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液化石油氣產業營運模式變化分析 
2021.09 

隨著資訊化發展日新月異，液化石油氣業者順應產業供需外部環

境與消費型態變化，已有轉換新思維、新技術為產業迎來新業態之轉

型情形，目前我國除有部分業者採行電腦軟體系統輔助經營管理外，

亦有業者開始應用行動裝置APP提供線上訂購桶裝液化石油氣服務，

以擴大營運範圍、提高經營效率、降低人力及運輸營運成本；而與我

國鄰近且液化石油氣消費市場環境相似之國家，包括日本、韓國、馬

來西亞及新加坡等，則有應用通訊科技、異業合作結盟及產業鏈優化

等方式打造智慧零售新經營模式，期以更多元化經營模式降低營運成

本、提供消費者高品質消費體驗、擴大客戶族群。有鑑於此，本文期

透過國內外液化石油氣產業營運模式分析，瞭解目前整體產業之營銷

發展方向。 

一、營運模式發展分析 

桶裝液化石油氣因具有熱值高、運輸容易及使用便利等特性，許

多國家以其為民生使用之重要燃料，惟國內液化石油氣產業發展多年，

產業受到天然氣使用日漸普及與業內競爭激烈等影響，液化石油氣需

求量已不如以往，傳統隨叫隨送之經營模式亦面臨人力短缺之嚴峻挑

戰，又隨著物聯網等與智慧裝置科技快速發展，國內外液化石油氣產

業現已逐漸邁向諸多新型態之經營模式，以提升經營效率。 

綜析我國少數業者開始發展模式及亞鄰國家產業營運實例，雖實

務上業界通常會採混合經營策略1，然為能清楚介紹不同模式之適性

分析，故本文以傳統或數位型態下之運輸、事業發展、通路等面向差

異，將不同於傳統隨叫隨送的經營模式，概分出計畫配送、多角化經

營、線上訂購及媒合平臺等 4 種類型營運模式（表 1）。 

 
1 例如同時進行線上訂購以及計畫配送，或線上訂購搭配多角化經營等混和營運模式。 



2 

表 1 國內外液化石油氣產業營運模式變化類型 

類型 

項目 

傳統交易型態（轉型或加值） 數位交易型態 

計畫配送 多角化經營 線上訂購 媒合平臺 

發展

面向 
運輸面向 事業面向 通路面向 

經營

模式 

掌握用戶瓦斯殘

餘量，提早規劃

配送路線 

經營與液化石油

氣相關事業，如

爐具、熱水器販

售等 

建置自有之電子

商務平臺，以網

站或 APP 作為

通路販售桶裝液

化石油氣 

電子商務平臺媒

合零售業者及消

費者，或媒合配

送司機及消費

者，類似美食外

送平臺 

效益 
1. 節省人力成本 

2. 提升配送效率 

1. 拓展收入來源 

2. 建立品牌效益 

1. 提高服務品質 

2. 建立行銷管道 

1. 降低經營成本 

2. 提升服務品質 

3. 建立行銷管道 

採行

案例 

1. 日本、韓國

（氣量計價） 

2. 馬來西亞、新

加坡、我國 

1. 日本 

Marui Gas 

2. 新加坡 

Mega Gas 

3. 我國 

1. 新加坡 

Mega Gas、

GMG Gas 

Booking 

2. 我國 

馬來西亞 

HaloGas、 

Gas2U 

資料來源：本文彙整。 

(一) 計畫配送模式發展（運輸面向發展，優化供應流程） 

我國傳統液化石油氣零售業（下稱瓦斯行）多採用隨叫隨送之配

送模式，以致瓦斯行在尖峰時段人力吃緊，離峰時段人力閒置，加上

許多家戶習慣於晚上叫瓦斯，也造成瓦斯行待命時間長，人力運用效

率低；另近年來一例一休及休息日加班費提高等法規限制，亦導致瓦

斯行人力成本提高，瓦斯行勢必需要增強人力運用之效率以提高獲利。 

目前亞鄰國家中之計畫配送模式，以日本、韓國為主要代表，一

般而言，計畫配送之經營模式可分為 2 階段，第 1 階段為預知消費者

殘餘氣量，第 2 階段則係規劃路線進行配送，業者可依消費者所在位

置排定配送路線，透過提前規劃配送路線，運用貨車一次性配送多家

戶（圖 1），改變過往隨叫隨送、單點來回之配送路線，將使配送流程

更加有效率。 
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而第一階段中預知消費者殘餘氣量的方式則可分為 2種，一是利

用各式設備輔助（如：日本採用氣量計價，業者使用微電腦氣量計紀

錄消費者殘餘氣量；韓國利用物聯網搭配遠端抄表系統得知消費者殘

餘氣量），另一種為終端消費者主動提早預訂，在良好的殘氣退費機

制下2，由消費者於桶裝液化石油氣用罄前提早預訂，亦或可由瓦斯行

依消費者使用習慣、更換頻率並預估殘餘氣量後，主動詢問消費者是

否提早預訂。 

 
資料來源：本文繪製。 

圖 1 計畫配送前後運輸路線示意圖 

(二) 多角化經營模式發展（事業面向發展，擴大營業項目） 

相較國內瓦斯行大多僅經營瓦斯配送或兼營瓦斯爐具販售等項

目，國外業者則嘗試以多角化經營擴大經營項目，其中又以亞鄰日本

較為蓬勃，以該國液化石油氣業者 Marui Gas 為例，Marui Gas 在日

本有許多營業據點，多數據點都會銷售瓦斯爐具、熱水器等商品，而

不同營業據點銷售品項略有差異，如埼玉縣據點亦銷售客廳（多為空

氣清淨機、冷氣機等電器）及防災用品等（圖 2），大阪府據點銷售瓦

斯乾衣機、瓦斯暖爐、浴室化妝臺安裝及飲用水等，岡山縣（大和）

 
2 如消費者可與瓦斯行簽訂「家用液化石油氣供氣定型化契約」，保障消費者殘氣退費之權益。 
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據點則囊括各式系統傢俱安裝服務，包含廚房流理臺、浴室系統浴具、

客廳隔熱窗等，甚至提供房屋整體能源系統規劃服務（圖 3）。 

另日本瓦斯行亦與大型電器賣場合作，讓當地消費者可帶著賣場

之型錄至瓦斯行選購，瓦斯行則擔任賣場與消費者間之運送及售後服

務窗口；而近年露營活動在各國興起，輕量桶裝瓦斯受露營民眾歡迎，

因此亦有業者同時販售瓦斯暖爐、瓦斯燈等露營設備。 

 
資料來源：埼玉縣 Marui Gas 網站；本文彙整。 

圖 2日本Marui Gas（埼玉縣）多角化經營項目（防災用品） 

 
資料來源：岡山縣（大和）Marui Gas 網站；本文彙整。 

圖 3日本Marui Gas（岡山縣大和）多角化經營項目（房屋能源系統） 
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在國內部分，由於傳統零售業銷售商品同質性高，缺乏特色，使

零售產業間往往只能靠削價競爭吸引消費者，加上近年宅經濟興起，

實體商店逐漸式微，故為提高競爭力與增強實體商店功能，國內開始

發展出強調消費者體驗之「複合式經營」風潮，舉凡書店結合咖啡廳、

電信業者結合 3C商店或超商結合文具店等，透過連結消費者在消費

過程中衍伸出之相關需求，帶給消費者多方面滿足，亦為一種多角化

經營；在瓦斯消費端，則有瓦斯行設立「瓦斯生活館」，結合瓦斯自

取站、咖啡廳、廚具商店、生活講堂等功能，打造複合式經營空間（圖

4），創造傳統瓦斯行無法提供之多元消費體驗，進一步連結消費者日

常生活，改善瓦斯行過去環境髒亂危險之形象，創造品牌差異化，並

提高瓦斯行使用坪效。 

 

資料來源：國內經營瓦斯生活館之業者網站；本文彙整。 

圖 4 複合式經營空間 
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(三) 線上訂購發展模式（通路面向發展，擴大市占率）—消費者對

單一業者 

隨著網路科技與電子商務快速發展，B2C（Business To Customer）

之零售電子商務模式深入現代人生活當中，舉凡食衣住行等各行各業

交易行為多可透過行動裝置應用程式（APP）進行採購，運用網路科

技工具進行商業經營已蔚為全球風潮，業者透過網絡交易行為，除可

增加目前商品銷售通路，亦可將前端銷售服務連接後端雲端運算服務

或進銷貨資料庫，快速傳遞訊息並分析消費資料掌握消費者行為，即

時提供商品服務及經營決策建議，有效提高服務品質、加強競爭力。 

彙整目前國內外從事線上訂購案例如表 2 所示，其中新加坡業者

（GMG Gas Booking）開發行動裝置 APP供消費者訂購（圖 5），用

戶訂購桶裝液化石油氣前須使用行動裝置 APP 或網頁登入帳號，訂

購完成後，業者會通知距離目的地最近之貨車進行配送，並傳送貨車

位置資訊予消費者，送達時系統將發送通知至消費者信箱，消費者可

以選擇使用現金、信用卡或第三方支付，並可於 APP 上給予配送司

機評價；而國內業者在線上訂購模式上發展較為緩慢，現階段主要朝

向發展行動裝置 APP 的業者 2 家，兩者皆強調品牌形象戰略，旗下

配送員需接受教育訓練並穿著制服才可進行配送，同時兩者亦經營社

群媒體，運用數位化、年輕化之行銷通路與消費者多元互動，以創造

品牌效益，吸引更多消費者購買商品。 

除了上述行動裝置 APP外，亦有其他行業以社交軟體（如：Line）

作為訂購管道，而與自建 APP 相比，社群軟體有著部署成本低、用

戶數量大等優勢，亦為適合經營之線上訂購管道。 
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表 2 國內外線上訂購模式案例 

業者 

項目 

新加坡 

GMG Gas Booking 
國內 A業者 國內 B業者 

訂購 

管道 
行動裝置 APP 

付款 

方式 

現金、信用卡、 

第三方支付 
現金、信用卡 現金 

行銷 

措施 
無 優惠券 優惠券、累積點數 

採行 

目的 

1.減少電話訂購誤差 

2.提升配送效率 

3.提高服務品質 

1.改善配送效率 

2.提高服務品質 

1.改善配送效率 

2.提高服務品質 

優點 

特色 

1.操作界面簡潔易用 

2.提供便利訂購服務 

3.用戶可安排配送時間 

4.可評價配送員 

1.提供便利訂購服務 

2.可選立即配送或預約

配送 

3.簽訂電子契約 

4.品牌及配送員形象佳 

5.殘氣累計制度 

1.提供便利訂購服務 

2.採用複合材料瓦斯桶 

3.可選擇配送到家或自

取服務 

4.品牌及配送員形象佳 

成效 
提升配送效率、服務品

質，降低訂購糾紛 

APP上線後 1年內躍升

該地月銷量排名前 10  

APP 上線後銷量小幅

提升 

資料來源：本文彙整。 

 

 

資料來源：GMG Gas Booking APP，本文彙整。 

圖 5  新加坡 GMG Gas Booking App訂購流程圖 
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(四) 媒合平臺發展模式（通路面向發展，擴大市占率）—消費者對

多家業者 

除前述由瓦斯行業者自行設立的行動裝置 APP 以外，目前亦有

大型電子商務業者開設之網路商業平臺（本文稱其為「媒合平臺」），

提供商家與消費者雙方進行交易，而加入平臺之商家須配合平臺提供

之金流及物流規則。 

亞鄰的馬來西亞因存在桶裝液化石油氣配送與訂單管理效率低

下，以及市場競爭激烈等問題，於是發展出前揭媒合平臺之新型態經

營模式，整合多家瓦斯行品牌及零售業者，如此一來消費者及零售業

者可透過媒合平臺進行桶裝液化石油氣訂購及媒合配送，而更細緻觀

察其媒合平臺之媒合做法，又可再分為下述 2種模式： 

1.媒合消費者與零售業者：招募零售業者成為旗下零售商，消費者提

交訂單後，由系統媒合消費者與旗下零售商。 

2.媒合消費者與配送司機：招募具備配送桶裝液化石油氣資格之司機

加入配送團隊，消費者下單後，由系統媒合消費者與配送司機，若

配送司機接受訂單，訂單即成立。此一媒合作法，較類似於我國現

行之美食外送平臺。 

上述 2 種經營模式之代表平臺分別是由 3M Excellence 開發的

Gas2U 及由 GrabX Technology 開發的 HaloGas，其中 Gas2U 媒合平

臺使用者為桶裝液化石油氣消費者、零售業者二方，任何人使用

Gas2U APP皆需註冊成為會員以及提供電話號碼，消費者登入會員後

即可進行訂購，而訂購時，消費者需輸入當次配送地址、商品種類以

及配送模式（立即配送或排程配送），系統將搜尋 Gas2U旗下零售商，

媒合成功後會提供零售商之配送員姓名、照片、評價、運送方式（機
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車或貨車）、車牌號碼、電話及預計抵達時間等資訊予消費者，待配

送員抵達後再支付現金即完成交易；而消費者則可透過電話與配送員

聯絡，並給出評價，使瓦斯業者能夠得到消費者回饋，提高服務品質。 

HaloGas 媒合平臺的使用者，則分別為消費者及配送司機二方，

配送司機並非歸屬於平臺業者或特定零售業者，且配送司機需於註冊

時登錄其可以去提貨的地點，以及可以提取到哪些瓦斯品牌等資訊，

以供後續媒合使用，另在開始配送前，配送司機需要儲值一筆費用作

為平臺使用費，並根據配送數量決定使用費。在消費者下單後，系統

會在 2 小時內進行媒合，若司機接受訂單，將致電消費者預約配送時

間，消費者亦可以於電子信箱中確認訂單資訊，包括司機姓名、電話

及預估之運送價格，媒合流程如圖 6所示。 

 
資料來源：本文繪製。 

圖 6  馬來西亞 HaloGas平臺之媒合流程圖 
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二、小結 

一般而言傳統小型瓦斯行經營理念多較偏為保守，因此在經營模

式變化發展上較為緩慢，然隨著營運市場的消費模式、數位化應用等

變化，國內外其實已有不少相關轉型發展的案例，歸納目前市面上出

現之液化石油氣產業經營模式包含計畫配送、多角化經營、線上訂購

及媒合平臺等 4種類型，其中除媒合平臺外，其他類型在我國已有採

行的案例，甚至國內有少數業者在相關發展上已初具成效。未來，隨

著民眾消費模式、管道不同，以往用罄才訂購之消費習慣，可能將逐

漸有所改變，而不論係傳統運送模式下提升運送效率的計畫配送，或

是結合數位發展趨勢下的訂貨管道、消費模式建構，或許均不啻為適

合國內液化石油氣業者在面臨需求下降、競爭激烈及消費習慣改變下

的轉型方向參考。 


