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壹●前言 

 

最近年崛起的格子店商品訴求針對年輕族群，受到各界關注的同時，也吸引

了我們的注意。一家店面隔成許多格子，再分租給不同的賣主，格子中有獨立經

營意品牌、手工商品、或擺放公司廣告或網拍物實體等，格子商店多元的產品以

及拼湊的擺設，使消費者置身藏寶樂趣中。 

 

發明並不等於創新，就如同知識的創造並不等於知識的應用。知識之創造、

發明固然重要，畢竟不是所有國家、企業或個人都有能力獨自去創造、發明新知

識；但是創新與知識的應用及管理能力，卻可以透過培養、塑造而強化。 

 

我們發現，格子舖的性質正好介於紹實體店鋪與無店鋪販賣之間。郵購、電

視購物、網拍等，皆屬於無店鋪販買，交易過程中，廠商運用媒體素材來呈現產

品。其中，網拍又比其他選項更不受地理範圍限制，但也常造成因未見實體而造

成買賣雙方的困擾。就在這矛盾中，格子店扮演了展示櫃的角色，使消費者能夠

看到網路購物網站中的實體商品、透過親眼看見、親手觸摸商品，產生與網路上

的虛擬購物截然不同的消費經驗。格子店也提供零售業性質的服務，消費者能夠

直接從格子中取物結帳，省略上網的步驟。 

 

格子店這種介於實體店舖與虛擬網路商店之間，既是虛擬網路商店實體化，

而本身也是實體商店的經營特色，是我們首先想深入探討的部分，為何會有這樣

的商店出現?了解格子舖的經營模式，這樣的創新帶來多少的新商機，經營上的

優勢及劣勢以及顧客能接受的價位和常購買的商品，即這樣的商店是否有它的價

值。 

 

貳●正文 

很多成功的創新都是從切實的需求出發的，還有一些創新則始於一次意外事

件或科學發現，這就需要創新者去尋找用戶以及具體的應用。創新也只將新的想

法轉為對社會具有影響力的流程。應該是要能將新的見解、想法與技術轉換成新

營的產品、流程及服務，並為股東創造新的價值，促進經濟成長以及提升生活水

準。 

格子舖源於日本東京市區的一家大型商場，創辦人是日本商人帄井敏雄，帄

井敏雄原本經營潮流玩物收藏品，在一次意外的代賣商品中，引起另一事業的開

啟。日本是潮流的時尚界，因新潮的格子舖受到時尚的年輕人和白領階層的追捧，

引起各界矚目關注，日本當地及外國多本知名雜誌多次報導。格子舖的理念於

2005 年冬季引進入香港，在短短一年多的時間在香港多間商場已發展到一百多

家的商舖。在時尚的香港人追捧中，格仔店被統一命名為格仔鋪。後期有陸續有
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了格子舖、格子店、格仔店等名稱 

 

 

 

格子舖內多是賣小而巧的東西，品種多而易複雜管理起雖麻煩，但更要爭取

的則是隱定顧客，因此格子舖容易買到商品一樣或差不多的東西，所以要求上，

也需要進駐更多有創意、新穎且質量好的商品，同時，在管理上也有一定的規則，

「要有要求，也需要較多的服務人員」，不只要協調好格主與買家間的關係，也

要保持好銷售量的穩定。 

 

格子舖通常位於熱鬧或繁華的地帶，把各式各樣的商品放於統一尺寸大小的

格子櫃擺設，店裡擺著每樣商品時尚且五花八門的，價格也在於一班學生等消費

者能接受的價位上，格子舖的商機，從它的商品、價格與闖音，最重要的還有格

主們對自己的商品如何去呈現與經營。 

 

像格子舖這樣的銷售模式，讓社會中更多的創新發展，不僅滿足了現代人的

快速購物心裡，這種新的零售模式還有不斷的創新，或許未來也會也一套屬於格

子舖的管理或銷售軟件，來引發更多的商機，甚至成為人們音創意而渠成的交友

帄台。 

 

這種經營模式對投資經營格子舖把商品寄賣在格子鋪的使用者，都是雙贏的。

很多人都有創業夢想，但開辦商鋪，租金、水電、裝修等要花大量的資金，並且

風險大，還要用大量的時間來打理，導致機會成本的流失，所以這也限制了很多

想創業的人。 

 

 格子鋪是一種新的零售模式，正好可以解決絕大多數創業者面臨的鋪租昂

貴、資金短缺、人員緊張的三個最大困難。花一二百元就可以擁有自己的實體店，

自己做老板，一圓自己的創業夢，一展自己的設計天份，可以說是一種很多人都

能接受的新式售賣模式。 
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格子小舖 SWOT 分析 

  

Stregth(優勢) 

 產品有特殊性，能吸引消費者的賣點與特色。 

 樣式精美，也是選擇禮品的好去處。 

 位想要創業卻缺乏資金的年輕人製造機會。 

 掌握市場新訊息，即時更新店內商品，保持商品的新鮮感。 

 具有方便，簡潔的經營模式。 

Weakness(劣勢) 

 服務態度有再加強，可能影響到顧客的回頭率。 

 格子舖環境小，容易造成顧客人員擁擠，影響銷售效率。 

 已出售的物品通常不退換貨較無保障性。 

 因賣家不同，而商品的重複性較高，這時候價格就成了消費者的考量。 

 沒有推銷的銷售容易喪失許多商機。 

 

Threat(威脅) 

 近年來受歡迎，吸引大量商家投資，競爭激烈。 

 客源較不穩定。 

 消費者對商品的要求增高。 

 類似的模仿商店，經營於鄰近地方造成競爭威脅。 

 物品成本及租金費用支出後真正賺取的錢幾乎不多。 

 

 

 

Opportunuty(機會) 

 定位在熱門商圈內有廣而穩定的市場。 

 種類多，也適合現代人追求生活質量的重選擇性。 

 設立顧客意見薄，寫下建議及店裡沒有販售的商品，更準確的把握市場需

求。 

 年輕人需求量大，客流量比較不易流失。 

 對於年輕族群無論是寄賣或銷售都有吸引力。 
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1. 性別 

 
得知我們發放的問卷以女性族群為主

佔有 84%，則男性也佔有 16%。 

 

2. 年齡 

 
由上圖得知年齡層分布在 16~20 歲最

多，有 59%，其次依序為 21~25 歲的

12%  

3. 職業 

 
由上圖得知，問卷寫對象居多為學生佔

有最高的 64%，再依序為服務業 16%，

資訊業 7%，軍公教及金融保險各有

4%，商業 3%製造業 2%。 

4. 薪資 

 
由上圖及上題可知，因上題得知填寫

問卷對象居多為學生，所以沒有薪資

收入佔有最高比例 46%，再來為位居

第二的 2 萬以下也佔有 25% 。 

5. 多久會逛格子小舖一次 

 
 

由上圖得知去格子舖的次數占比例高

的為一個月數次的 41%，其次是 2~3 天

為 18%，  

6. 從何得知格子小舖存在 

 
由上圖得知，從朋友口耳相傳得知的

43%及剛好路過得知的 41%，極為相

近，。 
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7. 對格子小舖的第一印象 

 
由上圖得知，有趣新奇的比例超過一半

有 52%，推論因為當初格子的格局擺設

非常的特殊，在台灣幾乎前所未見，所

以大家對格子的印象才會居多為有趣

新奇的。 

8. 因為什麼而吸引你進入格子 

 
由上圖得知，因為商品而進入格子的比

例最高佔有 41%，則排名第二的外觀也

佔有 32%。 

9. 對格子舖銷售方式的滿意度 

 
由上圖得知，同意及非常同意格子銷售

方式的人相加有 70%之多。 

10. 在格子小舖最想購買商品 

 
由上圖得知，會購買飾品的人佔有 26%，

推論因為進入格子後多半的格子都是販

賣飾品也都擺放在我們最易觀看及觸摸

的高度，所以購買飾品的人才會佔有

26%。 

11. 會購買的商品單價 

 
由上圖得知，只要喜歡就購買的人數較

多 27%，由上題得知購買飾品人數較多

推論因格子商品本身單價並不高所以較

多人會選擇只要喜歡就購買。 

12. 是否在意商品有無外包裝 

 
由上圖得知，回答普通的人數佔有一半

49%，推論普遍的人不會特別在意商品是

不是有外包裝。  
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13. 是否同意把格子小舖列入下次行

程 

 
由上圖得知，選擇普通的人數佔

58%，推論應該是不一定會不會列入行

程中，但如果有時間或有經過就會進

入看看是否有新商品或新格子。 

14. 是否同意再次進入格子 

 
由上圖得知，選擇普通的有 52%，選擇

同意的人也不少佔有 37%，推論因為格

子在主要道路上所以對於逛街無目地的

人們就會選擇再次進入格子。 

15. 格子小舖商品滿意度 

 

 
由上圖得知，普通佔有 52%，滿意佔

有 34%，非常滿意佔有 6%，推論大部

分人們對於從格子買回的商品都是滿

意的。 

 

 

參●結論 

 

在這次的專題報告中我們發現，會進入格子小舖的性別及年齡層多是女性

16~20 歲，則職業大多都是學生為主，所以在薪資方面則是無收入或者是 2 萬元

以下，因為有部分學生都會在課後去打工，導致學生有 2 萬以下的收入，而格子

小舖多在人潮較多的商卷內，讓經常去逛街的遊客會不定時的進入參觀或者是購

買商品，則大多人得知格子小舖的存在是因為剛好路過及朋友口耳相傳得知的，

而對格子小舖的第一印象是有趣新奇的，則大多數對格子的銷售方式都是滿意的，

會購買的商品以飾品為最主要，價格則是只要喜歡就購買的比例較高，因為格子

內的價格多為帄價商品，多數人對格子小舖的印象都是好的，會把他列在下次行

程中也普遍滿意從格子買回的商品。 

建議如果可以的話聯合所有格主做一些促銷活動，例如:買多少送多少現金

或商品，吸引更多的顧客進入購買商品，或是揪團一起購買，可以創造更大的業
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績，這樣大家買的開心店家也賺的滿意。 
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