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摘 要

本研究旨在探討私立高中招生人員與學生家長之間的關係互動內容。從關係互動觀點，以整合行銷溝通、人員、服務過程

、互動時實體環境（設施）四個面向，希望了解雙方在發現、解讀訊息時，可能產生的正面或負面認知，從而歸納若干運

用互動行銷之原則或策略，以供私立高中進行招生工作之參考。本研究採深度訪談法，以卅三位某私立高中一年級家長與

四位資深老師為訪談對象，並歸納以下數點研究發現： 1. 選校決策者的口耳相傳，是學校運用互動行銷於招生工作的最大

助力。 2. 善用意見領袖人際傳播，可提昇計劃性訊息可信度。 3. 發展選校決策者夥伴關係，共創價值。 4. 學校必須監控

非計畫訊息，以避免造成決策者的負面認知。
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