中國科技大學補助職員參加校外研習心得報告
	本次參加由台灣大學進修推廣學院所舉辦之「推廣教育從業人員培訓課程」，研習時間自108/12/19 10:00起至15:30止，合計4小時，課程主題為「推廣課程的開發」
主要分成兩個主題，並邀請不同專家進行講授，首先是

1. 進修市場的窺探，從Master Cheers的視角談起
主講人是Cheers快樂工作人雜誌的劉鳳珍社長，Cheers是許多社會新鮮人以及中堅成員經常參考的雜誌，該社也經常辦理許多成長研習，近期並研發線上課程平台Master Cheers，並邀請許多企業主管進行講授。劉社長針對推廣教育的開發，提出許多見解：
(1) 25-35歲的年輕世代學習的方式，多以碎片時間/碎片化的型式進行學習與閱讀
(2) 推廣教育的競爭者是手機，因為年輕世代每日停留在手機上的時間超過８小時
(3) 年輕世代學習的方式仰賴「攻略」，很習慣閱讀整理出來的懶人包
(4) 自媒當到人人為師，小班教學很快就可以養活自己，不像一個組織開課需要有開辦規模才能養活聘任仁員；也因此到處都是競爭者
(5) 資訊的快速發展與流通，科技發展超過人的適應力，「追」成為生活的日常，也因此教育失靈，課堂教的永遠都是舊知識。
(6) 因此，或許推廣教育需要的是：垂直教學（針對特定產業的開課,把原有的課程整合，例如如何展店－從無到有）、需要的是線上教學平台，可以讓有需要的人很快或是有零碎時間時，能搜集他所需要的資訊與知識
(7) 找出競爭者，編列需要的行銷費用（總收入的２０％），投入數位行銷是必要的。
(8) 善用行銷人員跟數據人員可以協助縮短產品測試時間

2. 推廣課程開發實務分享與討論
由臺灣大學進修推廣學院廖倩誼行銷長主講，廖行銷長投入推廣教育十餘年，目前臺大的推廣教育年營收約為二億，並且擁有２５人團隊進行分工，開課提案的方式，除了教師自提之外，也有專門的行銷人員觀察市場需求、採納學員及同仁建議、蒐尋校內人氣指數最高的課程進行評估開課；臺大進修推廣學院的看板課程，主要為法律及管理，學位班及學分班是主要收入來源，其他具市場規模的專業課程多由各院系自行辦理，因此除了上述兩項領域外，主要還有針對小眾市場進行開課，例如中醫、茶葉等等。廖行銷長建議各班的廣宣費用應集中管理，由行銷團隊評估各班需要的曝光度，廣宣費用佔總收入的５％－１５％，依開班經驗判斷，例如新興課程就需要１５％，而例行滿班課程則編５％，例行課程但需要廣宣的就編８％。臺大的開班門檻，說明如下：
(1) 學分班50人開班，每學分約12000元
(2) 非學分班25人開班，每小時約500元



	此次課程係由臺灣大專校院推廣教育協會理監事學校輪流舉辦，會員分1.永久榮譽團體會員(301,000元)、2.永久團體會員(151,000)及3.一般團體會員(1,000入會費，10,000/年會費)；參加協會好處是可免費參加年會、講座與工作坊，每團體至多2人(每年至少5場次，每場次至少2,000元/人)，中國文化大學、東吳大學、世新大學、臺師大、政大均為會員；北部科大會員目前情況概述如下：永久榮譽會員有育達科大、一般會員有德明財經科大、明新科大。目前評估財務狀況及會員權益暫時不用參加，有需要時再以校外研習申請相關經費前往即可。
備註：
一、研習心得報告請用電腦繕打。
二、研習結案報告請先上傳（校園入口網→其它類E化系統→研討會心得上傳），連同補助職員參加校外研習申請表、研習相關資料影本(4頁以上)及研習心得報告，並經主管簽章後，送人事室核銷。
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