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摘要 

  過去自有品牌購買意願的研究中,大多數均是從利益的觀點切入很少 

從成本的觀點來探討。此外，本研究經過文獻探討發現有些研究是有問 

題的，例如鄭愛齡（2008）的計劃成本之所以對購買意願無影響，可能 

是因其問卷調查中無加入＂自有品牌＂的字眼，而造成填答者誤解題目所

造 

成的結果。 

  綜合以上因素本研究欲比較計劃成本、搜尋成本和轉換成本，這三 

種成本哪一種對自有品牌的購買意願影響較大。本研究採問卷發放方 

式，以到家樂福量販店購買過自有品牌商品的消費者為抽樣對象，且回 

收184 份有效問卷。 

  經本研究採用迴歸方式分析驗證假設，得到結果為（一）計劃成本 

越低消費者購買自有品牌商品的意願越高。（二）較低的搜尋成本並不 

會增加消費者購買自有品牌商品的意願。（三）轉換成本越高消費者購 

買自有品牌商品的意願會越高。本研究提供可行的建議以供量販業者參 

考。 

關鍵字：自有品牌、購買意願、計劃成本、搜尋成本、轉換成本 

第壹章 緒 論 

  消費者心理隨著時代不斷的改變，從 1950 年代，以生產為導向的大 

眾行銷方式，演化到以2000 年的顧客整合行銷方式，消費者的觀念由重 

視產品，一直演化到目前重視消費價值。而且隨著消費者意識逐漸抬頭， 

品牌的價值也成為消費者關心的焦點。由於量販店的興起，改變了一般人 

的消費習慣，促使百貨零售市場快速轉變，同時也因量販業的急遽成長、 

量販店日趨壯大，不僅對傳統通路造成重大衝擊，也使得百貨零售市場競 

爭更加激烈。 

  所以有許多大型百貨零售連鎖業者，為了整合品牌在消費者心中的價 

值地位，也紛紛推出「自有品牌」商品，藉以提高競爭優勢，獲得合理的 

經營利潤。根據工商時報（2006）所做的調查，賣場自有品牌的比重愈拉 

愈高。走進屈臣氏，約有5％的商品，貼上「Watson`s」，舉凡家用品、
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衛 

生棉及護膚系列等，都有「Watson`s」的影子，而屈臣氏的自有品牌業績 

貢獻度拉上10％。不僅屈臣氏，國內大型量販店，包括大潤發、家樂福的 

自有品牌也以「市場最低價」來搶攻這塊市場。而根據業者表示，自有品 

牌可提供更好的價值，包括商品選項及價格給消費者，由於獨家銷售的商 

品不只創造與消費者的雙贏，而且可建立顧客對通路的忠誠度及通路的區 

隔性，所以自有品牌相信將會是所有賣場未來發展的重要課題之一。 

 

第一節 研究背景 

  約在 1980 年代後半期至 1990 年代前半期，由於物資的需要量與供 

應量越來越接近相等，市場進入一種飽和狀態，甚至有供過於求的現象產 

生。於是消費者在商品的選購上對品質逐漸的重視。再加上消費意識抬 

頭，使得消費者在購物時，趨向於選擇性消費，關心商品製造、商品保存 

期限、產品成份等。製造商除了努力提昇商品品質外，對於所生產的商品 

也多選擇在流通市場上暢銷的商品來生產，此一時期的流通業者，不僅控 

制著製造商的供應量，也塑造著消費者的購買市場。 

  在 1990 年代後半期，社會結構邁入一個資訊化的社會，隨著國際市 

場的開放、資訊的普及，消費者在產品選擇及產品資訊的獲得上，都有很 

大的改變。而消費者也多以消費概念為導向，強調表達「自我意識」，甚 

至「實現自己」之想法來購買產品。此一時期由於消費者強調個人的消費 

意識，形成消費者主導流通業者，進而反應回製造商，因此新的消費趨勢 

也產生了多樣客層的消費族群。 

  另外隨著產業環境、所得水準、消費層次的提昇，在生活意識、生活 

型態等諸方面均會產生多重的變化。尤其是「物質」需求轉換成「精神」 

需求，由「量」的擴充逐漸轉換成「質」的提昇，且朝向多元化、複雜化。 

過去製造商與零售商各司其職，彼此之間互不侵犯。但隨著時代的改變， 

掌握通路大權的零售商紛紛與上游的製造商來競爭利潤，這種變化在市場 

上我們都可以看得到。 

  一般而言，流通量販店的品牌來源有兩類(Doyle, 1990)，第一是屬

於 

製造商的品牌，這一類的商品是透過全國性大量而持久的廣告，建立強勢 

品牌，穩固市場地位。第二類是自有品牌產品，就是零售業者自行開發、 

設計後，交由製造商代工生產，再掛上零售商自己的品牌，透過自己的流 

通通路販售商品。一般多為消費品，價格比市售的同類商品低10%~30%不

等，廠商可靠此低價競爭優勢，保障銷售利潤。 

  根據經濟日報（2007）中指出台灣量販店在2010 年將突破百家，成 
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為亞洲量販店密集度最高的國家，其競爭也越加白熱化。所以量販店為求 

持續的成長，憑藉其通路優勢紛紛投入自有品牌商品的開發生產，以「低 

價」為訴求試圖為量販店再創另一波購物的高峰。工商時報（2006）的報 

導中也指出自有品牌不僅鞏固消費者對商店的忠誠度，也可增加利潤，更 

重要的是，它是零售企業之間進行差異化競爭的有利武器。在國內，量販 

業者認為迴轉率高、品牌忠誠度低的商品，最適合發展自有品牌，像衛生 

紙、電燈泡等耗材，銷售都位居該領域的第一名。量販店積極提高自有品 

牌的比重，採取雙軌策略，先鎖定價格打出最低價品牌，而隨著量販店自 

有品牌帶給消費者的信賴度與日俱增，業者不僅走「最低價」策略，也發 

展「有價值感」的自有品牌，以低於領導品牌的20％的價格，切入市場空 

白區，為自有品牌拉出一條成長曲線。 

  賣場發展自有品牌，雖然直接挑戰市場領導品牌，且壓縮領導品牌的 

獲利空間，卻啟動了龐大的代工商機。據了解，從賣場釋出的商機，每年 

至少有七％的成長空間。 賣場的自有品牌，衝擊製造商在操作自有品牌 

與代工品牌的思考概念；量販業者直言，通路發展自有品牌的既定策略 

下，製造商如果不願接單，不但市場一樣恐受到侵蝕，還將流失代工商機， 

並不划算，因此製造商多半仍會透過接代工訂單，藉以維持整體銷售量， 

達到雙贏的局面（工商時報，2006.4.10）。 

第二節 研究動機 

  根據私商商標製造協會(Private Label Manufacturers Association, 

[PLMA], 1995)指出，自有品牌商品在英國的市場佔有率高達 35%；在美

國約有86%的消費者會購買零售商的自有品牌(private brand)商品。另外

根據中國時報（2008）的調查，雖然經濟不景氣消費者荷包縮水，但大賣

場的自有品牌商品仍逆勢成長。通路業者觀察，由於自營商品平均比市價

便宜10%至30%，因此今年業績至少成長3 成以上，其中以衛生紙、食用油

等民生必需品最熱賣。家樂福公關經理表示，自有品牌商品可說是不景氣

中的黑馬，截至2008 年11 月已有30%以上的成長，2009 年成長率也上看

30%。家樂福目前自營商品達3400 種，其中以衛生紙、洗衣精、柔軟精最

受歡迎，尤其是家樂福超值衛生紙，週末幾乎3 到5 分鐘就賣出一袋，是

自有品牌商品中的搶手貨。大潤發公關副理也表示，自有品牌商品省下包

裝、行銷成本，價格可維持在同品類的最低點，因此景氣越不好，表現越

好，2008 年1 至10 月銷售成長率超過2 成，「以低價不敗打破品牌迷

思」。 

  大潤發目前已有2000 種自營商品，未來看好3C 家電市場，也會陸續

增加電器類用品。愛買自營商品約有1000 種左右，行銷部公關副理表示，

去年自有品牌總營收佔5%，今年成長到7%至8%，比例成長5 成，各品項以

民生用品表現最好，其中由正隆代工的抽取式衛生紙佔15%，龍港代工的
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食用油則佔銷售的12%，一般人雖不會注意是大廠代工，但低價仍可擄獲

消費者的心。 

  根據以上資料，可見自有品牌商品在台灣有很大的發展空間，也值得 

去研究探討。但如何提高自有品牌的購買意願是各大零售商所想要研究的 

議題。所以本研究的動機係肇因於流通通路廠商紛紛建立自有品牌商品， 

消費者購買自有品牌的比率也越來越高，當消費者在購買這些商品時，會 

將哪些成本因素列入考慮。 

  探討自有品牌購買意願的研究甚多，且大多數均是從利益的觀點切 

入，如較低的價格（例如：陳弘智，2004）或較佳的商店形象（例如：袁 

幸慈，2006、陳弘智，2004 及何玉珍，2007）會增加消費者之購買意願。 

若是從消費者的觀點也是常從價格意識（例如：黃富松，2001 及趙志修， 

2009）或價值意識（例如：鄭家真，2002 及趙志修，2009）等變數來探

討自有品牌的購買意願。 

  由於邱志聖(2010)所著之「策略行銷分析」一書當中有談到：成本因 

素在消費者購買決策中扮演重要角色。因為以前的行銷學較強調行銷的重 

點在於廠商需提供＂利益＂以吸引消費者購買。然而，消費者在購買商品 

時也會考慮到成本因素，即若是消費者知覺到購買某項產品時所需付出的 

成本較低的話，亦可能增加消費者之購買意願，但此成本角度為一般行銷 

學教科書所忽略的，因此本研究從成本觀點來探討影響自有品牌之因素為 

何? 

  雖然鄭愛齡（2008）的研究中有探成本因素對自有品牌購買意願的影 

響。但其成本因素只分成兩種即計劃成本和搜尋成本，且只有後者有影響 

自有品牌的購買意願。再者，本研究發現鄭愛齡（2008）的計劃成本之所 

以對購買意願無影響，可能是因其問卷調查中無加入＂自有品牌＂的字 

眼，而造成填答者誤解題目所造成的結果，例如其中有一題計劃成本的問 

項為「我購物前會事先詳細規劃」，本研究認為應該改為「我購買自有品 

牌商品前會事先詳細規劃」，如此才不會使受訪者誤以為是＂一般品牌＂ 

來作答。另外，其成本因素也只有兩種，未考慮到如轉換成本等因素。魏 

錦雀（2008）的研究中也指出轉換成本對忠誠有正向影響。 

  綜合上述，本研究欲比較計劃成本、搜尋成本和轉換成本，這三種成 

本哪一種對自有品牌的購買意願影響較大？而所獲得之結論可提供零售 

業者作為行銷上的建議。 

 

第三節 研究目的 

  根據上述的研究背景與動機，本研究希望以消費者的角度，探討消費 

者選擇自有品牌時其計劃成本、搜尋成本和轉換成本是否會對其購買意願 

造成影響。所以本研究之目的是想瞭解： 
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一、計劃成本對自有品牌的購買意願是否有影響？ 

二、搜尋成本對自有品牌的購買意願是否有影響？ 

三、轉換成本對自有品牌的購買意願是否有影響？ 
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