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壹、前言 

一、研究動機 

 

隨著時代的變遷，科技不斷進步，現在基本上大家都人手一台手機，空閒時間大部分

的人便是玩一下手機遊戲，甚至為了滿足慾望而投入大量金錢。手遊業者若想從消費者身

上賺取更多錢便要掌握當今市場趨勢，並站在消費者角度思考，做出應對。因此此次研究

想探討現今手機遊戲市場的沿革及趨勢，從消費者角度出發，並以手機遊戲「傳說對決」

為例，進而期望能將研究成果提供給手機遊戲「傳說對決」的開發業者做參考。 

 

二、研究目的 

 

(一)認識消費者心理以及手機遊戲與｢傳說對決」 

(二)探討手機遊戲｢傳說對決」沿革及趨勢 

(三)提出手機遊戲「傳說對決」台灣市場面臨的疑慮與負面現象 

(四)探討消費者心理對手機遊戲「傳說對決」的銷售影響 

 

貳、文獻探討 

 
手機遊戲(手遊)為何？在科技進步的時代，手機與手遊在大部分人的生活中幾乎是不可

或缺，據「Newtalk 新聞」《2021 年行動遊戲市場報告》出爐結果，「傳說對決」穩坐榜首。

因此本研究將以「傳說對決」為例做為研究對象。 

 
一、定義 

 
(一) 消費者心理 

 
「愈重視產品快樂價值者，有較高享受購物樂趣、創新性、尋求多樣化、市場專家、

衝動性購物較高認知需求消費。」（康華容，2003）因此許多商家都會有促銷活動或是

折扣等等，以吸引消費者購物；例如線上遊戲常有禮包，有些消費者認為購買它能為自

己省去不少升級時間便會購買；或是一些多人線上手機遊戲，同一個角色會有不同的模

樣可以替換，消費者若覺得喜歡便會購買；甚至有些遊戲推行購買每個月可以固定拿到

不同資源的機制，按月來算以吸引更多人購買。「當人們滿足了基本的生理、安全等需

求後，會開始追求更高層的需求」(彭梅芳，2016)，因此本研究想以消費者角度進行研

究。 

 
(二)手機遊戲 

 
手機遊戲指的是「能夠在行動作業系統上使用的遊戲軟體，通常這種軟體會承襲裝

置隨時隨地可用的特性。」（江佩蓁，2018）有離線與線上遊戲，也有單機與多人遊戲，

遊戲的種類繁多，依每個人的不同喜好，開發商也不斷因應消費者做出改變將遊戲多樣

化，因此「手機遊戲的世界是充滿活力且不斷發展的。」(邵喬雨，2022)「手機遊戲最

大的特色是讓消費者可以透過隨身攜帶的行動終端設備或多人廣域無線連網的方式進行

遊戲」(林鼎智，2016)。而本研究挑選台灣行動遊戲市場榜首做為研究對象。 
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(三)傳說對決 

 
傳說對決是一款於２０１６年發行的一款多人線上(MOBA)手機遊戲，「MOBA 意思

簡單來說就是及時的戰略遊戲，玩家一人操控一隻英雄，分成兩隊，勝利條件就是摧毀

對方隊伍主堡」(林玓豪，2020)，傳說對決具有多種遊戲模式及不同英雄，「遊戲內的英

雄皆具備精美畫風與獨一無二的技能組合設定」(江佩蓁，2018)，至今依舊受到許多人

的喜愛，「遊戲中不販售 VIP 會員或任何會影響英雄強弱與戰局勝敗的物品」(江佩蓁，

2018)主張公平對戰，透過持續的更新，層出不窮的活動，角色的新模樣，保持消費者

與遊戲的新鮮感。因而被選為研究對象。 

 
二、傳說對決的緣起與歷史沿革 

 
於 2016 年 10 月正式上市的一款 5V5 線上多人遊戲，大部分人都會選擇單機遊玩，隊

友隨機配對，因而應證了一句話「不怕神一樣的對手，就怕豬一樣的隊友。」傳說對決與

中國大陸「王者榮耀」相似，因此有人將之稱為國際版「王者榮耀」。傳說對決從最初的

初始英雄到現在共已有 113 隻英雄；從最初的初始模式到現在不只有最基本的 5V5、3V3、

1V1 經典對戰模式、5V5 排位賽模式，更是增加了許多各種各樣的特殊玩法，各個英雄也

在消費者的體驗下，由開發者進行了調整，大大小小，不計其數。現在傳說對決雖不及剛

發行時火紅，但至今人氣在台灣仍舊相當高，甚至有許多人是開服(指遊戲伺服器例行維

護後或增開伺服器後，開放可以遊戲的狀態)到現在都在的忠實粉絲。 

 
圖一、傳說對決遊戲主頁面 

 
(資料來源:傳說對決官網) 

 
傳說對決英雄主要分為六大類，分別是戰士、刺客、法師、射手、輔助、坦克。地圖

則大致分成四區，分別是凱撒路、中路、魔龍路、野區(即打野)。 

 
戰士通常會走凱撒路，也可以打野(需要一直頻繁的打戰場中的野怪，頻繁的奔波在

三條路中支援的一個位置，有人將打野形容成團隊中的搖錢樹，因為他的即時支援隊每一

波或大或小的團戰(指兩個人以上的戰鬥)都很重要，在傳說對決每殺一個人或助攻幫忙殺

人都會有經濟，因此才有搖錢樹一說。但由於打野沒有自己的一條路，沒有自己的兵線，

只有野怪可以發育，所以前期經常會有人到野區亂野，搶打野的野怪，壓制打野的發育，

這個時候就需要隊友的支援，打跑敵人以讓自己能夠好好發育)或輔助(魔龍路分支的概念，

負責輔助射手發育保護隊友)，「團戰中跟在坦克的後面進場的角色，負責打亂敵方陣型，

分擔坦克壓力的同時對單一對方後排給予壓力」(江佩蓁，2018)是一個不會很脆(即是沒有

辦法扛傷害，也有薄皮、脆皮等說法)也有傷害的位置。 

 
刺客通常是打野，或有少數幾隻法師英雄具有刺客的性質，可以走中路，例如:颯迦。

刺客的性質大多是收割或突進，不會站在團戰的戰爭中心，也不會當衝鋒的站在前面，而
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是等待適合的時間進場，打對手一個措手不及。刺客不只在團隊中很重要，在遊戲中也是

「很受歡迎的角色類型，但建議實力到一定程度再玩，必須搞清楚進場時機以及每分每秒

要做的事情」。(江佩蓁，2018) 

 
法師的特色通常是團控(擁有大範圍控制技能，或是控制技能很多的英雄)、先手(團戰

的開啟鍵，像”阿萊斯特”便是其中一個，先手英雄通常會多買一個至兩個保命裝備，以免

團戰剛開始就犧牲了)或是遠程消耗(可以站在離敵人遠遠的地方施放技能，簡單來說就是

手很長，不需要打近攻戰)，因此除了中路以外也可打輔助，少數具備位移的法師也可以

打野其中最經典的便是”圖倫”。在團隊中法師需要在清完兵線之後即時的給予上路或下路

(即凱撒路或魔龍路)支援，幫助隊友壓線，另外法師的控制技能也非常重要，不管是先手

還是遠程消耗都一樣，雖然控制技能不比團控多但還是可以在瞬息萬變的戰場上起到關鍵

的作用。法師主要「分為傷害及控場型」(江佩蓁，2018)兩種類型，傷害型的法師「和

ADC 射手差不多也是保持不死，在對英雄傷害部分也必須達到每場的高點」(江佩蓁，

2018)，而控場型法師是非常重要的位置，「很難玩、不能死，不能躲太後面，要掩護後排，

保護坦克不要受到太集中的火力」(江佩蓁，2018)。 

 
射手是團隊中非常重要的位置，可以說是類似於舞團中的中心位，通常走魔龍路和輔

助一起，前期穩定發育，後期就能夠有高輸出(英雄對英雄的傷害)，「射手自己要有個正確

觀念，沒必要爭奪魔龍的情況下，輔助本來就不需要來魔龍路」(小可愛，2022)。射手本

身很脆，又是團隊中很重要的位置，因此需要時刻注意自己的站位以及敵人的位置，才不

會被對手秒殺，這點在團戰中就會顯得更加重要，因為如果團戰剛開始就失去輸出，有很

大的機率那波團戰會輸，甚至在逆風(己方隊伍不佔優勢的狀況)的時候會被一波推掉主堡，

就輸了，但順風(己方隊伍占優勢的狀況)也有可能瞬間轉為逆風。 

 
輔助首先要弄清楚的就是「之所以經常打雙人線，主要不是為了保射手，而是為了爭

奪魔龍才打雙人線」(小可愛，2022)，雙人線是基於對方也是雙人線的狀況更好，如果對

方輔助頻繁跑線支援其他路的話，那就不能一直待在魔龍路，需要跑線支援。輔助大部分

都是脆皮沒有辦法扛傷，因此許多人會選擇出攻裝(即攻擊裝備)，而不是坦裝(坦克裝備，

增加坦度能夠扛傷)，更適合脆皮，畢竟脆皮再怎麼出坦裝，也比不過坦克，還不如增加

輸出。 

 
坦克是所有角色中最硬的(非常能扛傷，很難打死)一類，總是站在團戰的最前面或中

間承受最多的傷害，可以打凱撒路或是輔助，不過大部分的人都拿坦克打輔助，因為坦克

雖然很能扛，但是他的傷害實在不高，加上會了提升硬度大部分的人都會選擇出坦裝使的

坦克除了控場及扛傷沒有其他更顯著的作用，但是大部分的人都會希望自己的隊伍中有一

個能扛傷的坦克，畢竟坦克雖然沒傷害但又硬又控是對敵人來說很麻煩的角色，「理想的

坦克，必須有好的控場能力（牽制、斷招或者位移衝鋒技能），保護我方後排，衝鋒打亂

敵方陣型」(江佩蓁，2018)。 

 
以下是傳說對決手遊中較受歡迎的英雄角色: 

 
(一)弗洛倫 

 
從開服到現在，弗洛倫經歷了許多次的改良，但始終就是會玩的很會玩，不會的就很

爛，對於會玩的玩家來說怎麼改都沒差，反正怎麼改都能凱瑞(就是 carry 全場，意即一個

人的表現帶動了整場比賽的節奏，帶領隊伍走向勝利，團隊貢獻最大)全場。他屬於戰士
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類英雄，擅長走凱撒路。弗洛倫是「對操作要求極高的英雄」(傳說對決官網之攻略網，

2019)，在熟練操作下遊戲後期的弗洛倫，單挑和團戰都有非常亮眼的表現，因此才會有

「會的很會，不會的很爛」的說法，甚至很強的弗洛倫還可以一打五，是許多玩家都會忌

憚的英雄。 

 
圖二(左)、弗洛論；圖三(右)、克里希 

                          
(資料來源:傳說對決官網) 

 
(二)克里希  

 
克里希是傳說對決最開始的時候就有的英雄，隨著遊戲時間的進行，裝備不斷的完善，

他的攻擊力越來越高，是在排位賽中出場率十分高的一隻法師英雄。克里希主走中路，屬

於法師類英雄，因其蝴蝶翅膀的外型許多玩家都直接喊她「蝴蝶」，他不需要太多技巧，

不似弗洛倫那般難以上手，是許多新手玩家會喜歡的英雄。「一對一並非克里希的長處，

但一技能具有一定威脅力，跟隊友搭配得好很容易造成擊殺。」(傳說對決官網之攻略網，

2018) 
 

(三)芽芽 

 
芽芽是一個很吃隊友的英雄，主要靠附身隊友，已次保護隊友為主，自己玩的好並沒

有用，如果隊友不給力那還是會輸，這大概就是芽芽的弊端；但對於對手來說，局勢逆風

的情況下，芽芽是非常煩的。芽芽主輔助，一般是保射手，讓射手能夠穩定發育，後期就

是看誰的保線比較亮眼就幫誰。「芽芽受到攻擊導致血量低於 40%時，芽芽會變身持續 3

秒，期間不可選中但也無法攻擊敵人」(傳說對決官網之攻略網，2021)，但是冷卻時間需

要三分鐘，需要謹慎使用。 

 
圖四(左)、芽芽；圖五(右)、夸克 

                                    
 (資料來源:傳說對決官網) 

 
(四)夸克 

 
夸克是坦克英雄，二技能的鉤子在壓線的時候會給對手帶來很大的壓力，只要被勾過

去基本上就必死無疑，除了二技能之外讓人更討厭的是他的大招，會把範圍內的對手吸住

動彈不得，沒有任何反抗能力，除非有解控(即主動裝備的清醒或輔助裝(一隊只能有一個，

可以選擇要什麼功能並能隨時更替，總夠有五種，護盾、視野、清心、元力、減速)的清
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心)不然只要傷害足夠，被吸住的對手就必死無疑。夸克會不會玩全看鉤的準不準。夸克

大招「 "準備施放"的時候 會有短暫霸體 "施放過程中"沒有 ，所以會被中斷」(傳說對決官

網之攻略網，2018) 

 
(五)凡恩 

 
凡恩也是傳說對決中元老級的角色，簡單容易上手，不需要過多的技巧，是出場率蠻

高的射手。以前大部分的人喜歡除物攻裝，在一套技能打完之後輸出還能有力，但是現在

大部分的人都出魔攻裝，雖然更痛、傷害更高，但是在一套技能打完之後攻擊就會明顯無

力，如果在前期就會比較吃虧在沒辦法一套帶走敵人(施放全部的技能，殺死敵人)的狀態

下很容易就被反殺，因為普攻不及物攻那麼痛。「凡恩是目前遊戲中最全方位的角色，不

僅是射手而已，是目前遊戲中唯一不論魔攻或物攻都可打出足夠傷害的角色。」(傳說對

決官網之攻略網，2018) 

 
圖六(左)、凡恩；圖七(右)、悟空 

                                                                        
(資料來源:傳說對決官網) 

 
(六)悟空 

 
悟空是以齊天大聖孫悟空為原形設計的，其攻擊的方式也是金箍棒，可以走凱撒路，

也可以打野，但就悟空這隻角色來說更適合打野，他的隱形技能能夠讓他在戰場中來無影

去無蹤，是相當麻煩的角色，所有能夠隱形的英雄角色當中，就屬他靠近的時候沒有任何

影子與標記，操作又簡單容易，是很多人會選擇的刺客英雄，「悟空體質不適合當作戰士

來看，加上過度依賴暴擊需要運氣的屬性，所以在運氣不好時容易前期崩盤。」(傳說對

決官網之攻略網，2018) 

 
三、傳說對決之優勢: 

 
(一) 玩法多樣化 

 
傳說對決有多種玩法，不會單一，給予玩家多種體驗，並不會枯燥乏味，並不斷的

開發全新玩法和改良玩法，讓玩家有好的遊戲體驗。此類遊戲有五大設計要素，分別為

創意設計性、簡易可及性、社交互動性、沉浸性、遊戲靈活度（林賢才，2013） 

 
(二) 公平對決，快節奏遊戲 

 
傳說對決的任何戰鬥講求公平，並且有檢舉機制，玩家若是覺得其他玩家的任何行

為不合是宜可以在該場遊戲結束後檢舉該玩家，系統會判別後並對玩家做出懲處。傳說

對決經典對戰以及排位賽「每一場對戰平均 15 分鐘左右即可分出勝負，可說是一款快

節奏、好上手又過癮的 MOBA 遊戲」(江佩蓁，2018)，而娛樂模式最快的有的只需要
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3~5 分鐘即可結束一場遊戲，隨時開戰且快節奏的特色讓傳說對決十分受歡迎，即使生

活忙碌也能有時間遊玩。 

 
(三) 不間斷的更新 

 
每個排位賽賽季重製的時候就是傳說對決大更新的時候，新的英雄角色出爐也都趁

那個時候，不斷的更新使的玩家一直能夠保有新鮮感，不會因為玩久而感到膩。賽季中

間也會出現改良，以讓消費者取得更好的體驗。 

 
圖八(左)；圖九(右)、傳說對決官網發送之更新通知 

      
 (資料來源:IG 傳說對決官網) 

 
(四) 活動多 

 
傳說對決每個系列的活動結束後就會馬上接著有下一個活動，會有過任務然後贈送

遊戲一些需要內購的商品，為遊戲增添了不少活力，不會永遠就是開局打架，漫無目的。 

 
(五) 語音以及打字聊天，戰場訊號，隊友間溝通性強 

 
在配對以及組隊的時候可以發送文字和隊友溝通，進入選角階段和遊戲戰場的時候

也可以，在進入戰場後還可以向隊友發送實時訊號，溝通性強，也可以打開語音麥克風

直接和隊友溝通，內建語音系統，當團戰激烈時不用再打字，及時與隊友語音溝通(江

佩蓁，2018)，可以說是相當方便，在戰場外也可以以打字的方式和遊戲好友聊天，傳

說對決也設置了綜合頻道和縣市頻道，讓玩家之間可以不用透過打遊戲認識，也可以在

那邊表達自己的需求找到隊友，為了防止不雅文字，傳說對決在出現不雅文字會自動頻

必，營造良好的聊天環境。 

 
四、傳說對決之疑慮與面臨的負面現象 

 
(一)疑慮 

 
1、 青少年手機遊戲成癮 

 
隨著科技的進步，智慧型手機日益普及，青少年使用手機的時間也越來越長，根據

研究青少年手機成癮即是「高中生過度使用智慧型手機，產生無法克制的需求感以及依

賴性的一系列失序行為。」(2022，林美娟) 

 
2、課金 
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「手機遊戲的課金一詞來源於日語『收費』的意思」(2022，劉季軒)，玩家會於遊

戲中「花費真實貨幣購買遊戲虛擬道具」(2020，許崴涵)，簡單來說就是用金錢獲得更

好的遊戲資源，在遊戲中獲得遊戲上的優勢。 

 
(二)負面現象 

 
1、 未與消費者取得良好溝通 

 
傳說對決在每次更新的時候，總會有令人不滿意的地方，在貼文底下總是有消費者

會留言反應不滿意的地方，當官方還是堅持做法的話就會有人退遊(即是不玩這個遊戲)。 

 
2、部分玩家口徳不好 

 
傳說對決作為一款團隊競技 MOBA 遊戲，勝負與隊友彼此間的合作有非常密切的關

聯性，當彼此出現決策上的問題、或操作上的失誤，容易引起互相爭執與糾紛，這時免

不了一些玩家的惡劣言語辱罵，在這個遊戲風氣下，遊戲環境出現部分玩家口德不好的

情況，這個情況也包含遊戲廠商對於這一類玩家的懲罰不足，使得無法嚇阻這類玩家的

行為。 

 
3、語音聊天質量不佳 

 
在這類遊戲下，遊戲語音質量是大多數遊戲公司要在乎的課題之一，好的語音聊天

質量會讓遊戲體驗直線上升，且同時也成為推銷商品的優點之一，所以當玩家反應聊天

質量不佳的問題時，遊戲公司會想辦法快速處裡並改善。 

 
4、檢舉功能不夠完善 

 
當玩家有違反遊戲準則而系統不法精準判定時，檢舉功能是改善並優化遊戲的最佳

管道，但如果沒有落實公平公正之原則。玩家對於檢舉系統感到灰心時，也會使遊戲的

評價下降，且作弊(外掛)玩家猖獗，如檢舉功能不佳，也會影響相關遊戲體驗。 

 
三、消費者心理 

 
傳說對決會運用策略與分析消費者心理來行銷，促使得消費者使用真實貨幣購買遊戲

中的虛擬物品，例如:抽獎、角色造型等等……，當然也有無法購買的物品，例如:戰敗加星

卡(可以在排位賽輸的時候，加排位賽的星星，使得自己的排位不要下降)，所以有人會花

錢找人代打(代替自己打排位賽)當然這不是官方受益，而是一些操作技術較強的人受益。 

 
因此手遊業者應更了解消費者心理，以吸引消費者願意花費時間與勞力取得的金錢購

買虛擬商品。消費者心理「涉及知覺、認知、情緒、人格、行為和人際關係等眾多領域。」

(2016，彭梅芳)可以說是非常複雜與多面向的；因此手遊業者與玩家之間需要多方了解，

即為此次研究之範圍。 

 
參、研究方法 

 
一、研究方法 
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本次研究方法，包含兩部分「文獻分析法」和「問卷調查法」。其中「文獻分析法」

係蒐集了前述有關傳說對決手遊市場資訊和論文研究等文獻資料加以分析，而為釐清、確

認上述的疑慮和負面現象的存在與否，本研究另採用「問卷調查法」，以玩家消費者們為

研究對象，轉發以「Google 表單」製作出問卷，做出以下的「問卷調查法」的分析結果。 

 
肆、研究分析與結果 

 
本「問卷調查法」以手機「傳說對決」玩家為問卷發放對象，問卷回收樣本共 22 份，以

下為各個問題的問卷結果，經本研究者繪製圖表和分析與說明如下。 

問卷題目與結果繪圖 問卷分析與說明 

1.性別 

 

由左圖可看出傳說對決的男性玩家多於女性

玩家，且依比例上來看，男性的數量大幅度

的高於女性。 

2.年齡 

 

由左圖可看出傳說對決的玩家年齡大多分布

在十六至二十二歲，其次便是二十三至三十

歲，但由於十六至二十二歲百分比大於五

十，可視為手機遊戲成癮年齡層以青少年為

大宗的見證之一，因此可能產生前述所提的

青少年手機成癮問題。 

3.傳說對決的印象(1.非常不好- 5.非常好) 

 

由左圖所顯示，傳說對決玩家偏向好的評

價，因此才能穩居榜首不落。大部分的玩家

屬於中立，撇除中立玩家，大部分玩家都給

予好的評價，因此整體上來看傳說對決還是

不錯的手遊 

4. 傳說對決隊友們的素質 

(1.非常不好- 5.非常好) 

 

由左圖可知，普遍玩家對傳說對決隊友的素

質還算滿意，大部分都保持中立，但也有將

近一半玩家認為不佳或非常不佳。因此有前

述部分玩家口得不好等原因的影響，都可能

對玩家的遊戲體驗造成影響。 

5.傳說對決遊戲的語音質量 

(1.非常不好-5.非常好) 

 

語音的存在是為了在爭分奪秒的戰場中能夠

更有效的溝通，由左圖看來，玩家們給出的

評價不好不壞，雖有可修正的地方，但不至

於不可忍受，但也有玩家認為有時的卡頓等

問題會造成很大的影響，可見前述所說語音

質量不佳所產生的負面現象。 
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6.傳說對決賽後檢舉功能完善度 

(1.非常不好- 5.非常好) 

 

檢舉功能的存在是為了讓系統能夠及時的給

予違反規定或擾亂戰場秩序的玩家懲處，由

左圖所呈現的玩家最真實的反應，傳說對決

在此方面做得不夠完善，多數玩家給予了差

評。因此可見前述所說檢舉功能不夠完善的

負面現象。 

7.您每周平均花在傳說對決的時間

 

花在遊戲上的時間多寡是決定是否手機成癮

的其中一項因素，因此當將過多的時間和精

力放在遊戲上，就有可能造成手機成癮，左

圖顯示有少數人花了八小時以上的時間在傳

說對決上，這可能是手機成癮的徵兆，但大

多數的人斗在兩小時以下，可見手機成癮的

疑慮並不大。 

8.傳說對決官方業者是否有效傾聽消費者的 

意見(1.非常不好- 5.非常好) 

 

傾聽消費者意見是手遊業者需要重視的一個

議題，而本問卷所蒐集到的回覆，大部分消

費者都認為業者能夠傾聽消費者的意見，但

也有少數消費者認為業者不能有效傾聽意

見，因此還需改進。 

9.是否會在傳說對決遊戲上花錢 

 

遊戲總是有虛擬物品供人購買，傳說對決也

不例外，左圖顯示，大部分玩家有花費真實

貨幣購買虛擬物品，少部分沒有。 

10 承上，大概金額多少 

 

由左圖顯示，有百分之二十七的玩家花費了

一萬以上的真實貨幣購買傳說對決的虛擬商

品，而五千零一至一萬零一元占比百分之三

十三，由此可見前述課金的疑慮。 

 

伍、研究結論與建議 
 

一、結論 
 

(一) 消費者花費意願高 
 

由本次問卷調查可知消費者花費真實貨幣購買虛擬商品的意願較高，少數消費者沒

有花費意願。可能是透過對遊戲的喜愛程度而決定，也可能是透過業者促銷方案而定，

透過種種因素使消費者購買虛擬商品。 
 

(二) 遊戲任意功能的完善度都須重視 
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由「Google 表單」問卷結果得知消費者對於傳說對決的檢舉功能最不滿意，但對於

語音系統的質量給出相對滿意的答案，因此遊戲的任何功能都要重視，以避免失衡。 
 

二、建議 
 

(一)業者行銷策略可運用消費者消費意願心理 
 

1.榮耀(虛榮心): 有些消費者會想透過購買遊戲中的虛擬商品以彰顯自己的財力、實力

和專業…等優勢。 
 

2.感觀刺激: 有些消費者會認為遊戲角色的視覺觀感很重要，便會購買遊戲中能夠改

變角色外表的虛擬商品，已得到心理上的滿足。 
 

3.價格導向思維(貪小便宜):  利用消費者貪小便宜的心態，遊戲業者可在適當的時間

給出虛擬商品的促銷活動；例如:購買折扣，抽獎等。 
 

(二)傳說對決業者改善檢舉功能 

 
由前述得出結論，消費者對於檢舉功能完善度最不滿意，因此建議業者改善此功能。 

 

1. 由真人幕後審核:業者可安排專人幕後審核，不要只是利用系統機制審核，方能深

入了解問題，即時解決。 
 

2. 檢舉原因多樣化:可增加檢舉的選項，且敘述清晰不要過於籠統；例如:消極遊戲、

不當發言等，恐因籠統文詞造成「濫檢舉」之嫌。 
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