以決定某些組織或個人的資格
（同前述的訓練、證照與任務）

 把冠作用：工會甚至企業重大選舉時(國營事
業的產企業公會)。

 把棺作用：足以決定企業或勞工生計時(一例
一休；所謂轉型正義)。

Q2:貴工會的(產品/服務)價值何在？(2/3)
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除了前述，工會服務還可能有下列價值
 更便利：更方便、更時間、更容易接近服務
 設計更理想：更合乎個人特殊狀況、更符合時

間上的要求（國外大學的碩士教育）
 更多功能整合：更多功能、更多組合、更多搭

配型態、更多選擇方案（房屋銷售）
 更具機動性與彈性：更機動、更具彈性、更準

時、更精確（陸軍官校的西裝店）

Q2:貴工會的(產品/服務)價值何在？(3/3)
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Q3: 您瞭解您的目標顧客嗎？1/2

 顧客導向 vs. 廠商導向

 相信我：貴工會想的跟出錢者絶對不一
樣

 實例一：王永慶賣米

 實例二：減低酒駕，要先了解喝酒者的
狀況
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捐款者捐款時在想甚麼？

 勸募四大動機：愛心、回報、交換、投資

 除了第一種，其他三種的人在想：我支持這個
活動，工會能給我多少利益(金錢、聲譽、知
名度、關係、避稅、「惠我良多」和「講師證
書」)

Q3: 您瞭解您的目標顧客嗎？2/2

23



24

Q4: 貴工會瞭解競爭對手嗎？

 什麼叫做競爭導向？

 一場牌局，放入競爭對手跟忽略競爭對手，
打法完全不同

 第一個問題：我們的頭號對手是誰？次級對
手是誰？誰我們未來要小心？誰我們暫時可
以忽略？

 兩個問題：

1. 誰跟我們的顧客最相像？

2. 誰跟我們的資源最接近？
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Q5: 貴組織如何申請專案活動？

 向政府或外單位申請專案(經費)前，先搞清楚幾件事
情

1. 這個經費的來源是什麼？會計科目名稱是什麼？該
單位(或學校)還剩多少這種經費？有誰跟我們搶這種
經費？(登上青山、走出障礙)

2. 這個案子的主管單位是誰？負責承辦人是誰？有什
麼作事情的風格？需要“準備”什麼東西？(就是那
個字：關係)

3. 這個案子能幫政府解決甚麼問題？能幫甚麼人或事
提高能見度？
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今日工會還可以做哪些事情？

 幫政府做點事

 擴展工會的服務範疇

 與異業相結盟

 與同業（其他工會）的結盟

 舉辦認證、評鑑、顧問、仲介之工作

 低迷景氣下的勞工守護神

 至少必須要是「勞工的法規顧問」
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數位時代的勸募工具

 電子郵件：當工會服務項目有增加時，
可以電子郵件通知會員，若需要此新增
服務，可以匯款方式取得

 群組與部落格：Line群組、Facebook與
相關網站都是勸募的好管道

 數位工具更是召集會員的好工具
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募
款
也
可
以
透
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專
門
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系
統
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結語

現有服務 新服務

現有客戶 老酒新瓶

(老品改良)

產品開拓

新客戶 市場開拓 多角化開拓
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