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位於台北市重慶南路與衡陽路口的金石堂城中店，屹立 34 年，於 24 日晚間正式熄

燈走入歷史；傳統書店在網路書店的競爭下是否還能永續生存？資料照片 

劉典科／中正大學企管所博士生 

 

最近台灣好多實體書店都紛紛熄燈，而且一致性都宣稱說租約到期，但真正的

原因僅是租約的問題嗎？還是這個產業榮景已不在了呢？以下筆者透過五力分

析與實體(傳統)書店與網路(電子)書店的商業模式的比較，幫助大家理解 

 

美國哈佛大學教授麥可．波特（Michael Porter）提出的產業結構五力理論，他

認為有 5 種力量促成產業競爭。以此架構，你可以為你的事業制定生存和發展



策略，評估產業的吸引力有何拓展可能，及此評估所處的產業是否能夠永續生

存。 

 

1. 現有競爭者競爭 ─既有廠商之間的競爭程度。 

 

現今網際網路時代無遠弗屆，電腦的普及，數位科技日新月異，網路科技的 

發達使商業環境產生大幅的變化，因為技術的創新、消費者的需求漸漸的帶動

起 網路購物的風潮，無疑是目前新興的購物通路。許多的企業朝向ｅ化發

展，紛紛 導入電子商務，電子商務大幅縮短產品從設計、製造、至上市的時

間，使產品在 激烈的市場競爭中獲得優勢，電子商務已成為目前最流行的虛

擬通路販售方式。 

 

網路書店以電子商務的方式，由網路介面介紹產品取代以往由宣傳單、目錄及

傳真等方式，直接 傳送相關訊息給每一位消費者，更有效率的整合全台的書

市 

 

在日常生活中，我們常在網路書店中尋找想要的書籍，漸漸取代以往到書店 

的習慣，隨著現今科技的成長，商業活動逐漸趨向電子化、自動化的發展，電

子商務成為現在最普遍的交易方式‧ 

 

網路書店競爭者多，網路書店的網路市場同業間的競爭狀況相當激烈，各家網

路書店皆積極發展屬於自己的特色來吸引消費者的目光，藉由其優勢來提高銷

售量‧ 



 

2. 對上游供應商的議價能力 ─書店對供應商的集體議價能力。 

 

上游供應商的議價能力：經營一家網路書店的書籍必須多樣化並穩定提供，但

也因此書籍的種類與出版商的數量相當的繁多，相對地減少 了單一供應商的

影響力；供應商若要出售書籍給多家的零售商販賣，並想拓展更多的銷售點及

提高書籍的曝光率，亦需考慮價格是否符合消費者的心理需求，所以供應商的

議價能力並不高‧ 

 

3. 替代品 ─替代產品或服務的威脅。 

 

傳統的實體書店、二手書店、數位電子書等，因此替代品的威脅相當數位化浪

潮帶動電子書快速成長，網路書店發現會員使用行動購書比例已超過五成，為

搶攻行動閱讀市場 ，推出電子書服務，月營收較開館當月翻倍成長，成長力

道不容小覷 

 

4. 消費者的議價能力 ─ 買方的整體議價能力。 

 

消費者的議價能力：消費者可以藉由網際網路迅速的收集資訊並比較其折扣與

價格，選擇對自己較優惠的價格購買書籍，也因此消費者太過分散，所以整體

的議價能力依舊不高，並無法直接影響到網路書店的定價決策 

 

 5. 新加入者 ─ 新的廠商可能加入書店的市場而造成的威脅。 

 



根據網路書店來公佈資訊，這個國內首度網路書店實體化的閱讀概念店，主要

分成四大區塊：投影紙書：投影書籍試閱段落與評論，讓消費者可以立刻了解

書籍內容 

閱讀處方箋：搭配工研院投影互動 iNTERPLAY 技術，將畫面投影在桌面

上。消費者與投影螢幕互動，獲得推薦書單。智慧書店員：站在螢幕面前，透

過人臉辨識功能，辨別性別、年齡，再依據網路書店數據推薦書籍。實體主題

選書：在現場陳列實體書，消費者若想購買，還是得掃描 QR code 回到線上

購買流程。 

 

筆者透過五力分析去剖析此傳統書店不僅現有競爭者競爭力很強大、書店對上

游議價能力差、替代品多、潛在加入者也多，顯示傳統書店生存不易，也證明

書店為何會走向結束營業的局面，除了用五力分析幫助大家理解，也整理實體

(傳統)書店與網路(電子)書店的商業模式供讀者參考如文末表格。 

 

從表中可以看出，網路書店不僅在成本、商品庫存、商品管理、營業時間、商

品通知、商品通知、商品目錄、客戶來源、客戶管理皆比實體(傳統)書店勝

出，傳統書店經營之困難是必然的結果。 

 

 

 

 

 
項目 實體(傳統)書店 網路(電子)書店 

成本 水電費、租金、裝潢費用、

職員薪水 

網站空間租金、軟體費用 

商品庫存 需要店面空間儲存大量商品 不需要店面大量庫存商品 



商品種類 因為空間有限，故其能夠銷

售的品項及數量會受到限制 

無空間限制，故其所能銷售的品

項、數量及服務可不斷增加 

商品管理 雖有人員進行商品管理， 消

費者仍容易觀看後亂歸位 

有精準的商品管理，能迅速找到

衍生商品 

營業時間 非二十四小時 二十四小時，全年無休 

商品通知 無法隨時通知讀者新商品的

訊息 

可傳送商品訊息給讀者，增加回

店率 

商品目錄 每月所印刷的目錄費用昂

貴，且不能隨時更新 

不需花費印刷成，能隨時更新 

商品品質 現場選購較有保障 運送商品瑕疪、退貨率高 

客戶來源 有區域位置的限制 無區域位置的限制 

客戶管理 無全掌握客戶的喜好和需求 加入會員後購買紀錄可作為客戶

管理，更可進一步針對客戶的喜

好促銷 

相關費用 交通費 信用卡手續費、運費 

 
 


