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摘 要

登記報備在案之直銷公司截至民國九十七年一月廿一日止，據公平交易委員會之總計多達720家，每間公司銷售之產品從

日常生活用品、健康食品、美容保養用品到健康檢查等各式各樣、無奇不有。各家公司為增加彼此之間的競爭力，無不卯

足全力，以維持公司在市場上的競爭優勢。 根據公平交易委員會的調查報告，2006年台灣多層次傳銷的全年營業額相較

於2005年全年營業額減少了19.06％。在經濟不景氣且競爭激烈的環境之下，直銷產業也受到些微的影響造成營業額下降。

本研究以SWOT分析對多層次傳銷產業之內外部環境分析，瞭解本身的優勢與劣勢，並應用德菲層級程序法（Delphi

Hierarchy Process, DHP）結合專家之意見，擬定適合該產業未來之競爭策略。 研究結果認為，持續推出高品質產品，並以

服務為優先，結合產品創新及加強銷售人員專業訓練藉以提高消費者忠誠度與市場佔有率。

關鍵詞 : 多層次傳銷產業 ; SWOT分析 ; 德菲層級分析法
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