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壹●前言 

 

一、研究背景與動機 

 

走在路上隨處可見 Hello Kitty 的身影，但 Hello Kitty 也不過是在近幾年才在台灣

風行的，可見當初並不是馬上竄紅，而是慢慢融入我們的生活、思想及目光，因

此形成現在的熱潮。後來 Hello Kitty 與異業結盟，帶來更多商機，如：7-11 滿 77

元送 Hello Kitty 磁鐵、別針；或是麥當勞買兒童餐送 Kitty 商品。 

 

為何從日本來的玩偶貓，能如此受到企業者的愛用？同時也深受各年齡層女性的

熱愛，近年來的Hello Kitty熱潮帶動了無限商機，如：Hello Kitty專賣店、主題餐

廳、網拍關鍵字等，看著網路、電視等，琳瑯滿目的Hello Kitty讓我們激起了對

Hello Kitty的好奇。 

 

二、研究目的 

 

希望藉由本研究可以瞭解下列問題： 

(一) Hello Kitty 相關商品其行銷方式。 

(二) Hello Kitty 吸引消費者的原因。 

 

三、研究架構 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖一 研究架構圖 
 

四、研究方法 

 

利用問卷調查法，共發放110份問卷，有效回收問卷102份，有效回收率95％，以

消費者基本資料 

消費者購買行為 喜愛偏好探討 

(一) 消費金額 

(二) 購買時機 

(三) 收集偏好 

(一) 公司 

(二) 商品 

(三) 行銷 
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高雄市各大百貨公司三麗鷗專櫃顧客為研究對象，高雄市各大百貨公司三麗鷗專

櫃五個營業據點，各營業據點各發放22份問卷。 
 

表一 高雄市各大百貨公司三麗鷗專櫃營業據點 

高雄 SOGO 百貨 高雄市三多三路 217 號 12 樓 
高雄大統百貨 高雄市和平一路 218 號 8 樓 
高雄統一夢時代 高雄市中華五路 789 號 5 樓 
高雄漢神巨蛋百貨 高雄市博愛二路 777 號 6 樓 
高雄漢神百貨 高雄市成功一路 266-1 號 5 樓 

 

五、研究限制 

 

本研究以高雄市各大百貨公司三麗鷗專櫃消費顧客為研究對象，三麗鷗專櫃高雄

市五個營業據點，故本研究的結論無法類推至其他縣市。 

 

貳●正文 

 

一、文獻探討 

 

(一) 玩偶行銷 

 

可愛玩偶老少通吃，魅力不下影視明星等偶像，玩偶行銷已成為企業

吸金利器，成功帶進大量人潮與業績，玩偶代言人 消費者與商品的

溝通橋樑，虛擬玩偶為企業發聲。 

 

運用玩偶角色來促銷產品、服務，或提升品牌資產的行銷方式，主要

分為三類：一是企業透過販售玩偶角色來賺取利潤，玩偶即為品牌或

產品主體，如三麗鷗（Sanrio）、迪士尼（Disney）旗下的許多角色；

二是企業為了提升產品形象或銷量，而讓與前述企業談授權，運用他

們的玩偶擔任品牌代言人，或做為贈品之用，如此次屈臣氏的米奇米

妮與康是美的米飛兔；三是企業為了提升形象或增加銷售量，計畫性

地開發、使用玩偶，如好樂迪的迪迪獅與錢櫃的咕力。 (註一) 

 

玩偶成為商品或是代言寵兒，除了不會老，最大的關鍵在形象清新 ，

更不會鬧脾氣、搞緋聞，代言效果更穩定持續。 

 

(二) 熱潮之定義 
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形容蓬勃發展、流行的趨勢。 (註二) 

     

(三) 三麗鷗公司簡介 

 

三麗鷗股份有限公司是日本 SANRIO CO., LTD. 授權成立的台灣子公司。三

麗鷗有限公司成立於 1992 年五月，並於 2000 年升格為三麗鷗股份有限公

司。三麗鷗亦是世界唯一秉持「social communication」之精神推展智慧財產

權事業的公司，透過 character gift 傳遞及分享喜悅、拉近 心與心的距離是

服務的宗旨。(註三) 

表二 三麗鷗基本資料表 

公司名稱 三麗鷗股份有限公司(Sanrio Company Ltd) 

創辨人 信太郎 

成立 1960 年 8 月 10 日 

營業比重 禮品 91.4%，卡片 5.1%，多媒體出版業 1.7% 

餐飲業 1.4%，主題樂園 0.1%，其他 0.3% 

事業內容 出版書籍、製造銷售錄影帶、DVD 

提供多樣化的網站內容 

企劃、經營主題樂園 

企劃、創作以及演出音樂劇和現場文藝表演 

國內外卡通明星授權業務 

製造、銷售 social communication 禮品 

製造、銷售各種卡片 

 

(四) 三麗鷗經營理念 

 

三麗鷗提倡在特別的季節、節日，透過精小的、不會讓收受者覺得有負擔

的禮物來表情意，建立維繫彼此的友誼。 

商品的開發會配合季節、學校的行事曆、日本的年中節慶，依照不同年齡

層的需求去進行。各種三麗鷗的人氣造型也會在各個季節或節慶時，以不

同的風格與色系出現在商品上。(註四) 
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(五) Hello Kitty 行銷策略4P 

 

1、 產品 

KITTY 產品已發展多樣化，從手機吊飾、玩偶到 3C 市場、電話、數位相

機等等都有 KITTY 的周邊商品，現在更是無處不在的我們生活中。 

 

2、 價格 

但 KITTY 的價位也從高到低都有，從各式不同的商品，價格不依，像 KITTY

的項鍊、包包等等商品有些高達上萬元，但也有和藹可愛的 KITTY 飾品

普遍在生活裡。 

 

3、 通路 

KITTY 的通路不只從日本廠三麗鷗，也有許多跟台灣合作的限定商品或跟

某些知名廠共同出品的地方特色 KITTY。三麗鷗授權商品如下： 

(1) 商品授權：鎮金店、OK WAP、Kitty MP3 

 

 

 

 

 

 

      圖二 鎮金店 (註五) 

(2) 店舖授權：KILARA 

(3) 空間授權：長榮航空 

圖三 長榮航空(註五) 

4、促銷 

近幾年 KITTY 也創下不少豐功偉業，像是最早的麥當勞推出的 KITTY 玩

偶，還有 7-11 便利超商的 77 元送胸針造成當時熱潮，還有百貨週年慶

靠 kitty 衝買氣，百貨業拼 20 億，接著是 35 周年限定玩具，種種說法都
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已經證明 KITTY 的人氣受到各大企業的愛用。(註六) 

      圖四 靠 kitty 衝買氣，百貨業拼 20 億(註六) 

 

(六) Hello Kitty  SWOT分析 

表三 SWOT分析表 

Strength 

優勢 

因為可愛外形及特色，而引起熱潮創造了許多商機與利益。 

無可取代的高知名度，以經營品牌為出發點，長期培養深具明

星特質。 

Weakness

劣勢 

Kitty 本身屬於外來商品，價格較昂貴，因此可能導致消費者有

沒有意願購買。 

Opportunit

威脅 

市面上推出的卡通人物愈來愈多了，可能會影響消費者對 Kitty

的喜愛。 

Threat 

機會 

可多舉辦優惠活動，或推出更多樣化商品，吸引更多消費者購

買，同時又替 Kitty 引起了另一股熱潮更帶來一筆可觀的商機。 

 

二、問卷結果與統計分析 
 
(一) 消費者基本資料 

 
本次研究利用問卷調查法，以 15 歲~41 歲以上為研究對象，發放 110 份問卷，

有效問卷為 102 份，研究對象以女性居多，佔 69%；15~20 歲的消費者佔 59%，

其次是 26~30 歲的消費者；會購買 Kitty 商品的消費者為學生公教人員，且

零用錢為 1000 元以下、月薪則在 20000 元以上的消費者居多。 

 

(二) 消費者購買行為分析  
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您會願意花多少錢購買Hello Kitty？

21

32

19

18

12

0 5 10 15 20 25 30 35

200元以下

200~500元

500~1000元

1000元以上

不願意購買

人數

 

圖五 您會願意花多少錢購買 Hello Kitty？ 

您是否有收集Hello Kitty的習慣？

是

36%

否

64%  

圖六 您是否有收集 Hello Kitty 的習慣？ 

 

您會購買Hello Kitty的

31

28

17

26

0 5 10 15 20 25 30 35

促銷商品

限量商品

附贈商品

無

人數

 

圖七 您會購買 Hello Kitty 的？ 

 

(三) 喜愛偏好探討分析 

分析：由此問卷調

查結果我們知道大

多數的人對於促銷

商品比較心動，有

31 人佔 30%。 

分析：由此問卷調

查結果我們發現

顧 客 購 買 Hello 

Kitty 的 商 品 在

200~500 元居多。 

 

分析：由此問卷調

查結果 我們知道

大多數 的人都沒

有收集 Hello Kitty

的習慣。 
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您認為Hello Kitty有哪些地方吸引？

49

8

5

40

0 10 20 30 40 50 60

外型

形象

故事

商品

人數

 

圖八 您認為 Hello Kitty 有哪些地方吸引？ 

您最喜歡Hello Kitty是什麼顏色?

71

5

4

10

9

3

0 20 40 60 80

紅、粉紅

黃、橘

藍、綠

紫、黑

白

其他

人數

 

圖九 您最喜歡 Hello Kitty 是什麼顏色? 

您特別喜愛Hello Kitty的何種主題商品？

13

25

27

16

21

0 5 10 15 20 25 30

水手

婚禮

星座

和服

35週年系列

人數

 

圖十 您特別喜愛 Hello Kitty 的何種主題商品？ 

分析：由此問卷調

查結果我們知道

大多數人都是因

為外型可愛而被

吸引。 

分析：由此問卷調

查 結 果 我 們 知 道

大 多 數 人 喜 歡 紅

與粉紅色的 Hello 

Kitty。其次為白、

紫、黑色。 

分析：由此問卷調

查結果我們知道

大多數消費者比

較喜愛星座及婚

禮主題兩種商品。 
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您是經由何處得知Hello Kitty最新商品？

20

15

34

17

16

0 5 10 15 20 25 30 35 40

網路

報章雜誌

電視

百貨公司

其他

人數

 
圖十一 您是經由何處得知 Hello Kitty 最新商品？ 

印象最深刻Hello Kitty的行銷手法為何？

25

43

29

5

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

麥當勞送Kitty玩具

滿77元送 Kitty磁鐵

7-11集點兌換Kitty公仔

週年慶送Kitty禮品

人數

 

圖十二 您印象最深刻 Hello Kitty 的行銷手法為何？ 

喜歡Hello Kitty商品的何種促銷方法？

38

41

13

10

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

打折優惠 

集點送Kitty

買額送Kitty

生日消費打85折

人數

 
圖十三 您喜歡 Hello Kitty 商品的何種促銷方法？ 

 

分析：由此問卷調

查 結 果 我們 知 道

消費者得知 Hello 

Kitty 消息的管道

為電視居多，有 34

人佔 33%。 

 

分析：由此問卷調

查 結 果 我們 知 道

大 家 最 印象 深 刻

的是 7-11 集點兌

換 公 仔 的行 銷 手

法居多。 

分析：由此問卷調

查結果我們知道大

家對於集點送 Kitty

的促銷手法集點送

kitty 最為心動。 
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參●結論 
 
一、結論 

 
世界各地著名的卡通人物有哆啦 A 夢、米老鼠、Hello Kitty、海綿寶寶…等，

這四個卡通人物都各自有它吸引人的地方與特色。而 Hello Kitty 吸引人的地

方是外型、商品、形象，特色則是以沒有嘴巴而引起消費者對它的好奇心，

然而沒有嘴巴的 Kitty 能賦予消費者更多的想像空間，容許人們把自己的情

緒投射到手中的 Kitty 身上，如果你在歡笑，你會覺得 Kitty 會在笑﹔相反，

當你覺得悲傷的時候，Kitty 也好像會有同樣的情緒，結合以上的原因讓 Kitty

成為世界各地最受歡迎及引起熱潮的卡通人物之一。(註七) 

 

問卷調查結果如下： 

(1) Kitty 吸引的主要原因為因外型，其次是商品。 

(2) 會購買 Kitty 的促銷商品居多，其次是限量商品。 

(3) 最喜歡 Kitty 的顏色為紅、粉紅居多，其次是紫、黑。 

(4) 特別喜愛 Kitty 的主題商品為星座，其次是婚禮。 

(5) 消費者是經由電視上得知 Kitty 最新商品，其次是網路。 

(6) 消費者願意花費 200~500 元購買 Kitty。 

(7) 消費者最喜歡 Kitty 的商品為玩偶，其次是吊飾。 

(8) 消費者印象最深刻的行銷手法為購買商品滿 77 元送 Kitty 磁鐵。 

(9) 消費者喜歡的促銷方法為集點送 Kitty。 

 

二、建議 

 

根據上述的結論，現在的消費者購買 Kitty 商品都是以促銷商品為主。因為

Kitty 是雖屬外來商品，價格本身就較為昂貴，建議 Kitty 專櫃『三麗鷗』： 

(1) 可多做促銷活動，藉此吸引人潮購買。 

(2) 儘可能將價錢壓低至消費者能夠接受的價錢，如此可增加人氣更

可以提升業績。 

(3) 此外除了紅色、粉紅色的 Kitty 也可推出有關黑色、紫色的 Kitty

商品，藉此增加更多的潛在消費者。 

(4) 再次推出商品滿 77 元或集點送 Kitty 贈品，來吸引較低消費層的

顧客。。 
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