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零界限
以D2C直驅
消費市場



台大化工博士

醫美品牌 Neogence霓淨思創辦人

德典生技執行長

品牌經營者及研發總監
自研究所時與好友白手起家創立品牌Neogence 霓淨思

一路發展為擁有自家GMP工廠

全球超過兩千個銷售據點的醫美保養品牌

生活科普知識的推廣
閒暇之餘在《良醫健康網》、《ETtoday健康雲》等平台發表科普文章，

用平易近人的方式，解答生活中的恐慌與迷思，傳遞正確且實用的知

識。著有

謝玠揚的長化短說：

化工博士教你一定要知道的餐桌、美容保養、居家清潔的58個化學常識

謝玠揚的長化短說2：

跟著化工博士聰明安心過生活！

謝玠揚的長化短說

謝玠揚



Neogence

霓淨思







實體通路





D2C



D2C - Direct To Consumer

不經過中間商及通路

直接透過品牌通路

對消費者直接銷售商品



電商

B2C B2B2C D2C

平台抽成 高 低 0

與消費者直接溝通 平台 平台+品牌 品牌

銷售資訊持有 平台 平台+品牌 品牌

零售價格掌控 平台 平台+品牌 品牌

例子
momo購物網
PChome24購物
Yahoo購物中心

Momo摩天商城
Pchome商店街
Yahoo超級商城

各品牌官網



單一直營通路
價格形象控管力強

節省通路抽成
提高獲利能力

與消費者
直接緊密互動

全面掌握消費者
購買行為資料

D2C的優勢



官網

• 吸收新客

註冊完成首購

APP

• 經營熟客

快速大額下單

LINE官方帳號

• 一對一互動

深化聯繫



D2C ＝品牌官網
＝網站＋APP ＋ LINE

非品牌電商怎麼辦？



零售黃金方程式



業績＝流量Ｘ轉化率Ｘ客單

業績＝人流Ｘ提袋率Ｘ客單



實體

便利商店/超市/藥妝店 百貨專櫃 / 購物中心 品牌直營店

平台抽成 高 低 0

與消費者直接溝通 平台 平台+品牌 品牌

銷售資訊持有 平台 平台+品牌 品牌

零售價格掌控 平台 平台+品牌 品牌

例子
7-11、全家

全聯、大潤發、COSTCO
寶雅、康是美、屈臣氏

新光三越、SOGO、誠品
夢時代、巨城

各品牌直營店







D2C ＝品牌官網＋品牌直營店
＝網站＋APP＋LINE＋OMO

多通路品牌怎麼辦？





零售

金流 物流 資訊流商流



金流金流

品牌商 消費者

金融業者

倉儲物流業者

代理/經銷/通路

物流 物流

物流

金流

資訊流

商流 商流

資訊流



品牌商

經銷商

通路

消費者

品牌商

代理商

經銷商

通路

消費者

品牌商

消費者

品牌商

通路

消費者

商流 - 通路階層 0

1

2

3



商流 - 通路階層

0 1 2 3

通路抽成 低 高

品牌責任

環境建置 高 低

導流 高 低

金物流 高 低

客戶管理 高 低





新客源充足
品牌無須擔心流量

眾多品牌共同陳列
消費者選擇性多

消費者已熟悉通路
首購障礙大幅降低

購物環境建置完備
品牌無須負擔

外部通路的優勢



天下沒有白吃的午餐

責任越多，拿到手的錢＆資訊越多

去通路省下的錢，如果全部進口袋，業績會垮
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屈臣氏 康是美 寶雅



2000 2005 20062001 2004

電商平台回顧



2009 2015 2017 20182014



臺灣美妝主要電商平台
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品牌通路 VS多通路

電商 VS實體



零售黃金方程式



業績＝人流Ｘ提袋率Ｘ客單

業績＝流量Ｘ轉化率Ｘ客單



通路

產品行銷

流量 客單

轉化率

業績



零售不是只有通路



D2C - Direct To Consumer

以消費者為主體

制訂產品開發、行銷投放策略

更貼近消費者需求



D2C

產品

開發

開發方向

•官網銷售

•霓淨思養肌場

• PTT/Dcard

打樣試用

•官網VIP會員

•養雞場募集

•通路採購

產品更新

•官網銷售數據

•養雞場反應

產品開發





D2C

行銷

投放

差異投放

•針對不同產品

採取不同媒體

投放策略

網紅

• KOC取代KOL

•直播取代發文

口碑行銷

•Dcard開箱

• ＠COSME試用

行銷策略



Capture

被知名度吸引

公關媒體

Google廣告

FB/IG廣告

電視廣告

YT影音

Connect

喚起回憶
建立心佔

FB/IG圖文

KOC廣撒

廣編合作

Consider

加強衝動

口碑行銷

DCARD開箱

Convert

提醒補貨

再行銷廣告

LINE

自媒體

結合促銷活動

通路行銷

A醇

第一年新品

杏仁酸

第二年新品

面膜

衝動購買

CICA/C+

明星商品





官網

• 吸收新客

註冊完成首購

APP

• 經營熟客

快速大額下單

LINE官方帳號

• 一對一互動

深化聯繫

品牌通路



官方社群媒體

• 利用互動行銷

提升自然流量

官網

• 吸收新客

註冊完成首購

APP

• 經營熟客

快速大額下單

LINE官方帳號

• 一對一互動

深化聯繫

品牌通路



官網支付方式

46%

38%

12%

4%

2020 49%

29%

15%

7%

2021

43%

28%

21%

8%

2022

刷卡 超商取貨 LINE PAY 街口支付



D2C- Direct To Consumer

• 確認自己的狀況與需求

• 理解概念 > 使用工具

• 重視消費者

• 不要害怕改變

• 數位轉型





傳統模式

• 純人工處理

• 缺乏SOP

• 紙本記錄

數位化

• 建置軟硬體

導入數位工具

數位優化

• 利用數位工具

提升營運效率

數位轉型

• 透過數位工具

更新商業模式

數位轉型



Thanks


