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壹●前言 

 

一、研究動機 

 

管理學之父彼得‧杜拉克曾說：「The purpose of business is to create and keep a 

customer. (商業其目的是增加與維持一個客戶。)」國內量販店漸漸朝向寡占市場

發展，業者以大眾化、連鎖的經營模式經營量販店；量販店多以「物超所值」、「一

次性購買大量商品」的方式行銷，國外的量販店好市多自 1997年進軍台灣，陸

續在台灣開了 8間分店。 

 

量販店好市多在台灣蓬勃的發展，本組想了解好市多是運用何種行銷方式進

占台灣，並了解消費者對好市多行銷方式的看法。 

 

二、研究目的 

 

(一) 好市多之緣起及經營體系發展過程。 

 

(二) 利用行銷策略找出好市多成功進軍台灣的要素。 

 

(三) 了解消費者對好市多行銷方式的看法。 

 

三、研究方法 

 

(一) 針對相關資料加以統整。 

 

(二) 運用問卷調查統整消費者對好市多行銷方式的看法。 

 

貳●正文 

 

一、好市多之相關介紹 

 

 

 

好市多創立於 1983年 9月 15日，其創辦人 Jim Sinegal和 Jeffrey Brotman

在美國華盛頓州西雅圖市開設了好市多第一家倉儲量販店。1997年 1月與台

灣大統集團合資將好市多引進台灣，台灣第一家好市多賣場設立在高雄。目

前在台北、新竹、高雄及台中與台南共有 8家分店。好市多為台灣目前唯一

收取會員費用的量販店，會員費用為年費新台幣 1200元整。 

(圖一)好市多商標 
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「Kirkland Signature」是好市多的自有品牌，於 1995年創立，主要提供價

格低廉且品質良好的產品，因此受到消費者相當高的評價。 

 

    過去幾年來，好市多已漸漸的擴展其商品種類和服務。過去只偏向販售

盒裝或箱裝的產品，只需要拆開包裝就能上架，而最近開始販售多元化的產

品，許多分店還設置輪胎維修服務、藥局、眼科診所、照片沖洗服務和加油

站。好市多也擔任投資經紀人以及旅行社的角色，引進汽車銷售計畫。 

 

  
(圖二)好市多新竹店     (圖三)好市多高雄店 

 

二、入會資格 

 

(一) 入會之益處：可享受一整年會員權益。 

 

(二) 所購買的商品均可享有好市多的“雙重保證”。 

 

(三) 在家庭及營業之採買上可省下更多費用。 

 

(四) 會員卡可於全球任一家好市多賣場使用。 

 

表一：好市多會員卡種類 

 商業會員 金星會員 Costco/中國信託聯名卡 

圖
示 
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會
員
資
格 

凡是公司行號商店之

負責人或非營利事業

組織之最高主管均可

申請“商業主卡”，再

申請時須出示相關之

商業文件證明，申請後

可享有一張免年費之

家庭卡。 

凡年滿 18歲(但未滿

20歲者需經法定代理

人之允許)，並服務於

公司機構之個人可以

申請為金星會員。金

星會員可享有一張免

年費家庭卡。 

在台灣任何一家賣場您

都可以申請會員獨享之

中國信託 Costco聯名

卡。可使用此聯名卡自

動續約會員卡，便利且

節省時間。 

會
費 

年費 NT$1,000 

商業附卡每張 NT$500 

(最多可申請 6張附卡) 

年費 NT$1,200 免費 

 資料來源：好市多之官方網站 

 

三、好市多之經營理念 

 

儘可能以最低價格提供會員高品質的商品，竭力降低所有的營運成本，將省

下的金錢完全回饋給會員。 

 

(一) 在商品策略上：  

 

1、 選擇市場上最受歡迎的品牌商品。 

 

2、 以較大數量的包裝銷售，降低成本並增加價值。 

 

3、 持續引進新的且具特色的進口商品增加商品的變化性。 

 

4、 隨時反應廠商降價或進口稅率回饋給會員。 

 

(二) 在賣場的經營管理上：  

 

1、 所有商品以運送的方式進貨並陳列於簡單的賣場環境。 

 

2、 提供會員安全且整潔的購物空間，走道寬敞、舒適。 

 

3、 商品的處理，有關溫度控制及衛生均嚴格控管。 

 

4、 儘可能的提供給會員更多的免費服務，例如: 免費視力檢查 / 鏡架調

整服務，免費停車。 
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5、 賣場採自助式，並使用紙箱包裝商品。 

 

6、 微量的廣告文宣。 

 

四、好市多的 4P 

 

(一) 商品策略(Product) 

 

1、 好市多販售皆以暢銷商品為主，增加回購率。 

 

2、 同類的商品，慎選 1～2種，提高與供應商的議價空間。 

 

3、 販賣商品以大包裝為主，提高了客單價及營業額。 

 

4、 由於本身是來自美國的公司，店內可直接進口美國商品。  

 

(二) 價格策略(Price)  

 

1、 結合美國總公司的力量，大量採購、以量制價，壓低成本。 

 

2、 進口商品是直接進口，由於自己本是進口商，省去了其中的差價，
而國產商品也是直接配合製造商生產、直接進貨，不透過中盤商以

降低成本。 

 

3、 商品皆由供應商直接進貨，省去了設立物流中心的成本。 

 

4、 商品售價不得比批發價高 15%以上。  

 

(三) 通路策略(Place) 

 

1、 以商店形式為主要通路。 

 

2、 會員卡可通用於全世界的好市多。 

 

3、 商品展示及走道互相平行，而展示區域的形狀及大小，以及走道的
長度與寬度都是儘量一致。  
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(四) 促銷策略(Promotion) 

 

1、 提供會員定期商品的折扣。 

 

2、 與中國信託合作推出聯名卡，以消費折抵年費。 

 

3、 針對消費額度之不同提供不同的會員卡，消費額度愈高回饋愈多。 

 

五、台灣各量販店比較 

 

表二：台灣各量販店之比較 

 好市多 家樂福 大潤發 愛買 

公司

類型 
股份有限公司 股份有限公司 股份有限公司 股份有限公司 

市上

與否 
上市公司 上市公司 非上市 非上市 

總部

地點 
美國 法國 台灣 台灣 

產業 批發零售業 零售業 零售業 零售業 

在台

家數 
8家 63家 22家 18家 

年營

業額 

710億美元 

(2008年) 

1.01兆歐元 

(2010年) 

240億台幣 

(2010年) 

175.79億台幣 

(2009年) 

 資料來源；維基百科、各量販店之官方網站、本研究整理 

 

六、好市多之 SWOT分析 

 

本組藉由 SWOT分析來找出好市多內部優劣勢以及外部環境機會與威脅，

並藉此提供對好市多之建議。下列表三為本組統整資料後所做的好市多 SWOT

分析表： 

 

表三：好市多之 SWOT分析 
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優勢(Strength) 

1. 不做宣傳海報、DM、店內促銷…等活動，省去廣告及

人員開銷。 

2. 店內有販賣部份無競爭性商品，無商品競爭壓力。 

3. 無太多的裝潢與設施，部份冷凍冷藏倉庫就在賣場中，
是倉庫也是陳列櫃，省去大量成本。 

4. 販賣商品也都以大包裝及量販包為主，提高客單價及營
業額。 

5. 店內美國進口商品，由於是美國公司，比其他競爭店取
得更低成本，佔盡地主之利。 

6. 由於美國商品多，增加了更多崇洋會員，並受美系餐
廳、服務業、販店主廚之青睞。 

7. 有最先進的生鮮食品處理場與硬體設施、提高了衛生、
清潔的形象。 

8. 全店均自營，沒有專櫃，故無專櫃之管理問題。 

9. 所有店內試吃、駐場展示人員，均委外行銷公關公司統
一調派、管理，並有一定的標準制服與人事制度，省去

了與廠商之間的聯繫相關試吃種種問題。 

劣勢(Weakness) 

1. 由於採會員制，失去非會員之顧客。 

2. 包裝量過大，對於小家庭成員無法接受。 

3. 由於美式作風，強調不滿意全額退費，讓有心人士藉機
楷油，造成損失。 

4. 由於生鮮食物包裝量大，賣不出去時，報廢量也相對提
高。 

5. 商品種類少，會員選擇被局限，相對流失一些會員購買
機會。 

6. WTO 開放前，美國有最惠國待遇，進口關稅較便宜，

現在關稅一樣，美金貶值，對進口價格勢必影響。 

7. 部分展示商品空間過大(如露營帳棚、大型美式家電，

健康器材等)佔據大多數商品陳列空間。 

8. 進口家電商品，故障時，有些零件是台灣代理商沒有
的，造成維修困難。 

機會(Opportunity) 

1. 形象好、福利佳，有機會網羅更多同業人才與會員。 

2. 待重劃區完成開發計畫，將有更多的人口遷入，增加客
源機會。 

3. 計畫至少台灣要有 15 家的分店，將更能凝聚對國產商

品以量制價的空間，並提升知名度與更多就業機會。 
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威脅(Threat) 

1. 地理變數及各地區消費習性必須花較多時間觀察及培
養。 

2. 競爭對手不惜商品沒賺錢，惡性價格競爭。 

3. 每當競爭店舉辦週年慶等活動時，對好市多都是一大威
脅。 

4. 生鮮食物，部分鄰近傳統市場是一大威脅。 

5. 競爭對手不只量販店，還包括進口商及代理商。 

6. 同業態對手推出更多的自有低價品牌商品，來抗衡。 

7. 好市多做的好的政策，很容易被同業模仿。 

資料來源：Google協作平台、本研究整理 

 

七、問卷分析 

 

(一) 消費者基本資料 

 

表四問卷調查之消費者基本資料 

 

問卷內容 問卷項目 百分比 問卷項目 百分比 

10~20歲 26.09% 40~50歲 16.52% 

20~30歲 22.61% 50歲以上 23.48% 1、年齡 

30~40歲 11.30%   

2萬元以下 40.87% 4萬~5萬元 3.48% 

2萬~3萬元 15.65% 5萬以上元 16.52% 2、月收入 

3萬~4萬元 23.48%   

3、有無信用卡 有 46.09% 無 53.91% 

   資料來源：本研究整理 

 

(二) 圖形分析 
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約多久去賣場

每週
23.48%

每月

40.87%

久久去一

次
35.65%

 

(圖四) 

 

通常在好市多買什麼樣的商品

食品

67.95%

藥品
10.90%

其他
7.05%

衣服
8.97%
傢俱

5.13%

 

(圖五) 

 

以下是以 115位受訪者的問卷分析對以好市多的特點對消費者而言有無影響 

 

願意花高價買品質較高的商品

願意
92.17%

不願意
7.83%

願意一次購買大量商品

願意
49.57%不願意

50.43%

 
(圖六)         (圖七) 

(圖四)為受訪者去賣場得頻率，由圖
表可看出大多數人都是每月去一次

大賣場(不只有限於好市多)，久久去
一次的人次之，再來是每週去一

次，而每天去賣場的人數為零。 

(圖五)為 77.39%去過好市多的
消費者商品購買的比例，由此可

知消費者對好市多的食品有相

當高的評價。 
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折價券是否會影響消費

是
77.39%

否
22.61%

願意繳年費買國外的貨品

願意

49.57%不願意

50.43%

 
(圖八)         (圖九) 

願意繳年費得到七日滿意保證

願意
53.04%

不願意
46.96%

願意在有設置是吃攤位的賣場購物

願意

93.91%

不願意

6.09%

 
(圖十)         (圖十一) 

 

由(圖六)至(圖十一)可知好市多大多數的行銷方式會影響消費者願意到此購

買，但仍然有些行銷方式是無法吸引多數消費者到好市多購買的欲望。 

 

參●結論 

 

    本組依上列的資料對於好市多之行銷策略的結論與建議如下： 

 

(一)結論 

 

 好市多除了要求產品是最低價，並且兼顧品質較高，強調品牌項目少、銷

售數量大，成本壓至最低，此外不打廣告，一年可省下約百分之二的成本。 

 

 在台灣這麼小的土地上，擁有許多相同性質的量販店，但好市多卻以獨特

的營運方式在競爭相當激烈量販業中贏得消費者的青睞，好市多以其低調的行事

風格，加上顧客的口碑相傳之下，贏得世界最大的會員制倉儲批發賣場之寶座。 

 

(二)建議 

 

1、 產品的多寡應因地制宜，不要因是來自美國的廠商便都以美國之消費行為在
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他國，這樣會引起許多不必要的浪費。以台灣而言，好市多的包裝量對於台

灣的消費者是過多的。例如：食品類，美國人與台灣人的食量有些差別，所

以同樣數量的食品美國人只吃三、四天，而臺灣人可能要吃一個禮拜或是更

久，而可能在這期間食物已經腐敗了，這樣便會造成不必要的浪費。 

 

2、 市場上的促銷方式越來越多元化，但消費者漸漸的對這些促銷手法麻痺了，
好市多應以如何創造出更好的服務、差異性較大的服務，且服務要以軟體面

為主，硬體面為輔，因硬體面的部分競爭容易遭到模仿。 

 

3、 量販業在台灣相當競爭，屬於薄利的產業，販售知名品牌可以吸引消費者，
但無法取得更高的利潤，而販售自有品牌並增加消費者的接受度，好市多才

可以獲得更高的利潤。 
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