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壹●前言  

 

在這物價上漲的年代，大家各有家庭用品、食品等等的需求，在這賣場裡頭

商品多量又便宜，就以好市多為例，大家到賣場都很希望能夠盡快的買到自己所

需的東西，但卻常常因為顧客隨意擺放推車，試吃排隊路線也常常和購物路線大

打結，想要的東西就在眼前卻因為其他消費者隨意停放的推車，或是試吃排隊的

路線而覺得想要的商品離自己更遠了，也影響了消費者購物的心情。 

 

因此我們想深入探討要如何去解決讓消費者有更好的購物心情、購物環境，

規畫好市多購物的動線，給好市多好的建議。 

 

一、研究目的 

 

(一)、瞭解好市多消費者購物動線 

(二)、分析好市多購物動線為什麼堵塞 

(三)、解決購物推車隨意擺放問題 

(四)、分析出更好的購物動線 

 

二、研究範圍 

 

研究範圍消費者對購物動線的看法，以高雄好市多的消費者以問卷調查

之方法為實例。 

 

三、研究方法 

 

根據研究目的，先蒐集好市多動線相關資料，進行文獻的閱讀整理，採

用「問卷調查法」進行研究。 

 

四、研究步驟 

 

 

圖 1.研究步驟圖 

 

貳●正文 
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一、公司簡介 

 

好市多剛開始是以 PRICE CLUB 在西元 1976 年成立在加州聖地牙哥，是全

球第一家以會員制的倉儲批發賣場，而後來在西元 1983 年又成立一家 COSTCO

賣場在華盛頓洲西雅圖市，兩家公司經過十多年來成功的經營，合併成普來勝

(PRICECOSTCO) 公司在 1993 年時，又在 1997 年正式命名為好市多股份有限公

司 (Costco Wholesale Corporation)，在全世界一共有超過 606 間賣場，而在台灣也

有 9 家的好市多賣場，第一家在台灣成立的好市多在 1997 年成立於高雄，在

COSTCO 成立後就一直盡力的想辦法用最便宜的價格賣給消費者(會員)品質最好

的商品。COSTCO，現在在全世界擁有好幾百個賣場，COSTCO 所提供的東西，

不只有數以百計的商品給消費者(會員)選擇，當然還擁有多樣的服務與活動，讓

消費者(會員)能得到最棒的購物經驗。(認識好市多) 

 

二、好市多經營特色： 

 

好市多會在賣場裡做微量的廣告宣傳，商品以簡單的擺設好讓消費者容易找

到需要的商品，對於商品和食物的保存不管是溫度的控制或是環境的衛生都會嚴

格的控管，不僅如此，好市多也會提供免費的服務，像是免費停車等等，賣場是

採取自助的方式，不用紙箱或塑膠袋包裝商品，消費者必須直接用購物車將商品

推到車子旁再放到車子上，或是自行準備購物袋，以達到環保的特色。(認識好

市多) 

 

三、好市多會員制度介紹 

 

好市多的會員每年都必須繳會員費，以幫助減少好市多的營運成本使商品價

格都比其他賣場還要低，每年只要付少許的年費一次，就能得到對我們來說更有

價值的回饋。好市多在會員方面保證，在會員卡的有效期間內若消費者有不滿意

的地方消費者可以取消會員的資格，而會員費也會全數退還。申辦完會員卡後會

員皆可以享有減少庫存成本和嘗試新商品的機會，而只要擁有這張好市多會員卡

就可以進入全球超過 606 家好市多進行消費。(認識好市多) 

 

四、4P 與 SWOT 分析 

 

(一)、4P 

 

1、產品（Product） 
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為了不讓消費者覺得商品太過複雜，好市多把商品項目少量化，產品的

重複性降低，也讓消費者能仔細比較哪個商品的價值最高，也會在各種類的

商品裡選出最熱門的幾個商品項目，不讓商品太過複雜，也可以減少成本，

而好市多裡的商品有 25%都不是固定的，讓消費者會想常常到好市多逛逛，

看是否有新的商品，看到新的商品也會馬上買下來以免下次來想要的商品都

沒了。 

 

 

2、價格（Price） 

 

1.繳交會員費：好市多的會員每年繳交的會員費，用來降低了營運的成本和

管理的成本，以至於能夠讓產品的價格下降。 

2.直接購買：幾乎所有的商品直接是與製造商買的，這樣可以少掉經銷商或

是經銷的管道的錢，所以商品價格也不用那麼高了。 

 

3、通路（Place） 

 

好市多是全球第一家倉儲會員制量販店，屬於倉庫型的好市多在裝潢部

分上並沒有一般的量販店來的華麗，賣場裡也沒有多餘陳設物，這裝潢設計

整體可以說如此簡單，這看似簡單的設計卻給了顧客最舒服的購物環境。 

 

在這倉庫型的簡約裝潢內可使用機器設備的運輸貨物也節省不少了人

力的成本，自然的光線清楚的照應在物品的上面，並不會因為色差的關係讓

顧客不去選購，其實這看似簡單的設計卻給了顧客最舒服的購物環境。 

 

 

4、促銷（Promotion） 

 

好市多是一間以會員制的大賣場，在 2007 年好市多推出一次購物體驗

卷給會員，讓非會員的顧客可以體驗在好市多消費一次，讓非會員的顧客對

好市多的高品質低價格有好的印象，讓非會員的顧客也加入會員，好市多特

別的地方是不採取登廣告的方式，只會在開新店時發放 DM 給非會員的顧

客。而且好市多不跟隨其他大賣場以低價的方式吸引顧客，則是以最新的商

品或是最大、最經濟的包裝滿足消費者對東西一次買足夠的想法。 

 

二、SWOT 分析 
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表 1.SWOT 分析表 

優勢 劣勢 

1.用大包裝商品和量販包，以提升商品價

值，並且讓營業額提升。 

2.最好的生鮮食品處理場和硬體設施，讓

消費者們放心的購買 

3.不做宣傳海報、促銷…之類的活動，省

下了廣告及人員的費用。 

4.有賣一些沒有競爭性的商品，因為其他

同業的並沒有在賣，因此並沒有商品競爭

所擁有的壓力。 

5.大量的採購，以龐大的數量制價，降低

原有的成本。 

 

1.採取會員制繳費方式，而流失掉非

會員顧客。 

2.購物車大台又笨重，會對那些購買

需求量較少的顧客造成不便。 

3.生鮮產品大容量包裝出售時，如銷

售不出去的同時對公司來說是損失

也較浪費。 

4.家電商品故障時因進口原因，台灣

代理商有些零件是沒有的，所以維修

會較困難。 

 

機會 威脅 

1.交通便利，增加購物人潮。 

2.形象好，吸引更多會員和同業人才。 

3.可以聚集附近各大百貨結合成商圈。 

4.計畫至少有 15 間分店，可以提升知名度。

 

1.同業的賣場舉辦週年慶。 

2.同業賣場推出更低價商品 

3.原本的政策容易被同業賣場模仿。

4.其他賣場贈送較誘人的蹭贈品。 

 

 

五、問卷分析 

 

本次共發出 100 份問卷，訪問對象為在好市多購物的消費者。問卷設計

共 15 個問題。 

 

(一)基本資料 

 

1. 性別 

 

性別

46%54% 男

女

.

圖 1.性別分析圖 

由圖 1 數據得知，此問卷發

放對象女性佔 54%，男性則

佔 46%。 
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2.職業 

 

職業

19%

20%
27%

10%
7%

17%
學生

工商業

服務業

軍公教

家管

其他

圖 2.職業分析圖 

由圖 2 數據得知，服務業族

群的比例居多為 27%，最少

為家管族群比例為 7%。 

 

3.年齡 

 

年齡

6%
14%

34% 25%

21%

10~20歲

21~30歲

31~40歲

41~50歲

51以上

圖 3.年齡分析圖 

由圖 3 數據得知，31~40 歲的

族群比例居多為 34%，51 歲

以上的族群比例最少為 6%。

 

4.平均一個月到好市多消費次數 

 

平均一個月到好市多消費次數

3%
20%

77%
1~3次

4~6次

7次以上

圖 4.平均消費次數分析圖 

由圖 4 數據得知，1~3 次平

均 消 費 次 數 比 例 居 多 為

77%，７次以上的比例最少

為 3%。 
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5.平均每次到好市多的消費金額 

 

平均每次到好市多的消費金額

32%

27%

41% 1000以下

2000~3000元

3000以上

圖 5.平均消費金額分析圖 

由圖 5 數據得知，消費金額

1000 元以下佔比例居多為

41%，2000~3000 元比例最

少為 27%。 

 

6.為什麼會喜歡到好市多賣場消費 

 

到好市多消費的原因

27% 37%

8%28%

大包裝容量多

服務品質良好

價格低

可試吃

圖 6.消費原因分析圖 

由圖 6 數據得知，消費原因

大多為大包裝容量多比例

為 37%，服務品質良好比例

最少為 8%。 

 

7.你對於好市多賣場停車格需要量是否足夠 

 

賣場停車格是否足夠

28%

49%

23% 非常足夠

剛好

需再增加

圖 7.車位需要量分析圖 

由圖 7 數據得知，顧客認為

賣場停車格剛好比例最多

為 49%，非常足夠比例最少

為 23%。 
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(二)滿意度分析 

 

1. 對於好市多會員價格收費 

 

好市多會員的收費價格

20%

30%
44%

6%
非常滿意

滿意

尚可

不滿意

圖 8.收費價格分析圖 

由圖 8 數據得知，顧客認

為會員收費價格尚可比例

最多為 44%，不滿意比例

為最少 6%。 

 

2.對於好市多賣場商品評價 

 

好市多賣場的評價

0%

19% 40%

41%

非常滿意

滿意

尚可

不滿意

圖 9.賣場評價分析圖 

由圖 9 數據得知，顧客認

為賣場評價滿意比例最

多為 41%，不滿意比例最

少為 0%。 

 

3.對於好市多賣場室內環境整潔 

 

好市多賣場室內環境整潔

0%
11%

50%39%

非常滿意

滿意

尚可

不滿意

圖 10.環境整潔分析圖 

由圖 10 數據得知，顧客

認為室內環境整潔非常

滿意比例最多為 50%，不

滿意比例最少為 0%。 
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4.好市多賣場商品分類與擺設 

 

好市多賣場商品分類與擺設

32%8%13%

47%

非常滿意

滿意

尚可

不滿意

圖 11.商品分類擺設分析圖 

由圖 11 數據得知，顧

客認為商品分類擺設

滿 意 比 例 為 最 多

47%， 不 滿 意 最 少 為

8%。 

 

5.好市多賣場購物動線滿意度 

 

好市多賣場購物動線滿意度

30%

39%

24%
7%

非常滿意

滿意

尚可

不滿意

圖 12.購物動線分析圖 

由圖 12 數據得知，顧

客認為購物動線尚可

比例為最多 39%，非

常滿意最少為 7%。 

 

6.好市多賣場櫃檯結帳速度滿意度 

 

好市多賣場室內環境整潔

0%
11%

50%39%

非常滿意

滿意

尚可

不滿意

圖 13.結帳速度分析圖 

由圖 13 數據得

知，顧客認為櫃

檯結帳速滿意比

例為最多 40%，

不 滿 意 最 少 為

5%。 
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7.好市多賣場試吃服務滿意度 

 

好市多賣場試吃服務滿意度

6%
17%

23%
54% 非常滿意

滿意

尚可

不滿意

圖 14.試吃服務分析圖 

由圖 14 數據得

知，顧客認為試

吃 服 務 非 常 滿

意 比 例 為 最 多

54%，不滿意最

少為 6%。 

 

8.繼續申辦會員 

 

是否繼續申辦會員

9%

91% 是

否

圖 15.是否繼續申辦會員分析圖 

由圖 15 數據得

知，大多會員會

選擇繼續申辦會

員。 

 

參●結論 

 

一、結論 

 

根據問卷調查以高雄好市多大順店消費者到好市多消費的次數、金額、喜歡

到好市多的原因和消費者滿意度問卷中分析結論： 

 

(一)購物消費族群大多為 31~40 歲，消費次數每個月平均 1~3 次為最多，平均的

消費金額在 1000 以下最多。 

 

(二)消費者到好市多消費的原因大多為好市多的大包裝大容量，可以讓消費者能

滿足一次購足的想法。 
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(三)消費者對好市多的評價、室內環境整潔和試吃服務感到非常滿意，對好市多

的商品分類與擺設和櫃台結帳速度覺得滿意，對好市多的會員收費價格和賣

場購物動線覺得還可以接受。 

 

(四)大部分的消費者都願意繼續申辦會員。                                               

 

二、建議 

 

好市多不管是平常日或假日總是可以看見滿滿的人潮湧入，要讓好市多購物

動線更順暢，滿意度提升本組針對結論分析提出建議： 

 

(一)好市多可以把同一種類商品規劃在同一區，並告訴消費者這一區是什麼種類

商品讓消費者更快找到想要的商品。 

 

(二)好市多的推車比其他量販店推車來的大，因此會因為推車碰撞造成購物動線

不順暢，可以在每一區規劃停放推車得地方，讓消費者把想要的商品拿到推

車上放，排隊試吃時也不用困擾推車要停放在哪裡。 
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