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「七分之二的探索」是由楊凱婷(Tina)、朱建勳(James)、BY三位共同創辦的公司，他們都是體驗活動愛好者，卻經常發

現市面上找不到這一類的評比資訊，為了讓服務可以更加規格化，不會到處都充斥著業配文與日記文，因此創立了「七

分之二的探索」，希望能夠成為活動界的米其林，專注於體驗活動類項，讓上班族在一週七天的兩天休假中，能盡情享

受探索世界的樂趣。

在創業過程中，他們提出各種討論，哪些才是真正優質的商家？如何建立公正客觀的評比機制？他們發現像米其林指南

那樣，以神秘客踩點的方式，建立客觀的評量結果，才能呈現出服務的真實性，也才更接近讀者想要的東西。至於神祕

客評比有層層把關的機制，首先是從該領域的愛好者、重度使用者當中招募，依照不同活動類型、消費者在意的項目，

建立評鑑表單，體驗之後的文章產出再經過地區負責人、編輯部經理、總編輯三道關卡，最後才會成為網站上讀者看到

的評比文。

主持人：「七分之二的探索」這個名字的由來？

楊凱婷：成立的目標就是希望成為活動界的米其林指南，名字叫做七分之二的探索是因為一個禮拜上班五天，你只剩下

兩天可以去探索人生。所以我們希望剩下的這兩天你就好好的去把握，好好的去玩樂，那前面做功課、分析、踩雷這種

事情就交給我們！

我們體驗評鑑的內容其實遍布全台灣各大城市，像台北台中新竹台南高雄等等都有，離島地區跟花東也是我們接下來拓

展的重點，活動內容從室內靜態到戶外動態都有，所以大家想要找什麼活動，現在在google搜尋應該也都會看到我們。

主持人：為什麼選活動評鑑做為創業的題目？

楊凱婷：我過去都待在數位行銷領域，分別在軟體業網路業等等的圈子在累積我的經歷，那上班的過程中發現我是一個

好奇心很旺盛的人，即使是跟工作無關的活動我都會想要去體驗，在國內外工作我也體驗了很多不同的活動，想要去探

索新的事情，也很喜歡去分析這個活動體驗他做得好不好，也很常在社群上分享跟評論。後來就發現我每一次的分享都

很常收到大家私訊我，感謝我分析的很好，或是因為我推薦去體驗完非常的喜歡，因為這樣就漸漸有想法在醞釀，是不

是我能夠把這件事情做的更大，讓大家得到更多的資訊。後來也跟James聊到這件事情，就發現活動體驗市場其實是缺

乏這樣完整的攻略，甚至是真人的懶人包，所以後來我們就決定開始做這樣子的事情。

主持人：那James你要不要也介紹一下過去的經驗，過去的工作歷程好不好？

朱建勳：我自己大學畢業後是在一家金融公司做計算風險，但是後來發現我對於生活中還是比較喜歡有一些挑戰跟刺激

的感覺，所以做半年之後就跳到另外一家旅遊新創，這家旅遊新創目前是全台灣最大的，我跟BY也是在那邊認識。後來

在跟Tina一直的聊天中就覺得，市場上一直都有這個的缺口，就運用我過去在旅遊業上的經驗，把他複製過來七分之二

的探索。

主持人：一個新的題目，一定有很多的挑戰！

楊凱婷：比較大的挑戰是疫情爆發！三級警戒的時候，所有店家都關了門，對於重要在實體營運的我們是非常大的打

擊。店家無法營運，消費者的需求當然也銳減，那六十幾天我關在家裡足不出戶，每天看著網站的數據都焦慮到不行。

但是我們沒有因為這樣子就停下腳步，也做了許多轉型的嘗試。比如說因應疫情，許多活動都推出了線上版，線上瑜珈

甚至線上密室逃脫，所以我們也火速推出了居家運動、居家活動的企劃評比等等。同時我們也開始規劃把評論這件事

情，從活動類拓展到商品類，去把七分之二打造更完整的流量生態圈。

主持人：你們有兩百多位的神秘客，是如何招募他們去做活動的評鑑？

楊凱婷：我們目標要找到對的人，所以會運用非常多的聘用衡量指標，比如說他過去背景的經歷，他的屬性是寫手專欄

作家還是某個活動的重度愛好者？他過去喜歡體驗那些類型的活動，跟他的心態，為什麼想要成為神秘客？以及他的生

活圈，因為我們非常在意台灣各城市的在地需求，所以他必須要熟那邊在地的人想要什麼，以及他是否了解七分之二

等，各種面向去評估這位應徵者適不適合擔任我們的神秘客。

接著我們也會針對每一位神秘客的屬性，去分配適合他的活動體驗，去讓效益最大化。而且當他喜歡這個活動，他評論

出來的東西，才能夠更貼近使用者的需求。

主持人：就你們的觀察，各地消費者消費習慣有什麼不同？

楊凱婷：最直覺的例子就是交通方式，比如說你住在台北，看一間店吸引人的程度，你一定會去評估距離捷運站的遠

近。台中人在意的，其實是附近的汽車停車格多不多，台南人看的則是機車停車的方便度。

這也是為什麼後來我們決定各大城市都要有在地的市場經理，我們才能更貼近第一線使用者的需求去做。另外一個有趣

的例子是密室逃脫，密室逃脫有各種不同的解謎主題，台北人其實非常怕鬼，所以台北的密室產業就相對比較少這種恐

怖、驚悚的主題。到了台中他們就超愛刺激超愛驚悚，可以說全台灣最可怕的主題都聚集在台中了。

主持人：做評鑑主題的創業的獲利模式是什麼呢？

楊凱婷：其實傳統很多商家在做行銷的時候都布局很多管道，他們整個人力或資金其實都沒有辦法很完整的去把行銷這

件事做好，所以我們的目標是透過我們的平台，去聚集很明確需求的各種客群，透過一站式新型態的行銷服務，去幫這

些客群帶給活動商家。

其中一個當然就是我們的google引擎SEO做的非常好，其實對商家來說，那是最需要耕耘的一塊市場。活動體驗這種無

法被規格化的東西，非常需要很真實的評價去質化，大家想要看的是自然搜尋的結果，也就是非廣告的部分。從這一塊

我們就可以帶給商家非常精準的客群，同時也透過我們其他站內的引流方式切入。

主持人：同樣的商業模式中，世界各國有哪個地方是走在比較前面的？

朱建勳：這個題目其實我覺得滿小眾的，因為活動評價沒有像餐廳評價那麼流行，第一個我覺得主要是消費頻率沒那麼

高，第二是活動體驗這件事是從歐美先流行過來，那一定是有錢有閒生活有餘裕以後才會想要去從事額外的事情。

亞洲目前是比較常看到日本跟韓國有旅遊電商的出現，剛開始在出現的時候台灣包含亞洲對於這件事情的接受度並沒有

那麼高，甚至會覺得為什麼不能跟團就好，為什麼要有活動體驗？慢慢的才被教育說這些是可以拆開的。當同性質的活

動出現越來越多的時候，活動的評價才有他的需求。
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