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壹●前言 

擁有良好信用及品質成為 Dior 品牌形象不可或缺的因素，然而代言人對於

品牌行銷也是很重要的方式，有力的代言人更能將品牌印象深植人心，Dior 曾找

來 Chrlize Theron(莎麗賽隆)、Kate Winslet(凱特溫絲蕾)、Sophie Marceau(蘇菲瑪

索)、Sharon Stone(莎朗史東)等大牌明星代言。看到廣告明星總是給人一種華麗

又高雅的形象，好像使用它之後就會像她們一樣驚豔全場，吸引眾人目光，也賦

予了消費者對品牌的新觀感。 

Dior 創辦人 Christian Dior 曾說過：「現在我既是調香師也是時裝設計師」，

Dior 之所以可以成為世界知名品牌，都是因為作者日夜不停的努力創造出不同

面貌的 Dior，因為如此的信念促使品牌成功的誕生出來。最初，Dior 只生產時

裝，但因應社會龐大的需求及個人意願，繼而生產化妝品、童裝、眼鏡及香水等

各式的產品，利用品牌本身的知名度及信任度，使社會大眾對於多元化的產品線

引發更多的興趣。(註一) 

Dior 已是精品市場的龍頭之一，除了產品種類廣泛，風格也很獨特，不管價

格、經濟如何改變，他們對於行銷手法推陳出新，也讓許多人對 Dior 趨之若鶩。

因此讓我們有極高的興趣想了解 Dior 是如何進行品牌行銷，讓消費者留下深刻

的印象？再者，女性消費者對 Dior 的購買因素如何？ 
 

一、研究目的 
 

（一）探討女性消費者對 Dior 品牌印象。 
（二）瞭解 Dior 的行銷組合及特色。 
（三）探討女性消費者對 Dior 之購買因素。 

 
二、研究範圍與限制 

 
本研究對象主要以曾購買 Dior 產品的女性消費者。由於經費、地區、時間

和人力的限制，研究範圍僅以台中地區之女性消費者為限。 
 

三、研究方法 
 

首先使用網路、報章雜誌的方式蒐集 Dior 品牌之相關資料，以了解 Dior 的

品牌行銷方式，再設計問卷，以問卷調查法並採立意抽樣施測，了解台中地區女

性消費者對 Dior 之品牌行銷方式。 
 
四、研究步驟 
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貳●正文 
 
一、Dior 公司簡介 
 

（一）公司成立 
 

1905 年在法國出生了一位名叫 Christian Dior 的男士，1935 年他開始向時裝

屋出售帽子、衣服和首飾的設計樣稿，後來直接替設計師 Robert Piguet 工作，從

此他在巴黎時裝界辛勤工作了 10 年，讓巴黎女裝從細節到整體都發生了劇烈的

變化。1946 年創立了同名品牌「Christian Dior」，推出的第一系列作品 —「New 
Look」使他聲名大噪。接著他更設計出不同以往的作品，例如：不對稱裙子、垂

直型服裝、鬱金香型、箭型、O 型、A 型、Y 型……。他別出心裁的設計，讓

Christian Dior 始終走在時尚的最前頭，這一連串的過程，造就了現在風行全球的 
「Christian Dior」。(註二) 
 

（二）公司發展 
 

Christian Dior(簡稱 Dior)，一直是高雅的女裝的代名詞。Dior 繼承著法國高

級女裝的傳統，始終保持高級華麗的設計路線，做工精細，迎合上流社會成熟女

性的審美品味，為巴黎穩固世界時裝中心的地位有著不少貢獻，象徵著法國時裝

文化的最高精神。加上他都是選用高檔、華麗、上等的布料表現出耀眼、光彩奪

目的華麗與高雅女裝，除了高級時裝外還經營香水、皮草、頭巾、針織衫、內衣、

化妝品、珠寶及鞋等，備受時裝界的關注。(註三) 
 

一間歷史超過將近 60 年的精品名牌，是如何在每個年代留下足跡，走過世

紀的改變，跨越時空的設計理念，往古來今我們仍然為 Dior 喝采，是多麼不可

思議的想像，Dior 的生命有多精采，就讓我們以下表一走進 Dior 的時空隧道吧。 
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表一 Dior 大事蹟 
年代 重大事蹟 

1931 Dior 的設計吸引了設計師 Rober Piguet 注意並雇用他，但在二次世界大
戰從軍回巴黎時，位子已被替代。 

1947 獲得法國紡織業鉅子 Marcel Boussac 賞識，資助成立迪奧服裝王國在法
國蒙田大道 30 號開設第一家專賣店(現今為 Dior 巴黎總店)。 

1947 Dior 第一瓶女香—Miss Dior 誕生。  

1948 第一間美國分店開張，同時間光是他的法國總店，就有 1000 多個僱員。
目前世界版圖也擴張至 159 國，且以歐洲國家為居多。 

1955 Dior 第一支唇膏上市。 
1957 Christian Dior 逝世。 
1969 Dior 第一個全系列完整彩妝上市。 

1990 
LVMH 將 Dior 併入旗下，因其雄厚的財力，每年都擁有 5%總預算的資
金得以進行研究護膚研發，使 DIOR 的彩妝、保養品能與香水並駕齊驅。
(註四) 

1994 專業完整的美妝護甲系列。 
1999 首次推出纖體產品。 
2001 正式於每季彩妝推出結合時尚的限量商品。 
2004 Dior Kiss 為第一支管狀唇蜜產品。 
2007 Kris Van Assche 擔任 Dior 男裝的藝術總監。 

2010 「Dior2010 年克魯斯收藏」，它的靈感來自於 Dior 的靈感 Mitzah Bricard
和她愛的頭巾，高跟鞋和珍珠為 Dior 2010 年克魯斯收藏新作。 

資料來源：本研究整理 
（三）Dior 行銷特色 

 
Dior 以追求創新的思維、高雅與摩登的設計概念與科技研發為理念，結合了

多系列的產品，除了堅持使用上等的材料，也堅持奢華的格調，呈現獨特的品牌

風格，幫顧客打造時尚又不失高品質印象。下表二即為 Dior 的行銷特色。 
 

表二 Dior 品牌行銷特色 
行銷組合 行銷特色 說明 

(一)產品線多元 
Dior 擁有種類廣泛的產品，除了有服飾和香水產
品外，也一直在創造新產品包含珠寶配件、手錶、
眼鏡、鞋子、化妝品和保養品等。 

(二)獨特風格 
Dior 不論在珠寶、服飾、鞋子設計都創意十足，
擁有自我獨特的華麗風格。 

(三)高品質 

以香水—淡花香水為例，分為前調、中調、基調三
部分，前調由義大利南部種植的佛手柑，透過冷壓
法提取果皮中的香精，中調以木蘭花獨特的香氣結
集了柑橘檸檬芳香和花香兩種不同的調子，基調以
橙花的芳香結合佛手柑，完美的將淡花香水提升至
高級香薰的境界。(註二) 

產品方面 

(四)產品種類多
樣化 

在護膚保養方面不斷研發，維持優良品質，以保養
品為例，有抗老化、美白、基礎保養和針對問題肌
膚的保養品，讓顧客使用更好的產品。 

價格方面 Dior 以採取高價位的方式販售自家產品，提升自我價值，也是市場
上高等級的代表。 
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行銷組合 說明 

通路方面 Dior 在全球有許多的銷售地點，如：歐洲、美洲和亞洲。大部分在
百貨公司設立專櫃、獨立門市之旗艦店、網路販售。 

促銷方式 以電視廣告及報章雜誌平面廣告，或藉由使用試用品、降價促銷和舉
辦相關活動吸引大眾的目光。 

資料來源：本研究整理 
二、品牌行銷 
 

（一）品牌 
 

「品牌則是無形、無實體，它以一種心智建構、表徵或理念存在擁有者心中，

卻可以如產品般真實。」(中小企業處，2007)品牌是人們追求時尚的象徵，也是

一個團體或商品所融合在一起的非實體商業價值或商業綜合性代表意義。 
 
做品牌，必須找到消費者感興趣的地方，要讓消費者想到它的品牌，就必須

讓消費者產生這一方面的需求，就是為自己的品牌在市場上樹立一個明確的、有

別於競爭者的、符合消費者需要的形象，其目的是在潛在消費者心中佔領一個有

利的位置。(註六)「品牌如要產生效果，相對比絕對有用；相對大比較有效，較

有機會創造利潤。」(施振榮，2005) 
 
一個名稱可以帶來多大的商機，就像 Christian Dior 所創造出來的商品一般

以自己的名字來命名，成功的品牌背後有著許多不可或缺的因素，但最重要的還

是一開始給人的第一印象，而下表三是對 Dior 品牌的介紹。 
 

表三 Dior 品牌 
品牌 LOGO 

Christian Dior 迪奧 
縮寫：CD  

Dior 品牌就是產品的靈魂，因為它代表可靠的品質、形象與售價，經過適當
的行銷與營造，Dior 甚至會觸發消費者心中強烈的共鳴。  
品牌識別： 
Dior 四個字母、CD、鑽石格紋，服裝則多以 Christian Dior Paris 為主(註三)

資料來源：本研究整理 
（二）行銷 

 
行銷的目的是要充分認識和了解消費者，利用不同的方式來滿足消費者，展

現出產品的多樣化和獨特性。行銷是溝通、創造和傳送價值用來經營顧客關係以

用於滿足目標市場的需求，又可以同時獲取利潤，實現雙方目的。找到最適合

Dior 進入市場的方式和適合該方式的市場供給品，以便於可以讓 Dior 產品和 Dior
服務能夠滿足顧客需求，並成功行銷自我品牌(註八)。 
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（三）品牌行銷 

 
品牌的誕生不容易，如何行銷它更是困難，所以要同時達到擁有一個好品牌

又可以成功行銷，使每個消費者心中都有產品印象，不是一件簡單的事。更重要

的是如何延伸產品以達到品牌價值的提升，又不可以過多的延伸，那會使公司陷

入不知所云的窘境。讓消費者對 Dior 的品牌產生認同感，並成功深植到消費者

的心，使投資商感受到 Dior 的魅力並加以合作，這就是一個成功的品牌行銷，

而且品牌行銷也可代替差異化策略以提高、創造產品的象徵效用(註九)。 
 
消費者對於產品的價值觀來自品牌行銷，所以企業要持續不斷地讓消費者有

良好的印象，任何一個不好的行為都會使消費者對企業產生不好的印象，例如

Dior 的其中一位代言人 Sharon Stone(莎朗史東)，曾經發表過不當的言論，引起

人民的抨擊，當時正值四川大地震，她卻說這是中國的報應，這樣的言論引發不

可收拾的後果，中國網友決定抵制她所代言的 Dior，這舉動讓 Dior 立即撤下她

在中國的廣告，丟了中國市場，使 Dior 和 Sharon Stone(莎朗史東)皆損失慘重，

起碼也有 5600 萬美元。原本 Dior 只是想藉助明星的影響力增加消費者購買意

願，卻因為代言人一時的言論造成了莫大的損失，讓消費者改變了對企業的態度。 
 

三、Dior 的行銷策略 

「Dior 追求創新，從最初開始無論是時裝、高級珠寶或是鐘錶製作，這種

美學態度就是 Dior 品牌背後的原動力。」(劉慰思，2010)知名品牌幾乎都是被評

比的標竿，產品的價值與價格也在消費者心中取捨，如何將品牌成功推展到消費

者心中，使消費者注意到此品牌，進而有購買行動，讓產品順利銷售、獲利，便

是行銷策略。 

一般指的是行銷組合，即產品(Product)、價格(Price)、通路(Place)和促銷

(Promotion)。由 60 年代美國行銷學學者、密西根大學教授傑羅姆·麥卡錫提出此

著名的 4P 行銷組合。下列為本研究對 Dior 的行銷組合分析。 

 
（一）產品(Product) 

 
Dior 的產品線繁多，分為六類： 

表四 Dior 產品線 
產品線 內容說明 

護膚保養 在 Dior 女性護膚保養包含水彈力保濕系列的深層保濕、以逆時系列為
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產品線 內容說明 
主的抗老除皺、還有雪晶靈系列的美白淨化、主求活化再生的頂級保

養、當然保養中最不可或缺的基礎清潔 Dior 也同樣讓女人更美麗、最

後 Dior 的美體保養讓每個女人都擁有 S 曲線。 

彩妝 
每個女人都需要美麗的外表，最不可缺少的也就是彩妝，Dior 在彩妝

方面也要讓每個女人展現出最大自信，足以魅惑整個世界。 

香水 
Dior 以香水為重，行銷各國，光光女性香氛系列就多達 14 項，還不包

括細分之後的產品，不只女人可以使用香水展現致命吸引力，Dior 也

沒忘記男性香氛系列，此系列也含有 7 大項。 

珠寶配件 
讓每個女人更美麗，珠寶配件有舉足輕重的地位，Dior 同樣包含了戒

指、耳環、手鍊、胸針、項鍊、墜飾。 

服飾 
Dior 以特殊剪裁的衣服起家，是讓當時女人變得更有自我風格的里程

碑，在目前 Dior 的女性系列、男性系列，依然再繼續創新和改變，不

只如此也讓童裝界興起一股 Dior 風。 

其他 
不只有上述這些，只要是能夠突顯個人風格的精品，Dior 也有各式各

樣的經典作品流行於市場上，就像精品包包、鞋子、眼鏡等。(註二)
資料來源：本研究整理 

（二）訂價(Price) 
 

各產品線的價格範圍，分析如下(註十一)： 
表五 Dior 產品價格範圍表 

產品 價位 產品 價位 產品 價位 
護膚保養 $1,000~10,000 外套 $40,000~150,000 眼鏡 $5,000~13,000 
彩妝 $500~25,000 上衣 $8,000~30,000 腕錶 $20,000~200,000
香水 $25,000~4,000 褲子 $20,000~60,000 手提包 $10,000~200,000
珠寶配件 $2,000~15,000 鞋子 $7,000~150,000  
 

（三）通路(Place) 
 

Dior 在全球的銷售地點(註十二)： 
1、歐洲：法國、義大利、英國、德國、西班牙、俄羅斯、比利時。 
2、美洲：美國。 
3、亞洲：台灣、日本、中國、香港、韓國。 

 
（四）推廣(Promotion) 

 
1、廣告：Dior 請了許多知名明星來代言，由代言人來為 Dior 提升能見度，

只要代言人不適任，Dior 也會馬上刪除廣告，以確保 Dior 形象。 
 

2、免費兌換：新產品推出時，請顧客來試用，讓顧客體驗新產品的品質。 
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3、促銷活動：藉由百貨公司週年慶降價促銷或是新產品來舉辦活動。 
 
四、問卷分析 
 

（一）問卷說明 
 

根據本組蒐集的文獻了解 Dior 品牌行銷之方式，本研究遂進行問卷調查，

由本組編製「女性對 Dior 品牌行銷之研究—以台中地區為例」，採立意抽樣，共

發出 250 份問卷，回收 250 份，有效問卷 231 份，無效問卷 19 份，有效回收率

92.4%。 
 

（二）研究結果 
 

1、女性受訪者之職業分佈情形 
 

表六 曾購買 Dior 產品的女性消費者職業分佈情形 
職業 百分比 職業 百分比 
學生 19% 家庭主婦 9% 

服務業 35% 農業 0% 
工業  3% 漁業 1% 
商業  6% 林業 0% 

軍公教人  6% 加工業 0% 
管理階層/主管  7% 製造業 5% 

自由業  6% 其他 3% 
 

如表六得知，曾購買 Dior 產品的女性消費者，最高比例為服務業(35%)，學

生位居第二(19%)，第三則是家庭主婦(9%)。 
 

2、女性消費者對 Dior 最有印象之產品 
 

表七 最有印象之 Dior 產品分佈情形 
產品 百分比 產品 百分比 產品 百分比 

化妝品 44% 香水 17% 珠寶配件 5% 
包包 19% 其他 11% 服飾 4% 

 
如表七得知：女性消費者對 Dior 最有印象的產品為「化妝品」佔 44%最高，

其次是「包包」(19%)，「香水」(17%)。因此，Dior 化妝品對台中地區女性消費

者是最具吸引力的。 
 

3、消費者對於 Dior 的品牌印象 
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圖一 消費者對於 Dior 的品牌印象 
 

4、女性消費者對 Dior 之忠誠度情形 
 

表八 忠誠度情形 
題目 會 不會 

購買產品後，會降低購買他牌意願 49% 51% 
除了此品牌，會選擇購買他牌 77% 23% 

 
由表八可知：大部分的消費者對於 Dior 並沒有很高的忠誠度，對於高單價

的 Dior 商品，消費者在使用 Dior 的同時依然會選購其他品牌，來做為替代品。 
 

5、女性消費者使用 Dior 產品後的滿意度 
 

 
 
 
 
 
圖二 女性消費者使用 Dior 產品後的滿意度 
 

6、女性消費者得知 Dior 品牌的管道 
 

 
圖三 得知 Dior 之品牌的管道 

 

設計感時尚
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13% 可愛 5% 精緻 
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高雅 
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由圖二中得知，女性消費者

在使用過 Dior 商品之後的感受大

多是滿意(83%)。 

由圖三分析可知：得知 Dior
品牌的管道最高是親友介紹，佔

了 21%，第二是週年慶型錄與電

視廣告(19%)。由此發現人與人之

間的訊息交換，互相推薦讓 Dior
被更多人認識。 

如圖一台中地區女性消費者對

Dior 的品牌印象為最高，「時尚」為

33%，其次是「高雅」為 22%。 
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由圖四可知，吸引女性消費

者購買 Dior 的媒體所佔比例最

高者是電視廣告(22%)，次者為

親友介紹(20%)，第三為美容節

目(13%)。但是因為網路而購買

Dior 的消費者卻僅佔 8%。 

7、吸引女性消費者購買 Dior 的媒體 
 

 
圖四 吸引女性消費者購買 Dior 的媒體分佈情形 

 
参●結論 
 
一、結論 
 

Dior 成功地以「時尚多變」的作風，在台灣的女性消費者心中留下深刻印

象，雖然 Dior 是以服裝起家，以香水出名，但是大多數的消費者卻是以 Dior 化

妝品記憶較鮮明，在這裡我們也發現到，女性使用者中也以服務業居多。不只如

此，當 Dior 願意對女性消費者優惠更多時，購買者也會因此增多。 
 

雖然 Dior 是屬於高單價商品，還是吸引許多消費者購買，因為使用的感受

會有「時尚、高雅」的感受；而且大多數使用過 Dior 的消費者都相當滿意 Dior
的產品，也都會與親朋好友共同分享，這證明了 Dior 產品是真正的讓使用者願

意發自內心的去介紹並加以使用。 
 

在市面上 Dior 的廣告中是以香水居多，但是消費者對 Dior 的第一印象卻是

化妝品，由此發現，Dior 的品牌行銷主力產品與實際銷售的暢銷產品是有些許差

異的。總而言之，Dior 成功的最主要關鍵來自於對品質的堅持，消費者的信賴。

吸引消費者的原因來自 Dior 的華麗時尚風格，一個好的品牌就像 Dior 這樣歷久

不衰，一直創新、求進步，也成功地打動消費者想要求新求變的心。 
 
一、建議 
 

（一）在價格方面 
 

雖然 Dior 的價位甚高，而且也有許多人購買，但是大多數消費者並不會大

量的購買，因此如果 Dior 稍微的調降價格，就會增加較大的銷售量，並且可以

讓更多消費者接觸到 Dior。 
 

親友介紹 
20% 

週年慶 DM 
12% 報章雜誌 9% 

網路 
8% 

其他 
6% 

電視廣告 
22% 

美容節目 
13% 

10%



女性對 Dior 品牌行銷之研究 

10 

（二）在通路策略方面 
 

目前 Dior 在許多國家都有設立專櫃據點，但在現今網際網路當道的時代，

應該多增加一些專屬 Dior 網路銷售的網站，這樣不僅僅是增加曝光率，還可以

增加消費者購買的便利性。 
 

（三）在推廣策略方面 
 

由於在電視上或報章雜誌相當多有關 Dior 的廣告，都是以香水居多，所以

對於其他產品的能見度相對降低，若是可以讓商品以更接近消費者的距離來介紹

Dior，就可以讓其他產品被接受度更加提升。例如：舉辦有關產品的體驗活動，

在體驗的同時帶進更多商機，也更讓民眾知道來自法國的驕傲 Dior。 
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