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摘要 

現今遊戲化運用於各領域，企業藉由遊戲化來激勵顧客增加與企業的互動，

期望遊戲化能改變使用者的行為。有鑑於過去相關文獻鮮少探討遊戲化機制對顧

客的品牌依附及交叉購買意圖之影響，本研究以遊戲化理論 mechanics, dynamics, 

emotions（MDE）架構為基礎，探究遊戲化機制對顧客投入、享受及品牌依附的

影響，進一步影響交叉購買意圖。本研究以使用過 Nike + Run Club之顧客為研究

對象，進行問卷調查，總共收回 324 份有效問卷，並以 SmartPLS 進行分析，研

究結果顯示遊戲化機制對顧客投入與享受有正向影響，顧客投入對享受有正向影

響，顧客投入與享受對品牌依附有正向影響，品牌依附對交叉購買意圖有正向影

響，本研究結果將作為品牌業者執行遊戲化策略時之參考。 
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Abstract 

Purpose－Nowadays, gamification is used in nearly all fields. Many firms deliver 

product information to customers or interact with them through gamification. However, 

few previous studies have discussed the influence of gamification on consumers’ 

attitudes or behaviors. Thus, this study aims to develop a framework which explores 

how gamification mechanics influence consumers’ cross-buying intentions. 

 

Design/methodology/approach－The research framework was developed based 

on the Mechanics, Dynamics, Emotions framework and brand attachment theory. This 

study invited consumers who had used the Nike + Run Club to fill out the online 

questionnaire. A total of 324 valid questionnaires were collected in Taiwan. Data 

collected were analyzed through SmsartPLS to verify the results of the proposed model. 

 

Findings－The results show that gamification mechanics have positive impacts on 

customer engagement and enjoyment, which in turn influence brand attachment. 

Furthermore, customer engagement impacts enjoyment significantly. Moreover, brand 
 

 Corresponding author. Email: cyli@nutc.edu.tw 
 2019/09/10 received; 2020/01/31 revised; 2020/04/04 accepted 

Li, C.Y., Lee, S.M.and Shiu, S.Y.(2020), ‘Sale from fun: The influence of 
gamification on brand attachment and cross-buying’, Journal of Information 
Management, Vol. 27, No. 3, pp. 265-290. 



從「玩」到完售：探討遊戲化機制對品牌依附及交叉購買意圖之影響 267 

 

attachment positively affects cross-buying intentions. 

 

Research limitations/implications－ This research mainly investigated the 

impacts of gamification mechanics on customer cross-buying engagement intention 

framework by using Nike + Run as the research context. However, different research 

targets can be featured by different game elements. Future search may take different 

brands or products into consideration. Furthermore, this study explores the impacts of 

gamification mechanics on customer engagement and enjoyment based on the MDE. 

This study only investigates the influence of customer engagement on enjoyment. 

However, enjoyment may possibly affect customer engagement. Hence, future studies 

are recommended to consider non-recursive relationship between customer engagement 

and enjoyment. 

 

Practical implications－This paper provides several managerial implications with 

managers for implementing marketing strategies through gamification. Different types 

of game elements help firms connect with customers and increase customer engagement. 

For instance, the accumulation of points attracts customers to stay loyalty and further 

maintain relationship with firms. Also, customer engagement and enjoyment facilitate 

the formation of brand attachment. When customers have high levels of attachment 

toward the brand, they tend to cross-buying intention and further enhance finical 

performance of the firms. 

 

Originality/value－This paper is the first that applies the MDE framework to 

investigate the impacts of game elements on consumers cross-buying intention. It 

advances gamification literature in explaining the influences of gamification mechanics 

on consumer perceptions and behaviors. The study concludes with implications for 

managers who would like to exercise marketing strategies for interacting with 

customers, and future directions for gamification research are also discussed. 

 

Keywords: mechanics dynamics emotions (MDE framework), gamification, cross-

buying, brand attachment 
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壹、緒論 

遊戲能夠激發人的好奇心與挑戰的情緒，並且吸引人專注的投入，達成特定

的目標，因此遊戲幾乎可以套用在所有產業上。遊戲對於現在的人來說不再限於

玩樂打發時間用，在生活上，遊戲已經被運用於多方領域中，如健身、教育、金

融科技、旅遊、購物、儲蓄、組織、員工訓練和行銷等領域。將遊戲的動態和機

制融入網站、服務、社群、內容或行銷活動的過程也就是所謂的遊戲化

（Bunchball 2010）。零售商運用遊戲化行銷已成為電子商務趨勢，遊戲化替零售

商的行銷和參與策略增添娛樂元素，提升員工或顧客的積極參與行為，為品牌帶

來更高的收益與忠誠度，也增進企業與潛在顧客的連結，企業可以透過遊戲化機

制分析潛在客戶，提供更個性化的服務。 

遊戲化有助於改善消費者服務，但目前遊戲化相關研究大多著重於教育理論

（Smith-Robbins 2011; Eckardt & Robra-Bissantz 2018），或是人機互動產生的行為

結果（Flatlaet al. 2011; Huotari & Hamari 2017），像是：Smith（2011）提出如何改

善教育情境中的遊戲化，讓遊戲變得更有趣；Eckardt 與 Robra-Bissantz（2018）

以 EGameFlow 量表來衡量遊戲化體驗，並進一步探討遊戲化體驗對於成功學習

的影響；Flatla 等（2011）提出遊戲校準方法，透過校準數據來提升玩家的投入

及娛樂性；Huotari 與 Hamari（2017）建議業者在服務業的環境中，透過遊戲化

來提升溝通效率。然而，鮮少文獻系統性的探討遊戲化對消費者行為和行銷的影

響（Deterding et al. 2011; Hamari et al. 2014; Hamari 2017），例如：Deterding等

（2011）透過彙整文獻及觀察遊戲化運作方式，概念化說明遊戲化元素如何在商

業化的系統中運用，以提升各式各樣的互動體驗；Hamari 等（2017）以實驗設計

方法探討遊戲化中的徽章系統對於使用者參與共享經濟服務的影響，其研究結果

指出使用者在遊戲化的環境中會傾向提出交易計畫、執行進行交易活動，並更積

極地使用相關的服務。綜上所述，較少研究著墨於遊戲化對於消費者的影響，而

了解使用者對於使用遊戲化的體驗和感知價值是非常重要的，因為透過使用者經

驗和感知價值能更輕易的理解消費者行為（Hsu & Chen 2018）。有鑑於過去鮮少

有文獻系統化探究遊戲化行銷，因此本研究欲探討遊戲化機制對於消費者產生的

影響。 

McCarthy 等（ 2014）提出的遊戲化的三元素：機制、動態和情緒

（mechanics, dynamics, emotions; MDE）架構，其中機制是遊戲中的指令，具體

的目標、規則和規定遊戲的進展；動態是使用者與遊戲互動時所產生的反應，可

能會出現成就、競爭和參與等結果；情緒是使用者參與遊戲時所誘發的情感狀

態，是伴隨著遊戲的機制和動態而形成。當玩家執行遊戲時，由系統提供任務和
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獎勵，藉此引起積極的行為並增加參與，最終玩家產生愉悅或享受情感反應。

MDE 架構有助於了解遊戲化機制、動態和情緒三者的關係，透過遊戲化系統開

發設計，讓使用者達到設計者所期望的結果（Kallioja 2017）。根據 MDE 模型，

使用者受到遊戲化機制影響而採取行為的投入，在投入遊戲化的過程中產生情緒

反應，故本研究歸納遊戲化中的挑戰、獎勵及回饋等機制，並探討其對於顧客投

入與享受之影響。 

過去關於 MDE 架構的相關研究，大多著重在軟體流程改變（Gasca-Hurtado 

et al. 2017）、創造情感體驗（Mullins & Sabherwal 2018）、改變行為及增加參與

（Plangger et al. 2016），鮮少有文獻探討遊戲化對於品牌認知及消費者決策，甚

至是對品牌交叉購買意圖的影響。從企業的角度來看，遊戲化為企業執行產品或

品牌策略的手段，期望透過遊戲化能夠促使客戶投入遊戲中，最終影響購買決

策，亦即企業希望與顧客互動最終結果是顧客能產生忠誠度及購買行為，而是否

能夠將策略活動轉換成為收益為企業重視的課題。因此，本研究探討遊戲化對品

牌依附影響，及是否能夠進一步強化顧客的交叉購買的意圖。 

本研究欲探討遊戲化對於消費者行為、情感及交叉購買意圖之影響，因此研

究標的必須具備遊戲化並同時有商品的販售，本研究以 Nike + Run做為遊戲化標

的，主要原因為 Nike + Run 為運動用品領導品牌 Nike 所推出的應用程式，Nike

運動鞋在全球市場有高達 40%的市佔率，Nike + Run 於 2006 年推出，一開始是

記錄跑步里程的工具，逐漸進化成為集合「激勵－指導－支援」的訓練系統，

Nike + Run結合穿戴式裝置，以科技整合虛擬服務及實體跑步，使用者遍佈世界

超過 250 個國家，有超過 2 千八百萬個使用者，全球使用者記錄的跑步時間超過

4 億五千萬小時，累計里程超過 40 億公里（運動世界 2016）。此外，Nike + Run

運用遊戲化機制，提供個人化專屬設計及不同的訓練模式，設計各種挑戰目標來

追蹤及儲存跑者資料，像是：地點及里程，由語音教練協助配速，並提醒回饋跑

者目前的狀態，依照使用者的個人需求打造訓練計畫，如同有專業教練在旁陪

伴，讓使用者在跑步的同時有挑戰與激勵並獲得回饋，讓跑步變得有溫度（高端

訓 2019）。綜上所述，因此本研究應用 MDE 架構，歸納遊戲化中的挑戰、獎勵

及回饋等機制，探討遊戲化機制對於顧客投入、享受與品牌依附之影響，並進一

步影響交叉購買意圖，本研究結果將作為品牌業者執行遊戲化策略時之參考。 

貳、文獻探討與假說推導 

ㄧ、遊戲化 

遊戲化「Gamification」一詞在 2002 年由一位英國程式設計師 Nick Pelling

所提出，並將遊戲化概念定義為類似遊戲的使用者介面，其目的是為了讓電子交
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易除了快速之外，又能夠令使用者感到享受，但當時並沒有引起關注，直到 2010

年開始才陸續被採用，甚至吸引大批學者投入研究，普遍學者依循 Deterding 等

（2011）所提出的定義，亦即將遊戲元素運用於非遊戲娛樂環境中，相繼發展出

遊戲化論點。縱使學術上對遊戲化定義有不同的看法，但有相同的共識，遊戲化

機制可以吸引使用者並改變參與行為，例如：遊戲化試圖激勵和吸引用戶投入，

並改變行為及遊戲體驗（Seaborn & Fels 2015; Robson et al. 2015）。本研究定義遊

戲化為應用遊戲中激發人性動機的機制於非遊戲的情境中整合，激發人的動力與

投入以達到設計者預期的特定目標。 

McCarthy 等（2014）提出遊戲化 MDE 架構的三個元素：機制、動態及情

緒，其架構是從遊戲設計方法發展而來，改編自 Hunicke、LeBlanc 與 Zubek

（2004）的 MDA 架構，運用機制、動態與美學，以情緒代替美學是因為在遊戲

設計中，美學往往會引起玩家在與遊戲互動時的情緒反應，因此將情緒取代美學

更能夠連結使用者參與行為與結果。機制是由遊戲系統設計者決定該機制目標、

規則、環境與背景（Robson et al. 2015）；動態為玩家參與體驗活動時出現的行為

（Robson et al. 2015），描述使用者如何與遊戲化機制互動；遊戲情緒是玩家參與

遊戲體驗時所引發的心理情感狀態。另外，Ibáñez、Di-Serio 與 Delgado-Kloos

（2014）認為遊戲化動態應該提供活動循環，其中包括三個部分行動、回饋和情

感。也就是當玩家執行遊戲時，由系統提供任務和獎勵，藉此獎勵增加參與度，

最終玩家產生愉悅或享受情感反應。呼應了 MDE 架構，當使用者受到遊戲化機

制影響會引發投入行為，而在投入遊戲化的過程中產生情緒的反應。 

（一）機制（mechanics） 
本研究將MDE架構應用於 Nike + Run情境中，並以挑戰、獎勵及回饋做為

遊戲化機制，其原因為 Flatla 等（2011）指出挑戰是提供與獎勵相關且具有挑戰

性的目標元素。此外，Kallioja（2017）認為達成獲勝條件後，遊戲的關鍵就是獎

勵，如果沒有獎勵，玩家將不會持續參與。獎勵是指為完成設計者安排之特定目

標，並給予成就回饋，鼓勵使用者持續挑戰。再者，回饋能讓使用者知道在遊戲

化環境中獲得的進展及表現情況（Flatla et al. 2011）。如果少了進度追蹤，便無法

確定缺少的獲勝條件目標（Kallioja 2017）。在本研究情境中，Nike + Run會有不

同里程及配速上的挑戰，及提供教練模式，甚至能夠與其他 Nike + Run成員共同

朝著目標前進的趣味競賽方式，讓使用者能夠自我挑戰。此外，Nike + Run為了

讓跑步變得更有趣，提供不同目標供使用者挑戰，例如：公里數達成徽章、連續

一周路跑徽章、生日徽章，讓使用應用程式更加有樂趣；完成特定挑戰活動時有

機會獲得 Nike 獨家跑步裝備，或是免費參加 Nike 全球總部巡禮等獎勵。再者，

Nike + Run藉由定位系統，記錄使用者跑步的里程及路徑，系統自動回饋相關數
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據，例如：跑步里程、配速及可消耗的熱量，並且藉由記錄每一次的路跑，讓使

用者了解每次跑步的情形；Nike + Run亦彙整每次跑步里程，達到特定公里數便

會升等，例如：跑步里程累積至 50 公里，應用程式跑步介面將會由黃色變成綠

色。綜而言之，Nike + Run應用程式提供挑戰、獎勵及回饋機制，因此，本研究

探討 Nike + Run情境中最常見的三種遊戲元素：挑戰、獎勵及回饋，作為遊戲化

機制也是促成使用 Nike + Run的重要關鍵機制。 

（二）動態（dynamics） 
遊戲化動態為使用者參與遊戲時出現的玩家行為（Robson et al. 2015），也就

是當使用者與遊戲互動時所產生的行為反應，促使玩家投入或離開。Harwood 與

Garry（2015）發現當網站加入遊戲化時，投入行為將會被改變。此外，在使用

Nike + Run時，跑者透過應用程式制定路跑時間及距離，追蹤路跑成效或挑戰、

獎牌獎勵及語音回饋等機制，刺激使用者行為的投入。由於顧客投入可以用來代

表顧客與品牌之間特定的互動（Brodie et al. 2011），因此本研究以顧客投入來代

表動態。顧客投入概念屬於關係行銷領域，旨在增加企業與顧客的互動、激發潛

在顧客、增加購買率最終形成顧客忠誠（Vivek et al. 2012）。Vivek等（2012）定

義顧客投入是個人投入於組織的產品或活動連結的強度，且這些活動可能是由顧

客發起的。顧客投入發生在顧客與特定物件與其他人之間進行互動時（Braun et al. 

2017）。本研究將顧客投入定義為在品牌購買行為以外，顧客在遊戲化環境中互

動及參與活動的投入程度。 

根據 Locke 與 Bryan（1966）的目標設定理論（goal setting theory），目標是

指個人試著完成的任務或活動，當個體有意識地想要達成目標，就能夠激發行為

動力，進而影響個人表現。一個好的任務目標應當具體指出的任務內容，描述目

標的特定性及困難度，並且能夠以量化指標進行衡量，明確而具挑戰性的目標能

夠引導行為的方向，因此能夠誘發動機（Locke & Latham 2006）。目標也被視為

是一種誘因，能夠加強個人執行任務的動機、增強行為，具備有自我引導及自我

調整的作用（Jones & Jones 2009）。在執行任務過程中，提供回饋是必須的，因

為可以適時評估現況，或是考量修正任務目標（Locke & Latham 1985）。相同

地，在遊戲化情境中，若使用者認為任務是具有挑戰性、具有激勵效果及適時提

供回饋，將能夠有效引導任務執行，並刺激使用者投入心力。此外，Harwood 等

（2015）發現當網站添加遊戲化成分時，使用者的投入行為和情緒會被改變。

Darejeh 與 Salim（2016）提出企業需將遊戲化機制（挑戰、任務、成就和獎勵以

及獲勝條件）納入遊戲設計中，以充分了解遊戲內容有助實踐客戶體驗，及促進

客戶投入。Leclercq、Hammedi 與 Poncin（2018）指出遊戲化機制對顧客投入的

影響會受到使用者經驗所干擾。當使用者認為 Nike + Run能夠提供正確的目標指
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引使用者（挑戰）、提供等級及狀態相關資訊（獎勵），或是提醒使用者的進度時

（回饋），將可以提升使用者的投入程度。據此，本研究認為 Nike + Run 中遊戲

化機制（挑戰、獎勵和回饋）會影響使用者投入 Nike + Run。據此，本研究提出

以下假說： 

H1：挑戰、獎勵與回饋對顧客投入有正向影響。 

（三）情緒（emotions） 
遊戲化的機制和動態目的在於激發使用者的情緒（Hunicke et al. 2004），遊戲

化可以透過獎勵影響顧客的行為，進而產生愉快及滿意等結果。遊戲在本質上能

夠激勵人心，因為遊戲被視為人們為了獲得快樂而創造出的活動（Liu et al. 

2013）。此外，LeBlanc（2004）指出遊戲會刺激使用者的情感反應，而創造享受

與樂趣為使用者參與遊戲的重要目標。Stepanovic 與 Mettler（2018）發現遊戲系

統的滿意度和享受是使用者所重視的。享受源自於人們內心的一種情感反應，即

對某種事物或活動產生愉快的感受（Sweetser & Wyeth 2005）。由於使用 Nike + 

Run 時會因為語音回饋、獎勵制度、活動挑戰及搭配音樂而產生享受感，因此，

本研究以享受來代表情緒，並將享受定義為顧客內心的情緒反應，代表顧客使用

Nike + Run十時心中充滿愉悅感受的程度。 

多數人不喜歡跑步的原因是缺乏動機且容易感到乏味無聊。實施遊戲化功能

旨在為活動添加享樂元素，以激勵和支持使用者增加鍛鍊，例如：提供使用者回

饋、可實現的目標，進步和鼓勵（Koivisto & Hamari 2014）。Putz 與 Treiblmaier

（2018）研究顯示遊戲化元素強烈的促進享受和好奇心，並對個人態度及持續使

用意圖產生正向影響。Seaborn 與 Fels （2015）認為遊戲化是激勵使用者在非遊

戲環境中具備積極態度，主動參與和享受的手段。在 Nike + Run遊戲化環境中挑

戰、獎勵和回饋能帶給使用者快樂的情緒反應，進而影響使用者感到享受。故本

研究提出以下假說： 

H2：挑戰、獎勵與回饋對享受有正向影響。 

MDE 遊戲化架構中，除了遊戲化機制外，動態也扮演著影響情緒的關鍵角

色，因為遊戲化的動態的主要目的在於激發參與者的正向情緒（Ibáñez et al. 2014; 

Hunicke et al. 2004）。投入是指參與者繼續遊戲的渴望，而享受是參與者對遊戲的

主觀評價（Leventhal 2018），享受被視為遊戲環境中參與者重要的情感反應

（Koivisto & Hamari 2014; Robson et al. 2015）。Lyons等（2014）發現遊戲玩家的

知覺能力、控制及投入程度會對於享受產生正向影響，進而使玩家願意在遊戲中
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花費更多的心力。Fang 等（2008）提出當電腦遊戲的玩家有較高投入程度時，較

能享受遊戲的樂趣。Mullins 與 Sabherwal（2018）認為享受是投入遊戲的最主要

目標，享受代表玩家的正向情緒，如興奮與驚喜。Harwood 與 Garry（2015）指

出遊戲化機制可以強化與玩家的互動，引發玩家的投入，進而產生情緒反應。在

本研究情境中，當使用者能夠投入於 Nike + Run所提供的遊戲化機制（挑戰、獎

勵和回饋），就能夠產生享受之感受。據此，本研究提出以下假說： 

H3：顧客投入對享受有正向影響。 

二、品牌依附 

Nike + Run為一個品牌的應用程式，當消費者在使用 Nike + Run時，與 Nike

品牌形成了緊密關係。品牌依附代表消費者與品牌充滿情感的聯繫，涉及消費者

本身與品牌的連結感受，也是評估消費者與品牌關係最常見的構念之一。

Pedeliento 等（2016）將品牌依附定義為顧客與品牌建立的情感關係。品牌依附

能做為品牌忠誠度、滿意度、參與度及品牌延伸的驅動因素（Fedorikhin et al. 

2008），預測消費者的行為，像是：在企業推出行銷活動時，增加購買意願，甚

至與競爭者間做出差異化的選擇。本研究定義品牌依附為顧客對於特定品牌情感

上的連結。 

企業經常運用顧客投入的概念來執行關係行銷策略，企業透過提升顧客產品

或是品牌體驗，來刺激顧客的購買意圖。Vivek 等（2012）指出消費者參與可以

增加對於產品或是品牌的了解，有助於形成信任及品牌承諾，進而強化個人與品

牌之間的關係。此外，品牌依附代表顧客與品牌之間情感的連結程度（Park et al. 

2010），顧客投入可以提升顧客的情感依附（Chan & Li 2010）。因此，本研究認

為當使用者積極的投入使用 Nike + Run時，可能會因為對 Nike + Run產生情感連

結，進而對 Nike品牌有情感的依附。據此，本研究提出以下假說： 

H4：顧客投入對品牌依附有正向影響。 

享受是使用者心中愉悅感受的程度，而品牌依附是在購買行為外，對品牌產

生情感的連結。Mugge、Schifferstein與 Schoormans（2010）將快樂或享受視為一

種特殊的、珍貴的元素，這意味著情感連結的存在。Park、MacInnis 與 Priester 

（2006）發現享樂性、象徵性和功能性價值與品牌依附有密切的關聯性。當顧客

對產品或品牌感到享受時，會提升他們對品牌的依附。在本研究情境中，使用者

會因為獎勵、語音回饋或者能同時播放自己喜愛的音樂等機制產生享受的感受，
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在享受的過程中往往會增加對於品牌的喜愛，因而產生品牌依附。本研究認為使

用 Nike + Run 的顧客會因為對應用程式產生享受感受，而對 Nike 產生品牌依

附，因此提出以下假說： 

H5：享受對品牌依附有正向影響。 

三、交叉購買意圖 

Ngobo（2004）認為交叉購買是指顧客在已有的服務或產品上，向同類型服

務或產品供應商再次購買額外附加服務或產品的行為。為了刺激交叉購買，零售

商會提供更多類別的商品及周邊服務（Evanschitzky et al. 2017）。過去普遍將滿意

度及忠誠度做為交叉購買的驅動因素，表明較高的滿意度，顧客的購買意願較高

（Liang et al. 2008）。本研究將交叉購買意圖定義為體驗特定品牌提供商品或服務

後，購買品牌之其他商品。 

越來越多的企業透過提升品牌價值來增加收入，並運用主品牌交叉推廣不同

類型的商品，帶動利潤及培養顧客的忠誠度。Reinartz 與 Kumar（2003）認為顧

客忠誠度會對公司利潤產生影響，因為忠誠的顧客購買更多且購買不同類型商

品。當買賣雙方感到依附時，雙方更容易保持長期的關係，且這種情感影響程度

比理性的動機更大（Pedeliento et al. 2016）。也就是當顧客對品牌產生依附後，可

能會增加對品牌商品的購買。Rose 等（2016）指出品牌依附會影響顧客購買意

圖。在本研究情境中，顧客因為對 Nike 擁有品牌依附，而喜歡 Nike 所推出的商

品，引起顧客對 Nike 其他商品的關注甚至購買，例如：顧客除了購買 Nike 的鞋

子或使用 Nike + Run服務外，還可能會購買其他的商品。據此，本研究提出當顧

客對 Nike品牌產生強烈的依附時，便會對 Nike之其他商品產生交叉購買意圖： 

H6：品牌依附對交叉購買意圖有正向影響。 
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參、研究方法 

一、研究架構 

 

圖 1：研究架構圖 

二、抽樣方式 

本研究參考過去文獻發展出前測問卷，邀請有使用過 Nike + Run使用者進行

填答，並依前測結果及建議修正問卷題項。受限無法取得 Nike + Run使用者之母

體資料，本研究採便利抽樣法，透過網路問卷進行資料收集，以收有使用 Nike + 

Run之使用者為填答對象，在批踢踢實業坊、Facebook群組、Instagram以私訊方

式發放問卷，透過問卷調查網站「SurveyCake」進行施測。本研究以有使用過

Nike + Run App使用者為研究對象，為確認填答者有使用 Nike + Run之經驗，本

研究在第一題設置「請問您是否使用過 Nike + Run APP嗎？」若選擇為是，方能

進行完整問卷內容填答，如此一來能使樣本更具代表性。此外，本研究以抽獎為

誘因進行問卷調查活動，參與填答者在問卷調查結束後，有機會獲得本研究提供

之獎品，藉此提高問卷之填答率。 

三、操作性定義 

本問卷評量方式採用李克特七點量表，從「非常不同意」到「非常同意」七

個等級供受測者填答。本研究定義挑戰為制定具困難性的遊戲元素，以刺激使用

者達成目的，並參考 Eckardt 與 Robra-Bissantz（2018）發展出六題問項。獎勵指
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提供特定遊戲化元素以滿足使用者並激勵完成特定行為，參考 Hsu、Chang 與

Lee（2013）發展出六題問項。回饋指進展訊息，使用者隨時了解目前分數及進

度，參考 Eckardt 與 Robra-Bissantz（2018）發展出五題問項；顧客投入指購買行

為以外顧客參與公司品牌相關互動及活動，參考 Vivek 等（2014）發展出五題問

項；享受定義為在顧客投入遊戲化中執行特定任務時所產生的正向情緒，參考

Koufaris、Kambil 與 LaBarbera（2001）發展出四題問項；品牌依附指的是顧客與

品牌的情感連結，本研究參考 Pedeliento（2013）發展出四題問項；交叉購買意

圖指體驗特定品牌提供商品或服務後，而產生喜愛而繼續購買品牌其他商品，參

考 Hong與 Lee（2012）發展出三題問項。 

肆、資料分析與討論 

一、樣本結構分析 

本研究問卷調查的期間為 108年 3月至 108年 4月，問卷回收 324份有效問

卷，有效樣本受測者性別男性居多，占 54.3%；受測者年齡主要分佈於 23~30

歲，占 51.5%；教育程度以大學比例最高，占 66.7%；平均月收入以

30,001~40,000元，占 28.7%；接觸 Nike + Run時間以超過一年為多，占 60.2%；

平常跑步習慣大多以有跑步習慣，一周約 1~3次，占 42.3%；目前 Nike + Run總

公里數以 250~1,000公里最高，占 21.9%；花費在 Nike + Run上的時間以 31分鐘

~1 小時為主，占 56.8%；最常瀏覽運動商品的類型以運動服飾為主，占 79.6%、

購買 Nike 產品的每次平均金額以 2,501~5,000 元，占 52.2%。Statista 公司 2018

年調查顯示，2017 年全球健身應用程式使用者有 50.4%為男性，36.4%的使用者

落於 25~34歲，與本研究數據結果相近。 

在無反應偏差（non-response bias）檢測方面，本研究根據 Armstrong 與

Overton（1977）的建議，以問卷回收的時間先後順序，將樣本平均分為早回收及

晚回收兩群，並且以卡方分配檢定此兩群樣本在基本資料，包含：性別、年齡、

學歷，是否有顯著差異，結果顯示早回收及晚回收兩群樣本在基本資料上並沒有

顯著的差異。此外，由於自陳式量測工具可能會產生同源偏差（common method 

bias），本研究透過分析軟體 SPSS 執行主成分因素分析，進行 Harman’s 單一因素

測試（Podsakoff et al. 2003），結果顯示共有八個因素特徵值大於 1，代表並未存

在著一個因素解釋大部分的變異。 

二、測量模式分析 

藉由 PLS 可以同時檢驗測量模型及各構面所組成的結構模型。PLS 模型中分
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析研究架構，運用 PLS algorithm 演算法，計算模型的路徑係數與 R2解釋力，另

外 bootstrap反覆抽樣法（bootstrap resampling method）是一種無母數統計以計算

路徑 T 值，反覆抽取樣本數 5000 個，藉此換算並得知路徑顯著性。在反應性指

標構面上，表 1 顯示構面題項之因素負荷量均高於 0.7 以上，對於潛在變項有顯

著影響。 

本研究共包含八個構面：挑戰、獎勵、回饋、顧客投入、享受、品牌依附及

交叉購買意圖，其中顧客投入與交叉購買意圖各有一題問項小於 0.6，予以刪

除，刪除後其他所有構面之題項，其因素負荷量皆大於 0.7 以上，代表指標具有

一定的解釋能力，且對於潛在變項具有顯著的影響。 

本研究定義遊戲化機制為二階形成指標構念，包括三個反應性指標子構念：

挑戰、獎勵與回饋。形成性指標構念上，由於變數間應該是獨立的，彼此不應該

有高度相關，因此本研究以 VIF 進行共線性診斷。結果指出遊戲化機制中挑戰、

獎勵及回饋之 VIF 值分別為 1.795、1.583 及 1.878，代表各個子構面間並無共線

性的問題，如表 1 所示，遊戲機制中獎勵的影響力最大（0.413），而回饋的影響

力最弱（0.378）。 

表 1：本研究構面之信度分析 

 研究變項 題項 因素負荷量 標準誤差值 T值 CR AVE 

一階 
變項 

挑戰 

C1 0.688 0.048 14.594 

0.911 0.631 

C2 0.734 0.029 23.310 

C3 0.845 0.017 44.670 

C4 0.835 0.022 34.516 

C5 0.843 0.020 38.042 

C6 0.806 0.025 32.332 

獎勵 

R1 0.771 0.027 29.014 

0.910 0.629 

R2 0.832 0.019 44.187 

R3 0.860 0.016 52.438 

R4 0.829 0.020 38.732 

R5 0.810 0.020 38.731 

R6 0.635 0.020 15.206 
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一階 
變項 

回饋 

F1 0.798 0.030 26.676 

0.915 0.683 

F2 0.863 0.021 38.708 

F3 0.854 0.022 37.550 

F4 0.867 0.019 45.469 

F5 0.745 0.035 22.244 

顧客投入 

CE1 刪除 刪除 刪除 

0.908 0.712 

CE2 0.832 0.019 42.731 

CE3 0.858 0.016 49.748 

CE4 0.830 0.022 36.147 

CE5 0.855 0.019 50.437 

享受 

ENJ1 0.887 0.013 65.397 

0.893 0.680 
ENJ2 0.900 0.011 77.466 

ENJ3 0.840 0.023 36.139 

ENJ4 0.645 0.041 15.080 

品牌依附 

BA1 0.851 0.021 42.919 

0.952 0.832 
BA2 0.936 0.008 122.778 

BA3 0.940 0.008 126.752 

BA4 0.919 0.01 91.834 

交叉購買 
意圖 

CB1 刪除 刪除 刪除 

0.905 0.762 
CB2 0.842 0.02 41.784 

CB3 0.900 0.012 69.077 

CB4 0.875 0.021 44.795 

二階 
變項 

遊戲化 
機制 

挑戰 0.392 0.019 22.178 

N.A N.A 獎勵 0.413 0.019 22.615 

回饋 0.378 0.016 23.795 

 

研究模式在潛在變項的組成信度方面，若 CR 值愈高則代表測量變數愈能測

出該潛在變項。如表 1 所示，本研究構面皆高於 Hair 等（2018）之建議值 0.7，

表示各構面指標具有高度的內部一致性，亦即測量變數能測出該潛在變項之信

度。此外，本研究問卷以相關文獻理論為基礎，並與一位業界專家及一位管理領

域的教授進行多次討論，因此本研究問卷之衡量問項，應符合內容效度之要求。
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收斂效度方面，本研究問卷中所有構面 AVE 標準值皆大於 0.5，因此具備一定收

斂效度。區別效度方面，由表 2 可知，本研究各構面之平均變異抽取量的平方根

皆大於構面間之相關係數，故本研究模式之各構面具備一定的區別效度。 

表 2：本研究各構面之信度分析 

項目 挑戰 獎勵 回饋 
顧客 
投入 

享受 
品牌 
依附 

交叉購
買意圖 

挑戰 0.794       

獎勵 0.528 0.793      

回饋 0.633 0.558 0.826     

顧客投入 0.461 0.526 0.584 0.844    

享受 0.519 0.603 0.537 0.685 0.825   

品牌依附 0.298 0.403 0.281 0.493 0.419 0.912  

交叉購買意圖 0.405 0.467 0.415 0.529 0.509 0.689 0.873 

AVE 0.631 0.629 0.683 0.712 0.680 0.832 0.762 

 

三、結構模式分析 

本研究藉由結構模式分析進行假說檢定，研究結果如圖 2 所示，路徑係數代

表研究變數間關係的方向及強度，若驗證後假說路徑是顯著的，代表研究假說成

立。而 R2值代表外生變數對內生變數所能解釋變異量的能力，意謂本研究模型之

預測能力，根據圖 2 所示，模式的解釋力之內生變數 R2介於 0.256~0.557 表示研

究之外生變數對內生變數解釋變異量均達一定標準。 

根據圖 2 所示，本研究中遊戲化機制的挑戰、獎勵及回饋對顧客投入有正向

顯著影響（路徑係數=0.622，t=15.726，p<0.001），結果顯示使用者在遊戲化環境

中機制能影響顧客投入，故假說 H1 成立；遊戲化機制對享受有正向顯著影響

（路徑係數=0.376，t=7.740，p<0.001），結果顯示，遊戲化環境中使用者會受到

由機制影響而感到享受，故假說 H2 成立。顧客投入對享受有正向顯著影響（路

徑係數=0.451，t=8.742，p<0.001），當顧客投入於遊戲化環境中會產生享受感

受，故假說 H3成立。 

顧客投入對品牌依附有正向顯著影響（路徑係數 =0.389， t=5.564，

p<0.001），結果顯示，當顧客投入時便會影響顧客對品牌依附，故假說 H4 成

立；享受對品牌依附有正向顯著影響（路徑係數=0.323，t=2.573，p<0.01），結果

顯示，當使用者在遊戲環境中感到享受進而影響他們對品牌依附，故假說 H5 成
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立；品牌依附對交叉購買意圖有正向顯著影響（路徑係數=0.518，t=11.390，

p<0.001），結果顯示，當顧客對品牌依附時將影響顧客交叉購買其他商品或服

務，故假說 H6成立。 

 

註：單圓圈為一階反映性指標構念、雙圈為二階形成性指標構念 

圖 2：PLS模型驗證結果 

伍、結論與建議 

一、研究結果 

本研究結論可以歸納如以下三點：第一點，遊戲化機制，包含：挑戰、獎勵

及回饋，對顧客投入有顯著正向影響，遊戲化機制能引起顧客投入，增加顧客與

品牌之間互動，品牌應用程式提供正確的目標指引使用者、提醒使用者的使用狀

況與進度，或提供相關資訊時，會刺激使用者持續與應用程式互動。此結果呼應

Breidbach、Brodie 與 Hollebeek（2014）提出企業透過有效的參與平台可促進顧

客投入。 

第二點，遊戲化機制對享受有顯著正向影響，即遊戲化會影響使用者情緒，

促發使用者享受之反應，遊戲化機制能夠引起顧客投入，增加顧客與品牌的互

動，當應用程式提供有趣的挑戰機制或給予正向回饋，能鼓舞使用者產生的正向

情緒反應並促進顧客的享受反應。此結果與 Hamari、Koivisto與 Sarsa（2014）所

提出的遊戲化能夠增加動機、投入和享受一致。再者，顧客投入對享受的有顯著

正向影響，當產生顧客投入時便會影響使用者享受之情緒，品牌應用程式透過遊
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戲化挑戰機制或獎勵及回饋促進顧客購買行為以外的活動，增加與品牌相關互動

及活動體驗，使顧客產生正向情緒，此結果與 Brodie 等（2011）所提出的顧客投

入反映了互動體驗相關的認知、情感和行為結果一致。 

最後，顧客投入及享受對品牌依附有顯著正向影響，當顧客投入遊戲化環境

中將影響顧客對品牌依附，因顧客使用了品牌提供的遊戲化應用程式，當中有趣

的機制引起他們對應用程式的喜愛進而影響對品牌產生情感的依附，此一結果與

Chan 與 Li（2010）所提出的顧客投入會產生情感依附的結果一致。另外，正向

情感往往是顧客對品牌產生依附的驅動因素，當顧客使用品牌所提供遊戲化之應

用程式而感到享受時，就更可能引起顧客對品牌依附，此一結果與呼應 Park 等

（2006）所提出的享樂性、象徵性和功能性與品牌依附有密切的關聯性。第三

點，品牌依附對交叉購買意圖有顯著正向影響，當顧客擁有品牌依附時則會引起

他們對品牌之其他商品的交叉購買意圖，此結果與 Rose 等（2016）所提出的品

牌依附會影響顧客購買意圖結果呼應。 

二、研究貢獻 

本研究與過去相關文獻之差異如以下三點：第一點，過去學者針對遊戲化進

行相關研究及討論，並且發展出理論架構，例如：MDA架構及 6D架構，由於本

研究為探討遊戲化機制對於動態及情緒之影響，故採用遊戲化 MDE 架構更有系

統性且嚴謹的探究遊戲化對消費者的行為及情感反應的影響。 

第二點，過去以遊戲化 MDE 架構之研究，多以教育領域或者以遊戲化理論

研究為主（Smith-Robbins 2011; Eckardt & Robra-Bissantz 2018）、策略更新

（McCarthy et al. 2019），鮮少研究探討遊戲化在智慧型手機應用程式的影響，然

而，運用遊戲機制讓活動及挑戰變得有趣而提升使用者體驗及投入，對於各個領

域都是重要的。透過遊戲化機制引起顧客投入互動過程，將有助於創造更有趣的

體驗環境，因此本研究以 MDE 理論驗證了遊戲化機制（挑戰、獎勵和回饋）會

刺激顧客投入，並且引起使用者享受的情感反應，進而影響顧客對品牌的依附及

購買。 

第三點，過去鮮少討遊戲化對交叉購買意圖的影響，本研究驗證了採用遊戲

化機制會影響顧客的購買行為，甚至對其他商品的購買。亦即遊戲化會提升使用

者對品牌依附，最終成為顧客並對品牌之其他商品交叉購買意圖。結果顯示遊戲

化是一種品牌推廣的方式，並有助於了解消費者行為。再者，增加顧客投入及提

升使用者在遊戲化環境中享受的情感反應會影響顧客對品牌依附。此一結果更有

助於了解顧客投入應用程式後替企業所帶來的回饋。 

綜上所述，遊戲化能夠刺激顧客投入，並且在遊戲化的環境中更能引起顧客
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對品牌依附，進一步的影響了顧客對品牌的交叉購買意圖。不僅如此，提升顧客

的品牌依附也能增加交叉購買意圖。藉此結果，本研究提供理論上及學術領域未

盡完善之貢獻。 

三、管理意涵 

本研究歸納出以下策略意涵，以作為延伸行銷領域業者執行品牌決策之思

考。第一點，企業運用遊戲化過程中更應該注意遊戲化機制所帶給顧客的反應。

企業開發遊戲化機制，能透過有趣的元素（例如：小遊戲、蒐集特定物件等）培

養顧客與機制的互動過程中產生享樂的感受。品牌能透過應用程式與顧客一起做

公益等活動，顧客每增加一次的使用或賺取的點數，企業便增加對社會的回饋，

如此一來能提升顧客的投入也能做到社會企業的雙贏局面。 

第二點，隨著現在顧客追求個性化的商品，開創出與顧客高度相關的遊戲化

商品才能深化參與感，因此不單就只是提供系統的遊戲獎勵機制，並透過活動規

劃所帶給顧客的投入感會更高。另外，情感是維持顧客忠誠的關鍵，且能激發顧

客共鳴的聯想，在開創遊戲化商品時，更應該注意到所帶給顧客的情感反應。企

業透過有趣的元素（例如：抽獎、點數回饋、虛擬獎金等），或透過 AR擴增實境

的技術增加使用者的體驗互動，同時整合線上及線下，例如：路跑時以 AR 結合

地圖蒐集虛擬寶物、累積點數，並至實體店面換取補充包的機制，藉此提升顧客

與品牌之間的互動。另外以金融業為例，金融科技日益熱門，金融業者紛紛推出

自家的應用程式，然而目前推出的應用程式帶給顧客的互動感較少，建議業者可

以採用遊戲化機制帶給顧客新鮮感及趣味性，讓顧客享受使用應用程式（例如：

以大富翁的型式結合記帳功能，記錄顧客每一筆支出或交易，同時獲得獎勵。另

外也可以運用聊天機器人，提供問答機制，讓顧客對企業之商品更加了解），遊

戲化輕鬆有趣的機制能夠提升顧客對企業的好感度，並且讓顧客沉浸享受使用應

用程式。 

第三點，若企業在推出遊戲化商品時則應該將重點放在提升顧客投入，將品

牌融入顧客的生活中，超越顧客與品牌之間的購買關係，提升顧客對品牌的好感

度。企業能邀請顧客一同設計屬於自己的遊戲化程式，當顧客投入於品牌所開發

之商品時，企業可以透過訊息推播，或記錄顧客平時喜愛，在特定節日提供小禮

物回饋及實質獎勵兌換機制，也可以讓顧客開發屬於自己的個性化商品，讓顧客

名字出現在商品上，提升顧客與品牌連結以達到共創的效果，提升品牌在顧客的

重要程度而減少替代品的威脅。 

最後，企業應當致力於提升品牌對顧客的重要性，讓顧客有非你不可的感

受。而品牌依附的提升可以透過強化品牌的形象，或透過有效的市場區隔來吸引



從「玩」到完售：探討遊戲化機制對品牌依附及交叉購買意圖之影響 283 

 

潛在消費者，並強化顧客與品牌之間的一致性，像是讓顧客可以自行設計專屬商

品來呈現自我，或是透過公益活動及邀請顧客共同參與活動以提升顧客與品牌緊

密長期的關係，也能透過活動期間提供新品試用的方式推廣新產品，建議業者能

以 AR 的模式打造虛擬試衣體驗，例如：顧客可以在應用程式上，透過影像的方

式輕鬆穿搭 Nike的新商品，並直接網路訂購，促成交叉購買意圖。 

四、研究限制及建議 

本研究在理論架構與實證過程力求完整，但在過程中仍有許多設限，其分述

如下：第一點，由於金錢、人力及資源等限制考量，本問卷數據蒐集樣本範圍僅

限於臺灣之問卷調查方式進行量化分析，並採用便利抽樣進行調查，可能無法代

表所有使用 Nike + Run遊戲化所有使用者的全貌，故成為本研究的限制。也建議

後續學者能以縱斷面方式做更深更廣的調查研究。第二點、本研究主要僅以單一

品牌著手探討遊戲化對顧客交叉購買意圖的影響，但實際上不同品牌會有不一樣

的影響因素，當中除了顧客投入、享受及品牌依附外，可能還存在其他變數，因

此研究的完整性仍需要進一步的提升。故建議後續學者能以 MDE 架構添入不同

變數探討其結果，另外加入其他品牌探討遊戲化商品對於消費者行為之可能影響

結果。最後，由於本研究以 MDE 架構為理論基礎，僅探究「顧客投入對於享受

的影響」，而並未將「享受會影響顧客投入」納入考量，因此本研究建議未來相

關研究將「顧客投入」與「享受」兩構念之間的遞迴（nonrecursive）關係納入考

量，期使對於構念之間關係有廣泛的了解。 
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附錄：問卷量表 

構念 題項 問項 

挑戰 

C1 
Nike + Run的挑戰是適當的，既不會感到困難也不覺得太簡
單。 

C2 
Nike + Run幫助我克服挑戰（例如：語音教練指導模式的指
導）。 

C3 在克服挑戰過程中，跑步（配速 / 距離）逐漸進步。 

C4 隨著跑步（配速 / 距離）進步，挑戰的難度也隨之增加。 

C5 Nike + Run隨著跑者進展，適當的提供新的挑戰。 

C6 Nike + Run為每位不同等級的跑者制定專屬的挑戰。 

獎勵 

R1 跑步的里程可以輕鬆累積。 

R2 獎牌可以輕鬆累積。 

R3 跑步的行為與獎勵之間關係明確。 

R4 獎勵因活動或目標而有所不同。 

R5 提供的獎勵是足夠的。 

R6 獎勵能使我更經常跑步。 

回饋 

F1 我收到有關我在 Nike + Run中取得進步的回饋。 

F2 我立即收到新任務的通知。 

F3 我立即收到新事件的通知。 

F4 我立即收到有關跑步達成目標的訊息。 

F5 我收到有關我的狀態的訊息，如：公里數或路跑時間。 

顧客投入 

CE1 *我積極地使用 Nike + Run。 

CE2 我花很多時間在使用 Nike + Run上。 

CE3 我的日程計畫中經常有 Nike + Run。 

CE4 我會追蹤 Nike + Run相關的活動。 

CE5 與 Nike + Run有關的事會引起我的注意。 

享受 

ENJ1 我發現使用 Nike + Run是有趣的。 

ENJ2 我發現使用 Nike + Run是享受的。 

ENJ3 我發現使用 Nike + Run是令我感到興奮。 

ENJ4 我發現使用 Nike + Run是無聊的(R)。 
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品牌依附 

BA1 我覺得我和 Nike有情感上的連結。 

BA2 我與 Nike有密不可分的連結。 

BA3 我覺得自己與 Nike有個人連結。 

BA4 Nike在我生活中扮演著特殊角色。 

交叉購買 
意圖 

CB1 *我有意願增加 Nike相關產品的購買數量。 

CB2 除了跑步裝備外，我有意願購買更多 Nike的產品。 

CB3 
如果 Nike + Run提供相關資訊，我經常會購買其所推薦的產
品。 

CB4 
如果從 Nike + Run推出 Nike的產品資訊，我會認真考慮該資
訊的提議。 

註：*代表因素分析後刪除的題項；R為反向題 
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