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ABSTRACT

行銷通路是將財貨或服務從生產者移轉至最終消費者手中的過程，它必須 克服存在於產品、服務與使用者之間的時間、空

間及所有權等障礙。除了 零階通路是製造商直接將產品移轉給消費者外，其餘均須透過零售商的中 介。新的通路系統一

直在演進，新的零售機構也持續出現。民國78年底， 台灣開始出現量販店，使得傳統的零售業及現代化的超商、超市倍受

壓力 ，營業額衰退一至二成。由此可見消費者的需求已不是傳統的零售業所能 滿足，而零售業的競爭也愈趨激烈。本研

究的目的即在於探討量販店行銷 策略之作為，比較業者行銷策略異同之處，以及分析經營之困難點。最後 ，歸納出受訪

業者行銷策略之成功關鍵，以供日後業者本身設立分店及有 心進入此行業者之借鏡。本研究採探索性之個案研究法，以遠

百愛買及高 峰批發世界為實證對象作深度訪談。藉由企業個案的研究，深入探討量販 店之行銷策略以形成研究假說與結

論。依研究個案歸納出五個命題如下： 命題一：量販店是以一次購足日常所需的大量採購之消費者為主要銷售對 象。命

題二：除了商品充足之外，低價銷售是量販店與其他業態的重要競 爭工具。因此，量販店必須掌握成本優勢，才能繼續生

存與發展。命題三 ：由於台灣地狹人稠，大型土地取得不易，市區地價昂貴，交通擁擠，使 得需要大面積賣場的量販店

往郊區發展。命題四：立地於交通便利之處， 並提供停車設備是量販店吸引消費者的重要因素之一。命題五：由於量販 

店商品的價格較低，且多為日常必需品，因此在促銷策略的運用上，不應 採取大規模的折扣戰。
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