
從經驗中累積出特有的展店及經營哲學

「有機緣地生活館目前共有 8 家店，全部都是直營店，

在業界來講，我們算是中小型規模，公司從民國 85 年起開

始投入有機零售業，比起其他有財團在支持的有機商店來

講，我們的展店速度不算快，十幾年來，公司對於拓點是以

比較審慎的立場在評估 ...」，張宜盛副總經理簡短說明有機

緣地生活館的展店概念，8 家直營店全位在臺北市，分別分

佈於內湖區 (3 家 )、信義區 (1 家 )、松山區 (2 家 )、士林區 (1

家 )、北投區 (1 家 ) 等行政區。臺北市雖然是國內有機農產

品消費主力市場，雖然消費者多、消費力也高，但房租成本

與同業競爭程度也是最高的，對於像有機緣地生活館這類以

自有資金為主的經營者而言，獲利率不算高的有機零售業，

開店地點及選址眼光自然相當重要。

與傳統市場共存的選址概念

以有機緣地生活館十餘年來拓展 8 個店面累積的經驗來

看，除了多數有機商店經營者優先以住宅區為主要考量條件

之外，鄰近區域有沒有傳統市場是集團在拓點時另個需要考

量的因素。就張副總對於到店客戶消費模式的了解，許多常

客都有逛完傳統市場再到有機商店採買有機農產品的共同

行為模式，以女性居多，且平均年齡都在五十歲以上。對於

這些顧客而言，立店；土傳統市場週邊的有機商店，滿足她

們一趟出門就可以把三餐吃到的蔬菜、水果、魚、肉等通通

―以標準服務流程取勝的有機緣地生活館

「微笑．歡愉．親切」
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帶回家的購物方式；但也有另一群客戶因為有機蔬菜的價位

較高，只讓長輩、小孩及有健康顧慮的家人吃，自己仍吃慣

行農法所生產的蔬菜。採買的方便性及可及性，是張副總認

為有機農產品消費者在購買相關產品時相當重要的考量。

以優質服務培養顧客的忠誠度

即便目前有機概念已較廣為一般民眾接受，但有機農產品

的消費族群仍屬小眾，再加上有機農產品的利潤原本就不算

豐厚，與鄰近同業進行流血價格戰並非明智之舉，有機緣地

生活館採取的顧客經營策略是以服務取勝，強調店員微笑接

待、歡愉的店面氣氛及親切的服務態度關懷每位顧客，逐漸

經營出各分店的忠實顧客，並希望來店的客戶是把這裏當成

身心靈都能得到休息的充電站。為了達到這樣的經營目標，

8 家直營店，只要店內空間足以安排教育課程，總管理處就

會安排各類與身體健康及有機飲食有關的課程，聘請專業師

資前往各店為消費者進行課程講解，從而增強顧客對於有機

理念的認識。

第一間取得國內「GSP 優良服務認證」的有
機零售業

GSP 是 Good Service Practice 的縮寫，中文的意思是「優

良服務作業規範」，是經濟部商業司針對商業服務業關於

經營管理、服務品質及顧客滿意等的認證制度。通過 GSP

認證的店家必須通

過：「人力資源」、

「組織領導」、「策

略管理」、「顧客

滿意」、「資訊分

析 」、「 營 運 績

效」、「環境、設

備、衛生、安全管

理」、「服務流程

管理」、「設備與

機具」、「社會責

任」及「專則項目」

等 12 項 規 範， 這

對於經營規模普遍

較小、管理能力偏

弱的有機零售業者

而言，這並不是容

易取得的認證，也非業界的主流。有機生活緣地即是藉由

參與這樣的認證過程，提昇自身的經營體質，同時增加市

場上的競爭力。

參與有機專櫃設置也可增加品牌認同

目前有機緣地生活館已有八德店及成功店兩家直營店參

與有機專櫃設置計畫，並計劃以一年一間直營店的步

調逐年讓集團內符合設置標準的直營店儘量參與該項

計畫，除了響應主管單位推動有機農業的政策以外，

對於十餘年來一直以優質服務為追求目標的有機緣地

生活館而言，參與是項計畫更提高了消費者對於店家

品牌認同及企業形象的認知。■
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