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壹●前言 

一.研究動機： 

由於台灣國民所得的提高，許多愛美的上班族願意花大錢買昂貴的化妝品讓

自己越來越美麗，近年來國外的化妝品牌一一打入台灣市場，當時由歐雷及 SK-II

最受粉領族的歡迎，但它們的價位都太高貴了，以至於有些收入微薄的消費者想

買也難以下手。DHC 看準了這些「中間消費者」的心理，進而大舉進入台灣的

市場，成功以便宜的中低價位收買了學生及年輕粉領族的心。 

 

至今，DHC 已經是台灣不可或缺的國際化妝品品牌，所以我們想嘹解 DHC

如何吸引消費者上門，又如何使消費者能夠持續喜愛或購買，種種的原因都是值

得我們一起來探討。 

二.研究目的： 
  （一）了解消費者對 DHC 喜愛的化妝品有哪些? 

  （二）了解消費者對於 DHC 服務滿意程度。 

  （三）探討 DHC 如何在台灣成功打造新市場。 

  （四）了解消費者喜愛 DHC 的理由。 

  （五）了解消費者得知 DHC 商品訊息管道。 

三.研究方法： 

   (一) 問卷調查法 

本調查是以「問卷調查法」進行，尋找合適的消費者讓他們填寫已設計的問

卷來調查訪問，採當面回收的方式進行。或以口述的方式來詢問相關內容，並與

受訪人進行面對面的訪問，在訪問的過程中，訪員可以實際與受訪者接觸，受訪

者也可藉由兩人之間的互動及訪員的態度來決定訪問的成敗，經由這兩種的調查

方式來完成調查的工作。 

我們準備了 150 份的問卷來進行調查，其中有 9 張問卷作廢視為無效，剩下 141

張作為研究參考資料，回收率共為 94%。 

 

貳●正文 

一.起源 

日本 DHC 化粧品事業部成立於 1983 年，旗下所生產的各項產品，採以通信

販賣的方式銷售。截至 2004 年，日本會員人數已突破 300 萬人，堪稱位居日本

化粧品業界及化粧品郵購市場之首位。DHC 化粧品事業部除了設於日本的總公

司外，分公司尚遍及美國、台灣、韓國、香港等地。 

二.DHC 商品特色 

  (一)商品開發以精選天然優質為素材： 
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DHC 以精選的天然優質素材、創新的科技研發為商品開發方針，肌膚保養

品強調不添加可能造成肌膚負 擔的色素及香料，因此適合任何膚質使用。DHC

化粧品崇尚自然的態度，同樣顯現在致力於使用環保包材及反對動物實驗的堅持

上。由西班牙安達魯西亞高原所產的有機青嫩橄欖，榨取出具有獨特親水基的橄

欖精華油，是 DHC 保養品及彩粧最重要的基礎成份。 

  (二)開發芳香療法新產品： 

DHC 自 2005 年起開始展開芳療商品的開發，突破傳統精油的流通體系，派

遣專人至世界各著名精油產地直接採購，以確保 DHC 芳療商品的品質與鮮度。

DHC 開發出一系列添加精油 成分的純天然保養品，讓消費者在保養或化粧的同

時不僅可以享受天然植物的芬芳，還能同時撫慰心靈。DHC 始終堅持帶給大家

最優質的產品。 

三.DHC 行銷環境與產業 SWOT 分析： 

    我們使用 SWOT 分析方法，分析出 DHC 經營的優、劣勢，進一步探討它的

機會與威脅。（如圖表 1） 

表(1)  DHC 行銷環境與產業 SWOT 分析 

優勢 劣勢 

1.以通信販賣制度為主銷售通路 

2.廣告預算高，資金充裕 

3.中價位的保養品，受到許多學生及上

班族喜愛 

4.請知名藝人代言產品 

1.門市店面不夠廣泛 

2.無開架式商品 

機會 威脅 

1.經營管理電腦化 

2.提供宅配服務，讓消費者不用出門也

可拿取貨物 

1.有許多其他相似品牌入侵，市場競爭

相當激烈 

2.經濟越來越不景 

    

 由表(1)可得知，DHC 降低價格並利用當紅偶像來代言產品，利用通信販賣

及宅配性質，讓消費者採購時舒適自由，與其他品牌相比，DHC 的確佔了許多

優勢，但近年有來越來越多的新品牌加入，讓 DHC 的競爭力提高，產品市場受

到極大的威脅。 

 

四.行銷組合(4P)分析： 

 

  （一）產品策略------崇尚自然 
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DHC 以精選的天然優質素材、創新的科技研發為商品開發方針，肌膚保養

品強調不添加可能造成肌膚負擔的色素及香料，因此適合任何膚質使用。DHC

化粧品崇尚自然的態度，同樣顯現在致力於使用環保包材及反對動物實驗的堅持

上。由西班牙安達魯西亞高原所產的有機青嫩橄欖，榨取出具有獨特親水基的橄

欖精華油，是 DHC 保養品及彩粧最重要的基礎成份。DHC 研究室更積極開發先

進技術，將許多萃取應用難度較高的保養成份如西印度櫻桃萃取、Q10、白金等

研製成一般人常用的保養品型態上市，因此能在市場上獲得一致的肯定。 

 

（二）價格------中價位 

 

DHC 的產品比起一般的專櫃化妝品，它的價格偏中價位且時常做折扣促銷

活動，對於高中生或粉領族而言，DHC 的價格與品質是值得讓人滿意的品牌。 

 

（三）通路------通信販賣 

 

DHC 於成立之初以「通信販賣」作為主要銷售通路，「通信販賣」意指透過

通訊工具，如電話、網路、傳真、刊物之間所進行的信息傳達、互動與販賣服務。

不同於傳統認知的「郵購」，幾乎等於單向冷漠的溝通、壟長的等待及虛實不清

的商品，DHC 領先帶出的全新服務方式「通信販賣」，以提供詳實的商品訊息和

頻繁的會員意見交換、完整的銷售及服務，成為符合現代需求的一種全新的購物

方式。不受時空限制，不需面對人、物環境無形壓力的「通信販賣」，在自主意

識抬頭、時間支配困難的現代生活中提供了一種更自在的選擇，DHC 因為能夠

切中此一需求而快速發展。 

 

（四）促銷： 

 

DHC 每個月都有舉辦促銷活動，例：訂購總額到一個界線，就送新產品、

每個月給壽星的特價優惠或組合等等……。 

 

五.經營理念： 

 

目標 理念 

天然 不添加任何對肌膚有害的物質。 

安心 產品天然製造，可讓消費者安心使用。

自在 創造最自在的購物環境。 

 

六. DHC 未來的發展 
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以精緻化的方式和價格合理的方式獲得學生們及中等收入的消費者的購買

意願，且未來會針對各種不同的保養問題及化妝方面不斷的研發新產品供消費者

參考及使用，並與異業結盟合作，讓消費者更方便得到 DHC 新知及分享 DHC 的

產品，秉持著「自然、安心、自在」的口號，繼續爲大眾服務。 

 

七.圖表分析 

   (一). 消費者最喜歡的化妝品： 

喜愛商品百分比統計圖

保養品

35%

化妝品

15%

營養補助食品

32%

男性保養品

1%

沐浴用品

11%

生活用品

6%

保養品

化妝品

營養補助食品

男性保養品

沐浴用品

生活用品

 

(圖 1) 消費者喜愛商品分析統計圖 

  由上圖（1）表可知，對於保養品的喜愛度有 35%，化妝品的喜愛度有 15%，

對於營養補助食品的喜愛度有 32%，對於男性保養品的喜愛度有 1%，對於沐浴

用品的喜愛度有 11%，對於生活用品的喜愛度有 6%，由圖（1）可知保養品佔大

多數人喜愛，而種類多元化的營養補助食品佔居第二，這兩項商品都是 DHC 品

牌的主打，因為保養品實用及天然，使得消費者們對它特別熱愛。而營養補助食

品，也因為種類多，而讓消費者在購買方面能夠有多重的選擇。 

   (二). 消費者對 DHC 的服務是否滿意： 

整體服務是否滿意百分比統計圖

非常滿意

13%

滿意

63%

尚可

23%

不滿意

1%

非常不滿意

0%

非常滿意

滿意

尚可

不滿意

非常不滿意

 

（圖 2） 消費者對 DHC 的整體服務是否滿意百分比統計圖 

    由上圖（2）可得知，對 DHC 的整體服務感到非常滿意的顧客佔 13％，對
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DHC 的整體服務感到滿意的顧客佔 63％，對 DHC 的整體服務感到尚可的顧客佔

23％，對 DHC 的整體服務感到不滿意的顧客佔 1％，對 DHC 的整體服務感到非

常不滿意的顧客佔 0％，由上可看出大部份的消費者對 DHC 的整體服務感到滿

意，DHC 從產品控管到顧客服務，一直以來都是公開討論檢討，公司與顧客利

用留言板進行溝通，並互相取得意見討論，這也是為什麼有這麼多人相信 DHC

這個品牌的原因之一。 

 

   (三). 消費者喜愛 DHC 的理由為何： 

喜愛DHC的理由百分比統計圖

商品實用

34%

價格合理

47%

名人推薦

19%
商品實用

價格合理

名人推薦

 

（圖 3） 消費者喜愛 DHC 商品理由百分比統計圖 

    由上圖（3）可得知，喜愛 DHC 商品理由為商品實用的顧客佔 34％，喜愛

DHC 商品理由為價格合理的顧客佔 47％，喜愛 DHC 商品理由為名人推薦的顧客

佔 19％。合理的價格讓消費者願意購買，這是 DHC 的最大特色，而商品實用，

是因為 DHC 不添加任何對身體有害的物質，以最自然的方式面對消費者，不僅

實用，用的過程中也能夠安心。DHC 廠商請了知名的藝人代言，讓商品在市場

上，能夠有引人注目的一面。 

   (四). 消費者如何知道 DHC 的產品： 

如何知道DHC商品百分比統計圖

朋友介紹

12%

電視廣告

65%

DM傳單

23%

網際網路

0%
朋友介紹

電視廣告

DM傳單

網際網路

 

（圖 4） 消費者如何知道 DHC 商品百分比統計圖 

    由上圖（4）可得知，從朋友介紹而得知 DHC 商品的顧客佔 12％，從電視

廣告而得知 DHC 商品的顧客佔 65％，從 DM 傳單而得知 DHC 商品的顧客佔 23

％，從網際網路而得知 DHC 商品的顧客佔 0％，大多數人都是看了電視的廣告
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而去購買，藝人代言及亮麗的廣告受到消費大眾的歡迎。DHC 廠商也製作了有

關商品的雜誌和 DM，提供了近來商品的知識，讓消費者能夠迅速的了解及購買。 

 

参●結論與建議 

一. 結論 

根據以上的文獻探討及問卷內容統整之後，得到以下的結論： 

（一）經由這次的調查，我們發現大多的消費者喜愛使用 DHC 的保養品及營養

食品，這兩項都是採用天然精選素材而成的熱銷商品，保養品組合更讓有

肌膚過敏的消費者也能夠安心使用，而以天然植物萃取而成的營養食品，

分為美容、美體、健康、增強免疫力……等等，讓消費者有多種選 

（二）由於 DHC 的行銷通路廣泛且便利，可以利用網路下單最後在選擇宅配貨

到付款，讓消費者不用出門也能在家享受變美的權利。 

（三）DHC 廠商，請知名藝人來為產品代言，這不僅僅讓 DHC 知名度打開，也

讓 DHC 的銷售額大幅增加。而 DHC 產品本身，也採用了天然無污染的製

造方法，讓消費者們使用的更加安心。這些行銷手法都是 DHC 成功的關

鍵，也是讓消費者更加喜愛 DHC 的理由。 

（四）合理的價格讓消費者願意購買，這是 DHC 的最大特色，而商品實用，是

因為 DHC 不添加任何對身體有害的物質，以最自然的方式面對消費者，

不僅實用，用的過程中也能夠安心。DHC 廠商請了知名的藝人代言，讓

商品在市場上，能夠有引人注目的一面。 

（五）消費者大多都是經由電視廣告得知 DHC，DHC 每次的廣告都令人印象深

刻，獨特且創新，讓人會想去購買。也有部分的消費者是看到了 DHC 每

月推出的月刊，月刊內包含了每月最新推出的商品及暢銷商品，還有使用

過 DHC 產品的消費者的使用感言，這些讓一些沒使用過的人，能夠更加

了解且多方考量是否購買。他們的用心，造就了成功且亮麗的 DHC。 

 

二. 建議 

（一）可再增加直營店：希望 DHC 的可以再多一點，有些消費者是以親自看見

商品才做購買決定，如果有更多的加盟直營店，就可以讓那些消費者體驗

DHC 的魅力了。 
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（二）多舉辦美容活動：提供消費者美麗資訊，例：全省美麗特快車、產品發表

會。 

（三）讓專業人員在場說明：可在一些有寄銷商品的店面，提供一些，因為有許

多消費者對於 DHC 商品的用途及使用方法並不是很了解。 

（四）增加產品的多樣化：這幾年減肥商品很受歡迎，可再添加一些有關的產品，

讓消費者們能夠多元化的選擇及購買。 
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