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壹、前言 

 

一、研究動機 

 

皮膚是人類很重要的器官，為了保養好皮膚，我們必須挑選適合自己膚質的化妝品，然

而市面上有許多選擇，其中，有間以藥局起家的百年品牌「資生堂」，成功進軍台灣市場，不

僅分為東京櫃與國際櫃，也因為他們的產品多元化，使我們對此品牌產生吸引。 

 

現代女性對於外表越來越重視，化妝年齡逐漸下降，學生也很快的接觸到化妝品，隨著

科技的進步，各式各樣的彩妝日漸增加。我們想深入探討資生堂何以能長久以來屹立不搖。 

 

二、研究目的 

 

資生堂的業績長紅，拉大與其他品牌業績差距，夢思嬌系列彩妝產品是重要關鍵當時所

推出的彩妝系列，於民國六十八年推出，相當受到市場重視，也令許多消費者印象深刻，並

了解該企業產品的行銷方式。 

 

本研究的主要目的有下列三項： 

 

(一)了解資生堂品牌發展。 

(二)探討資生堂 SWOT 分析與行銷 4P。 

(三)分析消費者對資生堂的消費行為與滿意度。 

 

二、研究方法 

  

(一)文獻分析法：透過各個期刊、書報等網路文獻加以彙整。 

(二)問卷調查法：針對關於消費者對資生堂消費行為與滿意度，來實施網路調查。 

 

三、研究流程 

 

  本研究的實施步驟如下： 

 

 
 

圖１ 研究步驟流程 
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貳、正文 

 

一、資生堂的起源 

 

「日本一藥劑師福原有信於 1872 年在日本銀座設立第一家西式藥房，命名為－資生堂。

資生堂的名字源自中國易經：至哉坤元，萬物資生，乃順承天的概念。意思是從孕育萬物的

大地發現生命之美，並不斷地追求新的價值創造，由東方哲學思維出發。 

 

資生堂除了賣藥，資生堂也自行製藥，福原有信引進西方技術，成功的研製出可防治口

臭的牙膏，成為當時流行的潔牙粉，也讓資生堂成為家喻戶曉的品牌。 

 

 

 圖 2 福原有信 資料來源：資生堂官方網站 

 

(一)商標圖案 

 

1915 年，資生堂的商標原本是一隻「鷹」，後來漸漸轉成化妝品公司，20 世紀初，

西式的髮髻在日本非常盛行，長髮女人會頭戴花樁作為裝飾，於是資生堂有了靈感，創

造了「花樁」。 

 

 

圖 3 資生堂商標  資料來源：資生堂官方網站。 

 

二、資生堂的興起與現況 

 

(一)興起 
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由一間小藥局開始，在當時因為不滿意業界供藥需求，而有「製造世界上最好且創

新的產品」的靈感，近而成為大家都知道的化妝品品牌，剛開始時，台灣資生堂只是進

口原料來生產面霜和口紅，並開始推廣清潔與保養肌膚。 

 

(二)現況 

 

現在在市面上不僅使用率越來越頻繁，不僅科技產品技術增加，產品多樣且足以分

為國際櫃、東京櫃兩大分類。秉持著「四高」理念 － 高品質、高服務、高科技、高形

象。 

 

三、資生堂 SWOT 分析 

 

SWOT 分析是優勢（strength）、劣勢（weakness）、機會（opportunity）與威脅（threat）的

英文首字母縮寫。 

 

表 1 資生堂 SWOT 分析 

S 優勢 W 劣勢 

1、 產品多元化 

2、 顧客品價好 

3、 合格的化妝品 

4、 有固定客群 

5、 百貨公司設櫃 

1、 男性產品少 

2、 產品更新較慢 

3、 無 24 小時服務 

 

O 機會 T 威脅 

1、 網路購物興起 

2、 化妝不再是女生的專利 

3、 化妝保養年齡下探 

4、 科技進步 

1、競爭者多 

2、仿冒品增加 

3、價位較其他品牌高 

4、環保意識抬頭 

                        資料來源：本組自行彙整 

四、資生堂行銷 4P 

 

行銷 4P 是：產品策略（product）、價格策略（price）、通路策略（place）與促銷策略

（promotion）。 

 

表 2 資生堂行銷 4P 

產品策略 價格策略 
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19% 

81% 

男 

女 

1、 採多品牌策略來行銷 

2、 品質認證 

3、 保有東、西方美學 

1、 針對不同年齡層訂定不

同價格 

2、 信用條件良好 

通路策略 促銷策略 

1、 百貨公司設櫃 

2、 藥妝連鎖店 

3、 特約店 

1、 找名人代言廣告 

2、 擁有多促銷活動 

3、 採多組合商品，提高吸

引力 

   資料來源：本組自行彙整 

 
五、問卷實證調查與分析 

 

(一)研究對象與範圍 

 

本研究以花蓮女性及男性民眾為統計對象，於 107 年 08 月 11 日至 107 年 08 月 

22 日。 

 

(二)問卷內容 

  

統計消費者對資生堂的產品、價格、外觀、品質及愛好程度作為參考。 

 

(三)問卷分析 

 

本組採用網路問卷調查的方式，了解消費行為做出發點，並提出下列問題給有使用

化妝品的 106 位花蓮市民填寫網路問卷，本次網路問卷共計發放 106 份，扣除填答不完

整與明顯亂填之無效問卷 6 份，有效問卷樣本為 100 份，回收率為 94%。以下是問卷調

查後的分析。 

 

以下是本組問卷調查分析 

 

  1、消費者性別 

 

 

 

 

 

由圖 4 可知，在性別方面，女性占了 81%，

男性占了 19%，由此可知現今女使用化妝品的比

例相對於男來的多。 

 

 

 

  圖 4 性別分析圖 
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  2、消費者年齡 

圖 5 年齡分析圖 

 

 

 

由圖 5 可知，15-20 歲的消費者占 65%， 

21-25 的消費者占 12%，26-30 歲占了 7%，31 歲

以上的消費者占 11%，14 歲以下占 5%，由此可

知現今越來越多學生族群使用化妝品。 

 

 

  3、消費者購買化妝品重要的考量因素 

 

圖 6 考量因素分析圖 

 

 

 

由圖 6 可知，消費者購買化妝品的考量因素

是以產品品質為優先考量，占了 35%，其次為產

品價格占了 30%，產品成分占了 26%，產品外觀

占了 9%，由此可知消費者購買化妝品重要的考量

因素是產品品質。 

 

 

 

 

  4、通常由哪些管道購買化妝品 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 7 購買管道分析圖 

 

 

 

由圖 7 可知，美妝連鎖店占了 30%，網路商

城占了 23%，藥妝店占了 22%，百貨公司專櫃占

了 18%，特約店占了 7%，由此可知相較於百貨

公司和特約店，消費者會傾向於美妝連鎖店去購

買化妝品，也因網路商城宅經濟的興起，也有許

多消費者選擇網路購物。 
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  6、從何得知資生堂的資訊 

 

圖 9 資訊分析圖 

 

 

 

由圖 9 知，網路比率占了 26%，次之是電

視廣告占了 24%，親朋好友占了 22%，專櫃介

紹占了 16%，雜誌占了 12%，由此可知，消費

者通常會從網路和電視廣告中得知。 

 

 

  7、是否使用過資生堂的產品 

 

圖 10 使用率分析圖 

 

 

 

由圖 10 可知，使用過資生堂產品的消費

者占了 64%，而沒有使過資生堂的消費者占了

36%，資生堂是大家廣為而知的品牌，大多數

的消費者都有使用過。 

 

  5、平時購買化妝品的品牌 

  

圖 8 化妝品品牌分析圖 

 

 

 

由圖 8 可知，其他品牌包括韓國彩妝及便

宜雜牌共占 25%，資生堂及雅芳各占了 23%，

SK-II 占了 11%，由此可知資生堂應提高自家

品牌的吸引力。 
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  8、資生堂何項產品叫吸引消費者 

圖 11 產品分析圖 

 

 

 

由圖 11 可知，選擇資生堂粉底液的消費者占

29%，選擇資生堂唇膏的消費者占 23%，其他產

品占了 22%，遮瑕占了 18%，眼線占了 8%，由此

可知粉底液是最吸引校費者購買的商品之一。 

 

 

  9、消費者對資生堂品牌喜好程度 

圖 12 滿意度分析圖 

 

 

 

由圖 12 可知，普通程度占了 40%，滿意程

度占了 39%，非常滿意占了 18%，不滿意占了

3%，非常不滿意占了 0%，由此可知買過或持續

購買的消費者對於資生堂的品牌滿意度是中。 

 

 

 

  10、不消費資生堂的原因 

圖 13 不消費原因分析圖 

 

 

 

由圖 13 可知，沒有化妝習慣的人占了

37%，次之是品牌不熟悉占了 34%，膚質不適

合占了 16%，沒有專業解說員占了 8%，其他原

因占了 5%，由此可知，大多數的人都沒有化妝

習慣，所以不消費資生堂。 
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參、結論及建議 

 

本文依照資生堂之行銷策略與探討，由問卷調查的結果可知，大多消費者對資生堂都有

不錯的評價與看法。根據 SWOT 分析與行銷策略之產品分析、價格分析、通路分析、促銷分

析，本研究之結論與看法如下： 

 

一、結論 

   

  資生堂自 1872 年創立至今，已經百餘年歷史，目前資生堂的產品多元、評價好且有固定

的客群，但在男性產品開發上面較不擅長，其產品更新較慢且無 24 小時的服務。隨著科技進

步，化妝品不再是女性的專利，其現代許多男性也開始注重外表，因此可多開發男性的化妝

品。由於且現今競爭者多，市面上的仿冒品增加，環保意識抬頭，是資生堂現在面臨的困境。 

 

 經由本組問卷調查結果發現： 

  

(一) 在產品策略方面，資生堂較少有適合東方人膚質的產品，而大部分消費者使用資生  

 堂產品後，大多能滿足其需求，對於其產品的滿意度也很高，明顯表示出使用高科 

 技研發產品能得到認同。 

 

(二) 在價格策略方面，消費者對於資生堂產品的價格上大致認為較高價，能接受產品價 

 的消費者最主要的原因為產品的品質較其它牌好，較無負面評論，使用起來相對安  

 心。而不能接受價格消費者最主要的原因為產品的價格較同產品價格來的高。 

 

(三) 在通路策略方面，由於資生堂產品通路非常廣，使消費者方便購買，而在如此廣大 

 的通路中，以大型百貨公司跟美妝連鎖店為消費者較常購買資生堂產品的地點。 

 

(四) 在促銷策略方面，大部分的消費者是由網路或電視台介紹跟親朋好友介紹得知資生 

 堂及其產品的相關訊息，較少數在雜誌專欄中介紹推薦，或在資生堂的專櫃中得知 

 此相關訊息。 

 

二、建議 

 

根據以上之結論，提出此下之具體可行的建議，分述如下：  

 

(一) 產品策略方面，資生堂應多開發適合東方人膚質的化妝品。 

 

(二) 價格策略方面，資生堂應多致力於研發新產品，隨著時代的變化與消費者追求新事

 物的心理，並且提升產品的品質，使消費者更能接受產品的價格。 
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(三) 通路策略方面，資生堂的通路大多都是在專賣店與百貨公司，隨著消費者為求便利

 與快速的購買的地點，其中便利商店是現代最常見的銷售通路，也是消費者購賣的 

場所之一，因此資生堂可以開發與便利商店的銷售通路。 

 

(四) 促銷策略方面，現今許多消費者過於忙碌，資生堂應在人潮流動率高的地方增加產 

品的曝光，讓消費者留下印象。 
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