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成長與顛覆

成長快速的網路日用雜

貨銷售憑一己之力不但

成為主要通路，對其他

通路來說也是重要的顛

覆者。虛實整合正是時

勢所趨，以利「創造更好

的顧客體驗，並提升整

體供應鏈效率」。
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瞭解網路 
日用雜貨銷售

http://www.tetrapak.com/tw/about/tetra-pak-index-chinese

11 

投資建構優勢

層出不窮的各式科技正

在改變供應鏈的型態。

傳統零售商必須持續投

資以維持競爭優勢，因

為「電子商務成功的關

鍵是取得物流與供應鏈

的優勢」。

12 
掌握智慧商機

就數位化供應鏈與消費者體驗而言，智慧包裝可扮

演關鍵性的角色，它能創造與個別消費者之間一對

一的互動管道，並提供溝通、行銷與資料擷取的機

會。

2 
操作簡易

消費者期待一個快速、

便利又無縫接軌的「全

通路體驗」，而便利性可

說是關鍵要素。「成功的

品牌在關鍵時刻會提供

消費者協助：不論是發

想與發現，還是規劃與

購物之際。提供協助是

獲取成長的新戰場」。

3 
行動優先

行動裝置是全通路的理

想設備，電子零售商與

品牌必須確保行動裝置

成為提供服務的必要環

節。「如果某則訊息對行

動裝置而言過於複雜，

那麼該訊息肯定太過複

雜。」正如同網路店面

一樣，行動裝置對實體

店面來說也會越來越重

要，其功能包括提供額

外資訊、個人化建議與

服務，以及無現金自動

支付服務。

5 
少量多次

今日的網路日用雜貨購

物仍以囤貨為主，當配

送速度越來越快時，預

期這種現象就會改變，

促使趨勢走向在實體零

售常見的便利購物型

態，也就是少量多次購

物。當客單價減少時，

所有業者就會感受到賺

取利潤的壓力。
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數據就是力量

要做好與消費者溝通及

客製化購物體驗，個人

化是關鍵要素。這讓行

銷主導權從品牌移轉到

電子零售商手中，因為

後者握有大量個人數

據，能夠「擁有」消費者

關係，並藉此開發自有

品牌服務。

8 
更加靈活

當產品變得更個人化且

更具利基特色時，品牌

必須變得更加靈活，能

夠調製並生產較小批量

的產品，以滿足消費者

不斷變化的需求。

9 
包裝是關鍵

為數眾多的消費者認為

好的包裝會帶來正面影

響，反之則會破壞購物

體驗。包裝的主要目的

是保存及保護產品，但

消費者的環境意識也逐

漸抬頭。二級包裝與塑

膠材料已成為大家關切

的議題，可回收性正逐

漸受到全球各地消費者

與電子零售商的重視。

10 
降低成本與減碳

就降低成本與減少碳足

跡來說，質輕與節省空

間的紙盒包裝可扮演關

鍵性角色，某些品牌與

電子零售商已經利用紙

盒包裝來區隔市場。電

子零售商表示具備空間

效益的包裝可減少30%

到50%的運輸需求量，

同時對收納空間有限的

都市消費者也很具吸引

力。

4 
借鏡中國

如果想對全通路日用雜貨銷售 

概念有更深入的瞭解，可以參

考中國的案例，中國在日用雜

貨銷售領域推動的顛覆性創

新目前引領全球。「中國的零

售業演變比西方國家快上許

多，因為後者的零售模式

係根植於傳統系統，中國

沒有傳統購物中心與大賣

場的舊包袱，也沒有傳

統的零售模式需要去

防禦」。

7 
直接面對面

為了因應網路銷售帶來的挑戰與商機，有些品牌採

取直接面對消費者的銷售模式，預估約有80%消費

性包裝商品公司到2025年時會嘗試這種模式。個

人化產品與包裝屆時將成為市場區隔的要素。


