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壹前言 

 

一、 研究動機 

 

在這個競爭激烈的市場中，各個指標性的業者也必須要使出渾身解數來吸引

顧客，不論是服務的品質或是價格促銷。在這個物價上漲的時代，唯一沒有漲的

是薪水，所以東西便宜的地方，相對的也是人群聚集的地方，因為現在有許多家

庭為了購買生活必需品，價格上又想要優惠便宜，因此很多人會選擇到像大潤發

或家樂福這種大型量販店，針對每個消費者對於消費的偏好和心理因素有所不同，

不同年齡的消費者對於量販店的偏好不同，所以我們以研究量販店消費者的消費

行為和量販的的行銷策略為研究動機。經營策略以及能被消費者吸引的優點、原

因。從網路和書報等方面著手找尋所需的資料加以整理。最後，再根據這些資料

來統整得到此次研究的結論。 

 

   二、 研究對象 

 

探討這幾個年齡區間分別是15~20歲、21~34 歲、35~40 歲、40以上歲的消費

者對於量販店的偏好，而這四個區間的消費者是具有很強消費能力的青少年和中

年人，這幾個年齡階層中大多是學生或是上班族和父母，是個相當具有規模性的

消費族群，所以我們將對此進行探討及研究。 

 

   三、研究目的 

 

      (一) 了解量販店成立來源。  

  (二) 了解商店形象及服務品質。  

  (三) 了解顧客滿意度。 

  (四) 分析量販店之商店形象及服務品質和顧客滿意度。 

  (五) 分析分析量販店推出價格促銷對顧客購買意願的影響。 

 

   四、研究方法 

 

我們會透過問卷的調查，以及訪問消費者和店家作為參考，預計發放 40 份問

卷，在不同時間進行調查及訪問，了解更多不同時間點消費者的消費需求與行為。 

  (一) 採用「文獻蒐集法」了解各種相關商品形象、服務品質…之資料。 

  (二) 採用「問卷調查法」了解顧客對於此商店形象及服務品質之滿意度。 
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   五、研究流程 

 

 

 

 

 

 

 

 

貳正文 

 

一、何謂量販店 

 

量販店所提供的商品是以低價格多樣化選擇的民生用品為大宗，以連鎖經營

型態為經營方向，提供多個服務據點，並且強調服務的品質和功能，替消費者選

購商品以及提供最新的商品資訊。注重訊息的流通和商品的流動性，兼具批發、

零售和倉儲等多個角色。因此量販店是指以大量進貨、大量銷售的零售商而言，

經營方式是源自於其經營方式源自於歐美零售市場中的綜合商品零售店（General 

Merchandise Store，GMS）。 

 

二、量販店來源 

 

“量販”一詞出自日本，原指“超市”、“自選自助”，其特點是按人供貨，

量體裁衣，按實際的需求量配以合理的價格，批量出售、批量作價，自選自助，

它兼具大型零售市場與專業批發市場和便民連鎖店的某些特徵，但又與這些經營

方式有所不同。量販店傳入我國臺灣地區後，其形式逐漸演變為買賣方便、貨品

齊全、服務便利等貼近消費需求的經營方式，由此引申的量販式經營，指的就是

透明、自助和平價的消費方式。 

 

三、量販店的特點 

 

1. 就產品 (Product) 而言，品種全、質量高、檔次適中，尤以居民生活必

需品為主。 

2. 就價格 (Price) 而言，量販店的價格大多低於大型零售商與專業批發市

場價格。 

3. 就地點 (Place) 而言，位置靠近或就選在居民密集區，方便居民購買。 
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4. 就促銷 (Promotion) 而言，隨報郵發宣傳品，費用低、影響面廣、信息

量大、居民感受直觀。 

5. 定期推出特價商品，能有效刺激消費者的購買欲望，促進連帶消費。 

 

   四、家樂福和大潤發的表格比較，如以下整理出來的表格。 

表（一） 

 

  

創立地點： 法國安錫 創立地點： 中國大陸 

成立時間： 1959 年 成立時間： 1996 年 

重要人物： 比沃爾瑪 重要人物： 尹衍樑 

銷售類型： 零售 銷售類型： 量販買賣 

產品類型： 日用品、生鮮食品

等….. 

產品類型： 日用品、生鮮食品

等….. 

賣場位置： 空間較空曠，人煙稀

少，便利性充足。 

賣場位置： 空間較空曠，人煙

稀少，便利性充

足。 

精神指標： 天天都便宜逛逛家樂

福。 

精神指標： GO GO 大潤發滿意

笑哈哈。 

內部管理模式 : 初期高層主管均由法

方派員擔任，並開始訓

練本地人才接棒，所有

員工均自行培訓。 

內部管理模

式 : 

先於各行業中延攬

人才，組成經營團

隊，後續自行培訓

員工。 

http://wiki.mbalib.com/zh-tw/%E4%BF%83%E9%94%80
http://wiki.mbalib.com/zh-tw/Promotion
http://wiki.mbalib.com/zh-tw/%E4%BF%A1%E6%81%AF%E9%87%8F
http://wiki.mbalib.com/zh-tw/%E4%BF%A1%E6%81%AF%E9%87%8F
http://wiki.mbalib.com/zh-tw/%E6%B6%88%E8%B4%B9%E8%80%85
http://wiki.mbalib.com/zh-tw/%E8%B4%AD%E4%B9%B0%E6%AC%B2%E6%9C%9B
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   五、SWOT比較 

 

      1、家樂福 

 

      2、大潤發 

 

 

優勢(S)： 

1.可滿足顧客多元化的需求。 

2.以低成本採取價格競爭。 

劣勢(W)： 

1.採店長制，各店營運績效水
準參差不齊。 

3.手扶梯常造成推車滑動傷人
事件。 

機會(O)： 

1.資訊科技進步所帶來的電子
商務商機。 

2.兩岸即將加入WTO，市場商
機無限。  

威脅(T)： 

1.專業人才不足，人員流動率
偏高。 

3.消費者如果不是需要一次購
買大量的商品時可能會選擇

便利商店。 

SWOT 

優勢(S)： 

1.國內第二大型量販通路商。  

2.富創新能力的服務研發團
隊。 分店責任中心制。 

劣勢(W)： 

1.採用會員制消費。  

2.僅著重生鮮品項的經營。 

機會(O)： 

1.國內宅配系統的發展，提供
良善的配送基礎設備。  

2.金融企業的發達，使得信用

交易方式得以施行。  

威脅(T)： 

1.經濟景氣不佳，造成消費驟
減。  

2.賣場通路產業競爭激烈。 

SWOT 



 量販店的行銷策略與消費者行為－以家樂福跟大潤發的比較  

 5  

   六、五大分析 

 

    家樂福在台灣的情況來進行五力分析，分別如下： 

1、 競爭者的情況：家樂福在台灣的主要的競爭者有愛買、大潤發和好

市多等，這裡的競爭者主要是就大型超級市場而言。除了大潤發之外，愛買

和好市多其實也都是國際企業，但是大潤發也和法國的歐尚集團合資，所以

在競爭對手也都有一定的規模。而目前就量販店的數目而言，家樂福以 34 家

分店的數量遙遙領先，是目前的 market leader。 

2、 供應商的議價能力：雖然沒有這方面的資料，但是供應商的議價能

力推測並不高，以家樂福擁有大量的推薦品牌而言，其實商品的供應應該是

沒有問題的，況且身為世界第二大零售集團，掌握了大部份的通路，物流也

相當龐大，所以就對供應商的議價能力而言，應該是可以取得一些優勢的。 

3、 顧客的議價能力：在臺灣，其實購買商品是十分便利的，所以如果

沒有價格上的需求的話，基本上不一定要選擇這種大型的量販店的。當然，

就「one stop shopping」的想法而言，或許可以讓顧客有這種動機來量販店採購，

然而這種需求也是可以在百貨公司得到可能更好的滿足。所以就這部份而言，

顧客的議價能力是不小的，尤其是在台灣購物這樣便利的地方，必須要把價

格壓低到某種程度，才能保有基本的市場。 

4、 替代品：替代品非常多，路邊的雜貨店、便利商店、普通的超級市

場到屈臣氏以及百貨公司，甚至於有販賣家樂福所販賣的商品的專門店家都

可以算是。也由於在台灣的購物是如此地方便，所以這些替代品所能搶走的

市場是不小的。 

5、 進入門檻：就結果論而言，在台灣並沒有非常多的大型超級市場的

公司，況且牽涉到的物流之龐大，也不是一般企業可以負荷的。 

  

    大潤發五力分析，分別如下： 

1. 現有競爭者-競爭激烈 

在 2008 年中國連鎖業百強名單中，除中國本土連鎖通路華聯超市集團持

續稱霸外，外商通路以法國家樂福與來自台灣的大潤發分列二、三名，美國

沃爾瑪排名第六。去年家樂福營收較前年成長 14.1%，大潤發與沃爾瑪成長幅

度都超過三成，三個量販業者的店數增幅約在 20%左右。 

2. 供應商的議價能力-低 

廠商的議價能力弱，因為供應商往往為了爭取上架機會，而必須付出額

外的上架費。其次，大潤發八成以上商品由中央負責統一採購，在以量制價

的優勢下，大幅提高對供應商的議價力，使的供應商價格往往必須盡量壓低，

大潤發以此壓低成本。加上大潤發利用自有通路發展自我品牌，今年商品數

已經突破 300 種，每項產品都找知名品牌業者代工，擴大自營商品，也壓制供
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應商的氣勢，使的供應商議價能力更加萎縮。 

3. 顧客的議價能力-高 

在競爭激烈的量販店市場裡，使用低價策略來吸引消費者上門消費為主

要原則。其次，台灣量販業眾多，彼此競爭激烈，價格上的促銷活動是不可

避免的，由此可見，顧客議價能力是高的。 

4. 替代品的威脅-高 

替品非常多，路邊的雜貨店、便利商店、普通的超級市場到屈臣氏以及

百貨公司，甚至於有販賣大潤發所販賣的商品的專門店家都可以算是。其次，

在近來異軍突起的電視購物頻道，以及網路二手拍賣，鎖定上班族平日無暇

逛街購物，標榜著只要在家使用滑鼠，或者看看電視便可以輕鬆購物，等著

貨品自己送上門。使的營業額日增，對量販業來說有一定的威脅。 

 

   七問卷調查結果 

 

               

性別:大多數以女性居多，女性佔 70%。 年齡:大多數以青少年居多，15-20 

                                        佔 70%。 

              

職業:大多數以上班族居多，學生佔 70%。 常去的量販店:大多數以家樂福居 

                                          多，家樂福佔 85%。 

30% 

70% 

性別 

男 

女 
70% 

13% 
5% 13% 

年齡 

15-20

21-34

35-40

40以上 

70% 

30% 

職業 

學生 

上班族 

15% 

85% 

常去的量販店 

大潤發 

家樂福 
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多久去一次:；大約以一個月以上居多，一個月以上佔 73%。  

前往方式:大多數以開車居多，開車佔 70%。 

   

大概購買金額:大多數以 1000-1500 居多，500 以下佔 10%。 

較常購買的東西:大多數以日常用品居多，日常用品佔 62%。 

   

購買時間:大多數以平日假日居多，特定節日佔 25%。 

如何獲得賣場相關訊息:大多數以 DM 居多，DM 佔 60%。 

   

對於停車空間的滿意度:大多數以滿意居多，滿意佔 40%。  

對服務態度為:大多數以滿意居多，滿意佔 63%。 

 

3% 10% 

15% 
73% 

大概多久去一次 

一個禮拜 

二個禮拜 

三個禮拜 

一個月以上 

70% 

18% 

3% 10% 

前往方式 

開車 

機車 

步行 

其他 

10% 

28% 
43% 

20% 

大概購買金額 

500以下 

500-1000

1000-1500

1500以上 

35% 

62% 

4% 0% 

較常購買東西 

生鮮百貨 

日常用品 

3C產品 

服飾寢具 

25% 

75% 

購買時間 

特定節日 

平日假日 

36% 

60% 

2% 2% 

如何獲得賣場相關訊息(可複

選) 

電視廣告 

DM

報紙 

網路 

30% 

40% 

30% 
0% 

對於停車空間的滿意度 

非常滿意 

滿意 

普通 

不滿意 

18% 

63% 

18% 3% 

對服務態度為 

非常滿意 

滿意 

普通 

不滿意 
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這間店吸引你去的原因是(可複選):停車佔 38%；價格佔 45%；附加餐廳佔 8%；

服務態度佔 9%，大多數以價格為居多。 

   

是否有地方需要改善(可複選):大多數以賣場動線居多，賣場動線佔 42%。  

較常哪個消費時段去購物:大多數以晚上時段居多，晚上佔 60%。 

 

認為家樂福提出「天天都便宜」這個口號是否名副其實? 

非常符合佔5%；符合佔28%；普通佔63%；不符合佔5%，大多數以普通居多。 

 

認為大潤發提出「GO GO 大潤發滿意笑哈哈」這個口號是否名副其實? 

非常符合佔 0%；符合佔 23%；普通佔 73%；不符合佔 5%，大多數以普通居多。 

38% 

45% 

8% 9% 

這間店吸引你去的原因是(可複選) 

方便停車 

商品價格便宜 

附加餐廳吸引 

服務態度良好 

16% 

42% 

7% 

18% 

13% 4% 

是否有地方需要改善(可複選) 

環境衛生 

賣場動線 

服務態度 

商品價格 

營業時間 

無 

18% 

23% 
60% 

較常哪個消費時段去購物 

早上 

中午 

晚上 

5% 

28% 

63% 

5% 

「天天都便宜」這個口號是否名副其實 

非常符合 

符合 

普通 

不符合 

0% 

23% 

73% 

5% 

「GO GO大潤發滿意笑哈哈」這個口號是否名副其實 

非常符合 

符合 

普通 

不符合 
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參結論 

 

撰寫此篇小論文，讓我們學到了很多知識，我們了解許多有關家樂福、大潤

發的行銷策略以及消費者行為，而雖然過程艱辛一度想不出東西，但這是我們的

辛苦的結果，我們利用文獻探討的方式，針對家樂福、大潤發嘉義店進行研究，

現今社會中，量販店的興起，帶來了許多的便利，也節省了我們消費的時間，更

使我們能低價收購許多商品。不論是在賣場風格、商品陳列以及動線設計上，每

一個小細節都牽繫著消費者心理的感受。量販店的興起，傳統市場正逐漸沒落中，

但我們不能因為量販店的出現就完全否定傳統市場的存在，因為她們各有特色。 

 

一間企業若要成功，因該要從消費者的角度出發來看，以消費者為中心考量，

提供給消費者最好的消費品質和優惠，讓消費者能夠擁有賓至如歸的感受，如此

才能對業者帶來相當大的利益。 

 

看見量販店所販售的商品組合為雜貨、百貨、生鮮、日用商品、服飾及食品，

普遍都是屬於低利潤的行業，由於強調低價，所以商品幾乎都是以低成本來生產，

其目標都鎖定在以一般家庭為主，為了滿足顧客最大的需求，本組建議量販店業

者必須提供種類齊全的商品，以及不同品牌商品，以滿足消費者選購的需要，避

免消費者買不到所需要的商品。 

 

肆引註資料 

※ 台灣家樂福網站；(網址如下)。 

http://www.carrefour.com.tw/ 

※ 大潤發網站；(網址如下)。 

http://www.rt-mart.com.tw/direct/ 

※林淑芬。商業概論。台北市:旗立 

※丁琴美。專題製作。台北市:碁峯 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.carrefour.com.tw/
http://www.rt-mart.com.tw/direct/
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量販店喜好調查表 

個人檔案 

 

1. 性別： □ 男 □ 女 

2. 年齡： □ 15-20 □ 21-34 □ 35-40  □ 40 以上 

3. 職業： □ 學生 □ 上班族 

 

調查內容 

 

1.請問您較常去的量販店：□ 大潤發 □ 家樂福 

2.請問您大概多久去一次： 

□ 一個禮拜 □ 二個禮拜 □ 三個禮拜 □ 一個月以上 

3.請問您前往方式：□開車 □機車 □步行 □其他 

4.請問您大概購買金額： 

□ 500 以下 □ 500-1000 □ 1000-1500 □ 1500 以上 

5.請問您較常購買的東西(可複選)： 

□ 生鮮百貨 □ 日常用品 □ 3C 產品 □ 服飾寢具  

6.請問您購買時間：□ 特定節日 □ 平日假日 

7.請問您如何獲得賣場相關訊息(可複選)：□ 電視廣告 □ DM  □ 報紙 □ 網路 

8.您對於停車空間的滿意度：□非常滿意 □ 滿意 □ 普通 □ 不滿意 

9.請問您對服務態度為：□ 非常滿意 □ 滿意 □ 普通 □ 不滿意 

10. 這間店吸引你去的原因是(可複選)： 

□ 方便停車 □ 商品價格便宜 □ 附加餐廳吸引 □ 服務態度良好 

11. 是否有地方需要改善(可複選)： 

□ 環境衛生 □ 賣場動線 □ 服務態度 □ 商品價格 □ 營業時間 □ 無 

12. 請問較常哪個消費時段去購物：□ 早上 □ 中午 □ 晚上  

13. 您認為家樂福提出「天天都便宜」這個口號是否名副其實? 

□ 非常符合  □ 符合 □ 普通 □ 不符合 

14. 您認為大潤發提出「GO GO 大潤發滿意笑哈哈」這個口號是否名副其實? 

□ 非常符合  □ 符合 □ 普通 □ 不符合 

謝謝您的配合，感激不盡! 

消費者您好: 

需要你們的協助，讓我們完成問卷調查以及了解量販店行銷策略和消費者行

為，本問卷採不計名方式，僅供我們參考之用途。感謝! 

指導老師:陶淑文、朱曼伶 

學生:周芸嫻、林淑琴、李正文 


