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行銷研究對於提昇游泳運動人口 

的重要性之探討 

許家榮 

前言 

台灣四面環海，又位在亞熱帶氣候地區，而且除南投縣外，幾乎每一個

縣市都有濱海之天然水域，因此水上運動是國民相當容易接觸的休閒活動。

不過，根據國內學者游芝亭、王榮德（民 84）的研究指出，台灣人民溺水死

亡的累積死亡率約為千分六至千分之七之間，即在台灣一個人從出生到七十

五歲如果沒有死於其他疾病，則死於溺水的機率為千分之七。雖然在近年間

溺水死亡的機率略有下降，但跟其他國家比起，仍處於前幾名。 
另外，游泳也具有提昇健康體適能的效果，對於老年人、孕婦或雙腿無

法負重者而言更是合適的休閒運動。因此，游泳除了是生理價值極高且為有

益身心之休閒運動而值得提倡外，就溺水死亡的機率而言，更是有普及的必

要。 
如何利用行銷管理的功能將游泳這一項運動引導到國民的日常生活中，

對於提昇國民會游泳的機率及增加游泳運動人口來說，是相當重要的課題。 

壹、為何要提昇參與游泳運動之人口 

提昇國內參與游泳運動之人口的原因有二，一為游泳運動的益處與重要

性，另一則是提高游泳設施的獲利性。 

一、游泳的益處與重要性： 
在前言中提及因地理環境因素，游泳為國人經常接觸且受歡迎的休閒運

動外，它還有（高文龍，民 83）：促進新陳代謝、增強循環系統、增強心肺

適能、強化消化功能、增強皮膚的耐寒力、增強肌力和肌耐力、增進柔軟度

並減少失眠等生理價值；另外，還有減少體脂肪、減少地心引力所形成之重

力因素（適合老年人、孕婦、肥胖者或雙腿無法負重者）、預防慢性疾病（如：
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高血壓和糖尿病等）的發生等益處。 
另外，再從表 1-1 中華民國水上救生協會台北市北區分會所提供的溺水

死亡的生理機制來看，若是在溺水時能支持或掙扎的的時間越久，相對能延

長待援的時間，如此獲救及存活機率就越大。 
因此，除了從休閒運動、健康和溺水機率來了解游泳運動的重要性外，

更要我們注意的是有游泳能力者在落水時能有效的延長待援的黃金時間及增

加被救活的機率。 
從上述的各個觀點中可以證明，游泳已經不只是有益健康的運動，更是

求生自救的必備能力，這樣的重要性是不容我們忽視的。 

表 1-1  溺水死亡的生理機制 

階段 時間 呼吸 心跳 血壓 肌肉知覺 知覺 
恢復 
機會 

一 1 分內 閉氣 加快 160 緊張 昏迷 
自動 
恢復 

二 1 分 
咳嗽、肺部

進水、嘔吐
加快 180

肌肉緊張

掙扎 
知覺昏迷 可救活 

三 1～2 分 停止 
心肌

顫抖
80 反應消失

失去 
知覺 

可救活 

四 5～8 分 無 停止 無 無 
臨床 
死亡 

存活 
率低 

五 
15 分以

上 
無 無 無 無 

死亡生 
理開始 

不可 
恢復 

資料來源：中華民國水上救生協會北區分會網 

二、游泳設施獲利的重要性： 
「經費乃庶政之母」，然而在政府預算短絀的情況下，自民國八十八年二

月公佈國立大學校院均應實施校務基金制度，許多學校也將原本屬於耗費性

的游泳設施開始對外經營，將其轉型成為籌措經費來源的設施以加以營運（劉

照金，民 86）。 
近年來公立動設施也開放民營化，有些原本是要耗費大筆設施維護費用

的游泳池也因為經由民間的經營，讓政府不僅省下經營設施的費用，反倒是

有了營收。民營泳池為了吸引廣大客源，也將原本的老舊設施改建為設施多
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元的游泳池。能增加國庫的收入，民眾又有好的設施可用（如：台南市 B.O.T
泳池－台南水都游泳池），因此，若能吸引更多投資者以 B.O.T 的方式來經營

泳池，可說是國家與人民的福音。 
再者，運動休閒健身行業這幾年的成長是可期的（高俊雄，民 85），其

中以室內溫水游泳池的前景看好。陳和睦（1993）指出游泳是最好的全身運

動，運動人口日漸增多，值得投資經營，特別是可供全年使用的室內溫水游

泳池前途看好。近年來國內的游泳池在設備上的提供越來越多元化而且泳池

的數量也一直不斷的增加中。 
因此，若是有廣大的游泳人口，或是開發更多潛在的游泳需求，那麼游

泳設施將會因為有較大的市場來間接獲益。 

貳、行銷的整體觀念與管理步驟 

根據美國行銷協會（American Marketing Association）對行銷所做的定義

如下：「行銷乃是一種商業活動，主要的目的在於把生產者所提供的產品或服

務，引導到消費者手中。」所以，行銷的任務是在於把社會需求轉成具獲利

性的機會（高登第譯，2000）。而 Philip Kotler（1999）也特別強調行銷是屬

於一種需求管理（demand management）的過程。也就是必須在公司追求目標

之時，對需求的程度、時機與組成要素發揮影響力。 
因此，可以運用行銷的功能來了解民眾對游泳的需求、喜好哪些游泳設

施，並進而開發更多潛在的需求。 

一、行銷的整體觀念： 
榮泰生（民 88）指出，行銷者（market，包括有廠商、政府機構、非營

利組織、其他消費者團體）必須透過環境分析來了解影響消費者的因素，以

及必須透過行銷研究來了解消費者如何購買、組織如何採購。在了解環境因

素之後，組織就要發展行銷策略來滿足消費者的需求，並獲得競爭優勢。行

銷策略包括了市場區隔策略、目標選擇策略、行銷組合策略、及定位策略。

而行銷者（賣方）與採購單位（買方）是透過交換過程來滿足雙方的需要。 

二、行銷管理的主要步驟： 
行銷管理的步驟分別是（高登第譯，2000）：研究、行銷策略、行銷組合、

執行、控制。有效的行銷始自於研究；對某市場的調查與研究有助於找出不

同的區隔；而區隔是由不同需求的買方所組合而成，公司應該具備有訂定目

標的能力，而這些目標是公司可以以一種優異的方式來加以滿足的區隔；對
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於每個目標區隔而言，公司必須對本身所提供的產品做出定位，以使目標消

費者能了解該公司與競爭者之間的差異。「區隔、訂定目標、定位」代表公司

的策略性行銷思維，在公司發展出包括有產品、價格、通路及推廣決策的戰

略性行銷組合之後，接著便要著手加以執行。最後公司運用控制的措施，來

對結果進行評估，並依評估所得之回饋來加以改善「區隔、訂定目標、定位」

的策略與「行銷組合」的戰術。 

參、何謂行銷研究： 

有效的行銷始自於研究。行銷研究的目的在於適時的提供給行銷決策者

所需的資訊，協助決策者制定合適的行銷決策（黃俊英，民 88）。而行銷決

策的產生，是在經過調查與資料的收集後，經由數學與統計、決策科學及管

理經濟學等的基本分析，將數字或某些訊息做解釋，並轉換為有意義的資訊

來擬定所謂的行銷策略，接著再將這些行銷策略提供給決策者，選出一個最

適選案或行銷組合來加以執行。 

一、行銷研究的定義： 
黃俊英（民 88）在行銷研究管理與技術一書中將行銷研究定義為：運用

科學的方法，有系統的去收集、分析和提供行銷管理決策過程所需的資訊，

以協助解決行銷管理決策的問題。 
從定義中可以得知行銷決策時所需的資訊是相當重要的，這些資訊是所

有行銷管理過程的起點，也可以說是行銷策略與行銷組合的根本。 

二、行銷研究的範圍： 
美國行銷協會在 1994 年所提供的美國公司行銷研究活動的調查中，將行

銷研究的種類分成下列六大項（方世榮，民 87）： 
1、商業/經濟與公司研究： 

在這方面的研究中，大部分為產業和市場之特徵與趨勢、市場佔有

率、及內部員工研究等。 
2、定價： 

此類項有成本、利潤、需求、競爭性定價之分析及價格彈性等調查與

分析研究。 
3、產品： 

產品的設計與測試、現有產品的改良、產品包裝設計、產品的競爭性

及預測消費者的反應等研究。 
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4、配銷： 
也就是跟通路有關的研究，包含有區位設置、通路績效、通路涵蓋範

圍、出口與貿易等研究。 
5、促銷： 

測驗及評估各種促銷活動的效果之研究。促銷活動包括有媒體、文

案、廣告、打折等。 
6、購買行為： 

研究內容有產品滿意度、品牌的偏好與態度、購買行為與市場區隔。 

三、行銷研究的過程： 
一般而言行銷研究包括五個步驟，首先是研究問題與目標的界定；並

針對研究問題擬定研究計劃；接著收集研究所須之資訊；將資訊加以分析

後；再陳述研究所發現的結果。 

肆、行銷研究對於提昇游泳運動人口的重要性 

行銷研究的主要功能即是在行銷決策時作資訊的提供，國內運動行銷的

相關研究也逐步增加當中，但是就游泳池這一產業來講，基礎的調查研究還

是相當少，若是要運用行銷的功能來提昇游泳運動的人口，那就得從行銷研

究做起。 
有關游泳運動的行銷研究，可以依照上述之行銷研究的類別，分別去進

行調查，從較小範圍的購買行為、產品、價格的基本類項著手，接著在有足

夠的市場，並漸漸形成了成熟的游泳運動產業後，再往市場的特徵與趨勢來

做研究與分析。 
在有這些行銷研究做基礎後，未來的游泳運動行銷會更趨成熟，如此一

來，運用行銷策略與行銷組合來提昇游泳運動的參與人口，以及增加游泳設

施的獲利，方能有實現的可能。 
因此，不論市政府提倡游泳的政策，或亦是游泳設施的經營，增加游泳

運動的參與人口和游泳市場的再開發，都是他們應該努力的方向，為了達成

這些目標，就得從行銷研究做起。 

伍、結論 

從上述之游泳運動的重要性及泳池經營的益處來看，若是能有足夠的行
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銷研究與適當之行銷策略的資訊提供，並以此點出發，應可提升游泳運動之

人口與風氣，並從泳池報酬的增加來提昇現有游泳池的經營績效，以及吸引

更多投資者的加入來增加游泳設施的數量，藉以達到提昇國人參與游泳運動

的機率、紓解政府及學校的財務困難、充足的游泳設施的三贏效果。 
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