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跨境電商從趨勢變為顯學，在地化是致勝關鍵，�

掌握當地市場概況與⾏銷原則，洞⾒跨境商機。

�SHOPLINE�跨境電商攻略�
《2021台灣跨境⾺來⻄亞指南》
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CHAPTER�1.
⾺來⻄亞市場概況

台灣品牌南向成為顯學，⽽�SHOPLINE�總結跨境店家成功經驗，推薦
品牌將⾺來⻄亞視為跨境第⼀站，但在真正評估跨境之前，先習得市
場⾵貌與趨勢全局，將更有助於做出正確的選擇與市場投資。



根據調研機構的報告指出，⾺來⻄亞的電商市場成⻑⼒道強勁，預估
每年的複合成⻑率⾼� 24%，並且推估� 2023�年⾺來⻄亞的電商市場營
業額將會來到� 40� 億美⾦！能夠有如此亮眼的電商成⻑表現，也要歸
因於⾺來⻄亞擁有超過�80%�的⾼網路滲透率，⾼於其他東南亞國家，
且⾺國府積極佈局網路建設，期望提升網路滲透率⾄�90%�並同步帶動
網購族群的快速增加。⾺來⻄亞消費者對於跨境購物熟悉，平均� 10�
個網購訂單中就有�4�筆為跨境訂單，並有�48%�的⼈⼝擁有跨境購物
的經驗，是台灣品牌想出海的最佳選擇之⼀。

⾺來⻄亞電商市場概況
網路滲透率⾼，⼿機網購族群達⼈⼝總數 64%

2023�年⾺來西亞�
電商市場預估營業額

⾺來西亞電商市場�
年複合成⻑率

Source: https://www.jpmorgan.com/europe/merchant-services/insights/reports/malaysia
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⼈⼝

平均年齡

電商消費總額

網路滲透率

⾺來⻄亞消費者、電商⽣態⼀覽

3,160�萬⼈⼝

28.7�歲，網路原⽣世代⼈⼝多

預估�2023�年達�40�億美元

80.1%�(�智慧型⼿機持有率�63.9%�)

跨境電商消費習慣 10�筆網路訂單中，約有�4�筆為跨境訂單

⾺來⻄亞電商⽣態、消費者樣貌

⾺來⻄亞擁有�3,160�萬⼈⼝，平均⼈⼝年齡為�28.7�歲，網購⽐例⾼且對於跨境購
物的接受度⾼，有�48%�的網購消費者曾經有過跨境網購的經驗，⽽⾺來⻄亞的
獨特地理環境，也成為許多國際品牌在東南亞的物流轉運中⼼。論到⾺來⻄亞的
網購配送速度，有�90%�的⺠眾期望包裹在⼀週內抵達，⽽境外配送的物流服務
在⾺來⻄亞也已相當成熟。

Source: https://www.jpmorgan.com/europe/merchant-services/insights/reports/malaysia

跨境購物普及、網購⼈⼝與電商節慶熱度持續升溫
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⾺來⻄亞消費者購物習慣

Source: “Riding the Digital Wave: Capturing Southeast Asia’s Digital Consumer in the Discovery Generation” by Bain & Company (Facebook-commissioned survey of 12,965 respondents 
from ID, MY, PH, SG, TH, VN), Jun 2019

消費者普遍願意嘗試新品牌、重視客服回覆

52%
「我會購買同品類不同品牌」�
「我願意嘗試其他品牌」

1 in 3
「我願意嘗試���

�����沒聽過的品牌」

不同國家⽤⼾在對話式購物中 �
最常使⽤的通訊軟體國家

其他Facebook 家族應⽤程式

印尼

90% 10%

⾺來西亞

89% 11%

菲律賓

84% 16%

泰國

61% 39%

越南

71% 29%

東南亞各國⽤戶普遍願意嘗試新品牌，且⾺來⻄亞消費者平均常逛的網站數量為�
4.2�個，因此跨境電商只要經營得當，都有機會獲得在地消費者的認可！除此之
外，獲得即時客服回覆也是⾺來⻄亞的需求之⼀，⾺來⻄亞消費者中就有�9�成習
慣使⽤�FB�旗下通訊⼯具與店家溝通，包含�Facebook�Messenger、Instagram、�
WhatsApp，因此提供良好的客服回覆機制，對於提升消費者體驗和回購率⾄關
重要。
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如先前提及，⾺來⻄亞的智慧型⼿機使⽤率⾼，⽽網路普及也帶動了⼿機下單
的營業額⽐例，數據顯⽰⼿機下單佔⾺來⻄亞整體網購的� 47%；在� 2019� 累積
近�$�31�億美⾦，且在�2021�將會複合式成⻑�31.4�%，隨著網購消費逐漸轉移⾄
⼿機、平板的隨⾝載體，電商品牌所提供的⼿機購物體驗將更為重要。⽽⾺來
⻄亞消費者習慣的⽀付⽅式⾸要為銀⾏轉帳，佔整體消費� 46%，⽽依序為信⽤
卡、其他⽀付⽅式、電⼦⽀付等，跨境品牌若是想進軍⾺來⻄亞，提供在地化
的⽀付服務將為⾸要關鍵，下⼀⾴我們也將近⼀步介紹⾺來⻄亞的⾦流串接服
務。

⼿機下單與銀⾏轉帳為最⼤宗
⾺來⻄亞消費者購物習慣

Source: https://www.jpmorgan.com/europe/merchant-services/insights/reports/malaysia

各網購⽅式的營業額�(USD)

⼿機（透過電商網站）
⼿機（透過應⽤程式）
筆電、桌機

$1.9B

$ 1.2B

$ 0.7B

習慣⽀付⽅式⽐例

7%7%
11%

29%

46% 銀⾏轉帳 信⽤卡 其他
電⼦⽀付 現⾦



⾺來⻄亞⾦流⽅式
在地化串接⾦物流將減少跨境下單阻⼒
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⾺來⻄亞常⾒的付款⽅式除了台灣熟悉的信⽤卡付款、ATM� 轉帳、超
商現⾦付款，最主要有兩種：�

⼀、線上轉帳�(�Online�Banking�/�FPX�)：透過�MOLPay�等第三⽅⾦流
服務商介⾯，直接跳轉⾄所選銀⾏登⼊⾴⾯，即可完成付款，⽐起⼀
般結帳需要輸⼊信⽤卡卡號，此舉只需要銀⾏帳號及密碼即可登⼊�
⼆、貨到付款�(�Cash�On�Delivery�)：與台灣⽐較不同的是，在地有很
⾼⽐例的消費者，會選擇在收貨當下再⽀付現⾦給物流⼈員�

**� SHOPLINE� 已與東南亞⿓頭⾦流商� MOLPay� 合作，為消費者提供線上轉帳、ATM� 轉
帳、信⽤卡、貨到付款等服務，SHOPLINE� 後台與� MOLPay� 完成串接，將消費者交易直
接更新於跨境網店後台訂單介⾯（除� 7-11�現⾦付款)，免去店家需要⼀⼀對帳的困擾。另
外，針對貨到付款服務，SHOPLINE� 配合的⾺來⻄亞當地物流商，提供「送貨到府」和
「貨款代收」服務，將⾺幣按匯率轉換成台幣後，安全無虞地匯⼊店家戶頭。
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CHAPTER�2.
跨境電商評估要點

�
隨著全球電商基礎建設⽇趨完善，眾多品牌都想跨境出海，但該如何
選擇⽬標市場？知道⾺來⻄亞是近年多數台灣品牌的跨境⾸選，⼜如
何知道⾃⾝品牌和商品，在當地是否有利基點？⽤⼤型平台和品牌官
網跨境當地的優劣為何？這些⼤哉問沒有標準答案，讓我們⽤系統性
的思維架構，與你⼀同抽絲剝繭，找到最接近真相的解答。



21

採⽤「由上⽽下」⽅法，⼤範圍實驗後選擇最⼩範圍利基點�

如何決定⽬標跨境市場？

如何選擇好的跨境市場，對品牌出海成功機率⽽⾔⾄關重要。根據� Facebook�
《全球業務拓展指南》，成功進軍國際企業的商家，都是從選擇少數幾個地區開
始，以「由上⽽下」與「由下⽽上」的思維來交乘評估跨境市場。�

在正式跨境之前，「由上⽽下」地進⾏數位廣告測試是最有利於縮⼩範圍的⽅
式。先針對想要跨境的幾個地區，實施廣告投放與⾏銷活動，以多樣的量化指標
評估成效，在現有預算規模下，淘汰運營不佳的地區，加碼投資成效良好的市
場，如此反覆測試、迭代優化，就能⻑遠獲取品牌跨境商機。

利⽤系統化的測試⽅式，評估新的潛在市場並制定進軍策略

引⽤⾃�《Facebook�全球業務拓展指南》探索商機章節

10
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除了前述「由上⽽下」的⽅法，加上「由下⽽上」的評估架構將使你的跨境佈局
更加全⾯。從「市場吸引⼒」和「成功潛⼒」的以下⾯向中，選擇對業務最重要
的因素，再決定加權⽐重並加以評分：�

• 市場吸引⼒：市場規模和成⻑率、整體� ARPU（每位網路⽤戶平均廣告收益� /�
市場總⼈⼝）、跨境購買率（市場向國外賣家購物的⽐例）、數位滲透率、跨
境廣告花費、預期利潤（假設特定成本收益下，預期利潤對⽐其他市場⾼或
低）、媒體成本（相對於⽬前市場的�CPM�或�CVR）�

• 成功潛⼒：銷售通路� /� 物流、法規環境（是否有特殊法規要求？）、稅⾦、⽂
化習慣（與你⽬前所在市場有多⼤不同？）、在地化需求（是否需要在地語⾔
廣告和⾏銷訊息需要調整的程度）、現有⾃主流量（⽤戶有無可能在未看到網
告的情況下主動搜尋到你？）

按照品牌優劣勢及各因素加權影響⼒，對應各市場做整合性評⽐，找出跨境最佳落點。

《Facebook 全球業務拓展指南》探索商機章節中的市場評估架構範例

採⽤「由下⽽上」⽅法，以市場吸引⼒和成功潛⼒執⾏優劣評估

如何決定⽬標跨境市場？

11



適合品牌

優點

缺點

⼤型賣場平台 獨⽴官網

•品牌知名度⾼�
•商品價格競爭⼒⾼�
•在地消費者需求⾼

•初期成效較顯著�
•⾼導流能⼒�
•⼈⼒運營成本較低

•注重品牌⻑期價值�
•商品特⾊顯著�
•希望深耕在地市場

•同品項競爭激烈�
•容易被訂價影響�
•⾏銷彈性較低

•初期建設成本⾼�
•發酵醞釀時間久�
•需有專⼈維運

•品牌形象植⼊⼈⼼�
•全⾯掌握數據�
•累積忠誠顧客與覆購

想要跨境到⾺來⻄亞，到底該使⽤如�Lazada、Shopee�等東南亞⼤型賣場平台，
還是利⽤�SHOPLINE�服務架設品牌獨⽴官網？建議採取「將雞蛋放在不同籃⼦」
的思維做規劃，品牌官網雖然在拉新、導流上不如⼤型賣場，但在⻑期導購、提
升客單價與覆購率⽽⾔，其效益遠⼤於平台，建議品牌就經營願景，將兩者搭配
當地社群做運營。�
�
在跨境初期，平台、社群、品牌官網的⽐重可設定為「6：2：2」，並將平台和
社群收集的新客，逐步轉化為品牌官網的常客，⻑期達到「2：3：5」的占⽐。

⼤型平台�vs.�獨⽴官網
掌握優缺點，評估品牌最適合的跨境渠道與配⽐

12
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在上述四項品類中，重量較輕、客單價較⾼、退貨率低的台灣商品，前進⾺
來西亞市場較有先天優勢。選品時除了考慮商品基本的功能性價值與� CP�
值，更需注重從品牌導⼊商品的⾵格調性，先談特點才談賣點。

正式揚帆出海征戰⾺來⻄亞之前，需要衡量⾃家品牌和商品的競爭優勢。
SHOPLINE�歸結成功店家經驗，有四個要件：�

• 品牌魅⼒�
• 商品獨特性�
• 電商運營⼒�
• 價格成本優勢�

⾺來⻄亞消費者相較其他國家消費者，普遍更了解並崇尚台灣⽂化，品牌若具有
台灣原⽣的獨特魅⼒，或受到眾多台灣網紅認可，將更有利於跨境⼤⾺。若品牌
知名度不⾼，但商品本⾝對於⾺來⻄亞市場夠為新穎、品質較當地商品更好，搭
配經營者的電商運營能⼒，也有潛⼒在當地締造佳績。若品牌跟商品競爭優勢都
不⾼，就需要在供應鏈的成本規劃上取得利基，才⽐較有可能勝過當地品牌。

從品牌與商品評估跨境�DNA
品牌定位與商品特性將⼤幅影響跨境成功機率

保養品 保健食品 ⽣活⽤品 ⼩型家電
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CHAPTER�3.
⾺來⻄亞實戰攻略
舉旗出海簡單、⻑遠運營甚難。趨勢機會需要搭配執⾏計畫才能成功
進擊，SHOPLINE� 歸納成功經驗，篩選最適合台灣品牌⾯向⾺來⻄亞
消費者的⾏銷法則與⼯具⽅案，讓你少點時間摸索，多點時間收單。
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掌握最簡易流程，⼩步快跑地推動跨境⽣意�

⽴刻著⼿推展⼤⾺跨境��

觀察成功店家經驗，「品牌�x�折扣�x�網紅�x�節慶」是跨境速戰成功⽅程式，靈活
掌握就能以最低成本啟動跨境⽣意。⾸先，從當地⼤型平台觀察同產業熱銷競品
開始，細看其品牌官網與社群⾵格，再反觀回⾃⾝品牌設定差異化訊息、決定主
打商品，為跨境創造出市場空缺與切⼊點。�

再者，將台灣現有商品素材執⾏「在地化轉換」，例如將廣告素材按當地習慣的
設計⾵格和優惠格式做調整，同步與當地網紅合作產製品牌宣傳內容。最後，趁
著當地有買氣的節慶，設計「消費者有感⼜不失成本」的網店優惠，以不同特性
的⾏銷管道分別排程推出。跨境如同另番創業，不怕⼩步快跑地迭代嘗試，最怕
總是空想但不執⾏，即刻⾏動就從現在開始！

當地平台 
競品調查

決定品牌 
主打商品

素材在地化： 
廣告 / 網紅

借⼒在地節慶
⾏銷檔期規劃

根據⽬標客群
設計優惠活動

盤點⾏銷管道
分配預算與排程

STEP�1 STEP�2 STEP�3

STEP�6 STEP�5 STEP�4
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語⾔介⾯、商品售價，折扣⽅式呈現有秘訣
台⾺商店建站差異

• 語⾔介⾯：考量⾺來⻄亞多元語⾔⽂化，網店須同步提供簡中與英⽂介⾯供
消費者⾃⾏選取轉換�

• 商品售價：同步設定顯⽰「原價格」與「特價」，營造商品是「有打折」的
效果；⾺來⻄亞售價呈現上可以⼩數點後兩位，但第⼆位建議為零，如
「RM19.99」建議改為「19.90」�

• 折扣顯⽰⽅式：雖然⾺來⻄亞華⼈多看得懂中⽂與英⽂，但建議折扣⼀律按
當地習慣以英⽂顯⽰，如「30%�OFF」�
�
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功能 ⽬的 備註

1 FB  
快速登入

快速集客
顧客可⽤ FB 帳號快速加入會員，並訂閱 FB 

Msg，下單時享有訂單通知

2 訂單 
狀況管理

提升轉單率 
確保顧客安⼼

FB 機器⼈發送「訂單狀態」或「購物⾞未結帳
信」，將官網完美結合社群媒體

3 FB  
直播 +1 搶佔當地社群商機

網店串接 FB 直播，事先設定商品關鍵字，粉絲
直播留⾔ +1 即可將商品加入購物⾞，發送 

Messenger 訊息引導結帳

4 社群導購
機器⼈

精準導購
將商品快速嵌入私訊中，誘導粉絲回覆關鍵字

就能私訊裡逛商品並下單

5 線上客服
網店線上即時客服
提升消費者信賴

後台連結粉絲團，串連 FB Messenger，並⽤ 
getbutton.io 安裝 WhatsApp

東南亞對社群的黏著度⾼於台灣，⾺來⻄亞以 Facebook、 Instagram、

WhatsApp 為主要社群媒體。在導流、集客、再⾏銷、轉單等消費者旅程各環節

中，盡可能將這些社群與跨境網店做串連，可為⾏銷漏⽃中產⽣正向幫助。

SHOPLINE 從網店⽅案中精選五⼤功能，幫助你迅速對焦市場運營。

五⼤社群客服功能，完整掌握東南亞對話式商務
⾺來⻄亞跨境官網必備功能

立即掃描 QR code
免費預約跨境諮詢

https://getbutton.io/
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Facebook 粉絲團

內容打底

• 發布 7-10 篇素材貼⽂

• 選定 3-4 篇廣告適宜貼⽂

• 安排粉專活動並置頂

私訊操作
• 設定客服 FAQ 與回覆模板

• 設置社群導購 Chatbot 

網⾴設計與呈現

促購設定

品牌官網

• 開幕慶 Banner 更換於⾸⾴

• 透過 GTM 掛上 Pop-up 
宣傳活動資訊或蒐集 email

• 開幕慶活動⾴放在⽬錄前⽅

• 開幕活動結束前 3 天 
發送活動倒數訊息

• 廣播中⼼加碼優惠代碼 
設定使⽤期限呈現急迫性

掌握開幕慶操作要點，⼀舉攻下跨境前哨戰

網店開幕慶的速戰檢核表
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⽬標 TA 素材 數量 組合 預算占比

導購:
簡中新客

導購 新客 (簡中) 貼⽂、短影⾳ 5 粉專類似受
眾/興趣

60%
導購:

英⽂新客
導購 新客 (英⽂) 貼⽂、短影⾳ 5 粉專類似受

眾/興趣

流量:
簡中新客

流量 新客 (簡中) 貼⽂、短影⾳ 5 粉專類似受
眾/興趣

20%
流量:

英⽂新客
流量 新客 (英⽂) 貼⽂、短影⾳ 5 粉專類似受

眾/興趣

產品⽬錄: 
新客

產品⽬錄 新客 (中英) 輕影片+精選輯
+輪播

3-5 類似興趣
+受眾

20%

在網店開幕慶初期，⼀定要導入⾜夠的流量，才⽅便後續做轉換。流量與轉換的

分配比例，建議設置在 3：7，素材盡量使⽤當地最愛好的短影⾳，語⾔設定為

在地消費者最熟悉的語⾔，即簡中與英⽂，惟選定英⽂受眾時，需要先確保站內

基本的⾸⾴、主要商品⾴、退換貨政策、客服管道的英⽂資訊是完整的。另外，

可透過「當地相似類型粉專」作為廣告受眾，好好趁著開幕慶收攏潛在消費者。

每⽇預算不低於�NTD�1,000�，⽉預算不低於�NTD�50,000
Facebook 廣告建議（初期）
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⽬標 TA 素材 數量 組合 預算占比

導購:
簡中新客

導購 新客 (簡中) 貼⽂、短影⾳ 5 ⾃訂類似受
眾/興趣

40%
導購:

英⽂新客
導購 新客 (英⽂) 貼⽂、短影⾳ 5 ⾃訂類似受

眾/興趣

導購:
簡中舊客

導購 舊客 (簡中) 貼⽂、短影⾳ 5 ⾃訂受眾

20%
導購:

英⽂舊客
導購 舊客 (英⽂) 貼⽂、短影⾳ 5 ⾃訂受眾

產品⽬錄:
新客

產品⽬錄 新客 (中英) 輕影片+精選輯
+輪播

3-5 ⾃訂類似受
眾/興趣

15%

產品⽬錄: 
舊客

產品⽬錄 新客 (中英) 輕影片+精選輯
+輪播

3-5 ⾃訂受眾 15%

對照初期的建議，在網店有⼀定舊客後，可將⾏銷⽬標主要設定為導購。值得注

意的是，下圖建議雖以導購為主，仍可按照你的品牌經營現況，將部分⽬標調整

為流量，但建議佔比不超過 20％。另外，在廣告設定上，來源受眾規模⼤於 100
⼈後，可開啟「⾃訂類似受眾」，並根據產品的回購週期，設定舊客的再⾏銷區

間（如：排除 90 天內購買的⼈）。

每⽇預算不低於�NTD�1,000�，⽉預算不低於�NTD�50,000
Facebook 廣告建議（有⼀定舊客後）



• 選擇對的網紅⼈選：⾺來⻄亞主要分⾺來⼈跟華⼈，選擇合作對象時，

要特別留意網紅的粉絲屬性是否與品牌客群相符 

• 網紅素材內容：⾺來⻄亞⼈喜愛看影⾳，因此影⾳的表現⼤多比圖片素

材好，建議以 15 ⾄ 30 秒的影⾳強調「商品特⾊」，快速抓住消費者

⽬光，同時讓網紅在內容產製上有發揮空間，確保⽂案、⽤語更加在地

化 

• 寄送試⽤商品：跨境物流所需時間較長，建議預留充裕商品寄送時間，

避免拍攝⼀半需要補寄，導致上線時間與預期的不同，甚⾄耽誤品牌安

排的活動 

網紅⾏銷執⾏要點 
妥善掌握合作⼈選、內容素材、寄送時間、授權規範

知
名
度 
& 
收
費

帶貨 & 互動⼒

• 授權規範：⾺來⻄亞網紅⽣態正興起並處於

蓬勃發展期，報價區間與規範較台灣市場浮

動，「授權期限」、「延長授權價格」、

「授權管道」皆需明確規範，避免合作糾紛

21
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上線前

3天 專案前 ⼈選參考 委刊單簽訂 款項⽀付

5天
前期
準備

⼈選提供 內容制定 檔期確認 產品寄送

14天

內容 
確認

⼈選提供 內容制定 檔期確認 產品寄送

上線前 KOL 溝通 圖⽂過濾 最終審核

上線後

5天 上線 進度追蹤 進度回報
臨時狀況 
處理應變

5天

上線後 成效監控 素材整理 數據追蹤

結案 數據報表 檔案打包 結案報告

活動結束
後續應⽤

檔案分享 ⾃媒體曝光
數位廣告 
再⾏銷

即時優化 
微幅調整

廣告主授權

掌握上⼀⾴的網紅⾏銷執⾏要點，SHOPLINE 團隊將與跨境品牌合作的經驗整理

成 Checklist，建議品牌要與在地網紅合作做推廣時，最少預留⼀個⽉⼯作天，確

實執⾏上線前與上線後的待辦事項。

參照檢核表執⾏待辦事項，極⼤化專案成效表現
網紅⾏銷專案流程
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在跨境初期，建議利⽤台灣現有素材做微調，鎖定下半年包含九九、⼗⼗、雙⼗

⼀、⿊五、雙⼗⼆、聖誕節的國際⼤節來搶攻⾺來⻄亞。擁有在地客源後，可研

究當地節慶再⾏銷，以下三⼤節慶與特⾊做提醒：

跨境初期借⼒國際⼤節，中後期著墨在地節慶
⾺來⻄亞節慶⾏銷

• 開齋節：齋戒⽉結束，信奉伊斯蘭教的⾺來⼈習慣添購新服裝、佳節物品、

打掃布置來迎接⼀年內最喜氣之時，素材上可多使⽤⾺來⼈喜愛的綠⾊

• 衛塞節：南傳佛教傳統節⽇，象徵光明與新⽣，可使⽤蓮花、光明燈為素材

• 屠妖節：印度教節⽇，⺠眾習慣進⾏家中掃除與點燈，素材上較常使⽤紫

⾊、油燈圖案、印度傳統地畫圖樣
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活動前：規劃

擬定檔期⽬標 善⽤ 5W1H 企劃⾏銷活動

制定內容策略 以前、中、後架構做規劃

活動平⾯視覺設計 因應規劃選定視覺⽅向

擬定檔期⽬標 善⽤ 5W1H 企劃⾏銷活動

制定內容策略 以前、中、後架構做規劃

活動中：宣傳

活動後：優化

成效分析檢討優化 追蹤活動成效以利⽇後參考

在平時的長尾鋪陳外，建議品牌可依據以下 Checklist，針對⼤⾺市場特殊的年

中與年末⼤檔，以「導購」或「推新品」為⽬標來制定較完善的規劃，集中火

⼒針對最精準客群收割商機，並根據活動後數據持續優化跨境⾏銷。

鎖定兩⼤年度檔期，推廣導購或新品上市
掌握節慶檔期做規劃
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CHAPTER 4.
SHOPLINE ⼀站式跨境⽅案
 

跨境出海如同另⼀番創業，從初期的市場資訊、網店架設、⾦物流串

接，到實際上線後的在地化運營和集客轉單，每⼀個環節都會遇到眾

多挑戰。SHOPLINE ⼀站式跨境⽅案，不只提供品牌官網解決⽅案，

更提供跨境顧問服務、集結亞洲多據點的⾏銷協⼒曝光，⽤國際化團

隊的在地化⽀援，助你出海不孤單。



全球五⼤洲電商產業逐年增長，其中以亞洲的成長最為快速

台灣品牌值得東南亞

Source: Google, Temasek and Bain & Company Oct 2019, “e-Conomy SEA 2020”

2025�電商交易預估⾦額�(�$USD�)��
⾦額�/�2020�v.s�2025�成⻑率

越南�
$29B�/�+34%�

泰國�
$24B�/�+21%�

⾺來⻄亞�
$13B�/�+17%

新加坡�
$8B�/�+16%

根據全球預估的電商交易額與消費⼈⼝數
據顯⽰，在�2020�年度，東南亞�6�國的消
費者持續在成⻑，來到了四億⼈⼝（總共
是� 5.83� 億⼈⼝），網路覆蓋率達到�
69%，這代表幾乎每個成年⼈都會是網路
消費族群，⽽且⾃從疫情後，這群⼈對線
上購物的黏著度也更⾼了。�

⽽在� 2025� 年，東南亞市場的網路交易額
會成⻑到美⾦�30.9�兆�，較�2020�年多出�
24%，消費者在電商上會有更多的花費，
品牌也都還在紛紛開啟電商，所以我們⿎
勵台灣品牌可以趁勢把握這個機會點前進
東南亞，先從⼀個市場開始，再慢慢擴張
到更多國家。�
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流⾏衣飾、美妝保養、綜合零售為跨境⼤宗，⽣活風格品類具潛⼒

SHOPLINE 星⾺跨境數據

13
%

25
%

38
%

50
%

13.3%

2.7%3.2%3.3%
6.1%6.5%

10%10%

45%
流⾏衣飾 綜合零售 美妝保養
⽣活家居 食品飲料 ⼾外運動
親⼦⽤品 家電3C 其他

台灣跨境賣家於星⾺市場的產業分布⽐例

綜觀� 2020� 年跨境星⾺的品牌產業分佈，流⾏⾐飾類仍佔各國最⼤宗，在⾺來⻄
亞、新加坡佔⽐更超過� 4� 成，顯⽰� MIT� 流⾏⾐飾品牌電商外銷⼒道強勁。排⾏
次之的美妝保養類與綜合零售類在各國不分軒輊。值得注意的是，⽣活家居在星
⾺兩地也有明顯漲幅，顯現台灣家居品牌逐漸在東南亞打響名號。品牌如何應⽤
東南亞國家對�MIT�整體的友好印象，利⽤節慶檔期促購，將是�2021�年站穩海外
市場的最⼤關鍵。
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台灣跨境星⾺商家數量、訂單數具⾼成長潛⼒

SHOPLINE 星⾺跨境數據

2020�台灣跨境賣家�
海外訂單數量成⻑數

102%
⾺來⻄亞跨境訂單年增率

152%
新加坡跨境訂單年增率

跨境賣到哪�？�
台灣跨境賣家⽬標市場分佈

港澳 
新加坡

⾺來⻄亞 

美國

中國

泰國

越南

跨境電商已從趨勢逐漸轉向顯學，2020�年�SHOPLINE�跨境賣家間數較前⼀年增
⻑�27%，海外訂單數年增率也達�130�%，累計觸及超過�1.2�億跨境消費者，顯⽰
台灣品牌的出海⾏動⼒。�

2020� 跨境訂單數年增率⽽台灣跨境品牌出海⾄新加坡、⾺來⻄亞的訂單年增率
也⾼達� 102%� 與� 152%� ，不畏疫情衝擊，反⽽因為消費者的購物習慣轉移⾄線
上，並開啟跨境購物的新常態。
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圖片來源：HH 草本新淨界

星⾺跨境網店案例
HH 草本新淨界 決⼼出海並確實執⾏，勇於突破跨境藩籬

台灣原⽣的保養品牌 HH 草本新淨界，秉持天然的「Herb 草本」與親膚的

「Health 健康」這兩⼤品牌核⼼價值，將「創辦⼈⾃⼰也想⽤⼀輩⼦的台灣好商

品」外銷全球。帶著超過 10 年的實體美妝店與海外品牌網路代理商的經驗，

Doris 在 2017 年底與丈夫成立 HH 品牌，半年內就決⼼經營跨境，立志做全球⽣

意。

「中美是⾼度競爭市場，何時進攻都差不多，⽽東南亞商機正崛起，所有品牌進

去都相對新穎，不趁勢進去只怕錯過好時機！」HH ⾃ 2019 年使⽤ SHOPLINE 
跨境⽅案前進星⾺地區，以「女性私密保養專家」品牌定位打好差異化利基，陸

續拓展⺟嬰產品、臉部保養品、保健食品，隨後正式插旗菲律賓、越南、泰國市

場，跨境屢創佳績的背後，靠得是相信⾃⼰⼀定會成功的決⼼以及扎實規劃⽉度

經營策略的執⾏⼒。

202%

44%

2020  
星⾺業績年增長

2021 Q1  
舊客回購率
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圖片來源：HH 草本新淨界

在海外市場營運初期，Doris 認為可分配營收的 25%-35% 作為⾏銷預算，再按

⽬標優先順序分配給促銷專案、數位廣告投放、KOL 合作，並⽤長遠跨境的思維

經營互動式直播、VIP 專區，安排跨境專職⼈員經營星⾺粉絲團，盡量回覆每⼀

位網友的留⾔，利⽤完整⽂章、開箱影片、使⽤⼼得分享做再⾏銷，HH 不只拼

新客與業績增長，更拼舊客忠誠度與回購率。

「海外業績想破千萬，就是千萬不能⼩看在地化」，HH 將這些在東南亞市場累

積的在地經驗與海外視野，帶到中國與美國市場，⽤⾏動證明只要下定決⼼、勇

於執⾏、⼩步快跑不斷升級，MIT 品牌拓銷全球正指⽇可待。

4:6
2020�海外總業績�
與台灣業績佔⽐
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2020 年

海外業績破1億

掃描看 HH ⼤⾺跨境網店

星⾺跨境網店案例
HH 草本新淨界 決⼼出海並確實執⾏，勇於突破跨境藩籬



⼀站式跨境⽅案

SHOPLINE 針對跨境電商提供八⼤服務，全⽅位推動跨境站點協助品牌出海，創造

長期且穩定的海外業績。2020 年 SHOPLINE 百⼤跨境賣家間數較前⼀年增長 
27%，海外訂單數年增率達 130 %，累計觸及超過 1.2 億跨境消費者。

想加入跨境網店成功陣列，歡迎預約跨境商務拓展顧問進⾏專⼈諮詢。

全⽅位助攻台灣品牌出海⾺來⻄亞

跨境⾦物流串接

在地化幣別語系第三⽅資源⽣態圈

跨境顧問服務 Shoplytics 數據分析

訊息整合中⼼
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台灣官網⼀站賣全世界，機制上絕對可⾏，但對在地消費者⽽⾔，卻常是放

到購物⾞後，在下單前踩住剎⾞的絆腳⽯。想做海外⽣意，「品牌官網在地

化」是不可避免的修⾏。即使施⾏部分的官網在地化，將顯⽰語⾔改成⾺來

⻄亞慣⽤的簡中與英⽂，定價顯⽰⾺幣，但在最後要結帳時，仍舊無法⽤⾺

幣結帳，或找不到⾺來⻄亞信任的⾦物流⽅式，如 FPX 線上轉帳等，就有可

能在最後⼀哩路被棄單。

為了協助台灣品牌長遠地經營跨境⽣意，SHOPLINE 推動「真正的在地化官

網」，從消費者進站看到的⾏銷檔期、顯⽰語⾔與訂價，到最後結單時選擇

的物流⽅式，都盡量以「貼合各國市場消費者」的習慣做設計。

在地化官網運營，極⼤化跨境業績跨境⼤⾺網店

最終結帳幣別以⾺幣計算，避免在地消費者因轉換匯差⽽棄單，物流取貨⽅

式也以當地習慣做串接。

SHOPLINE 跨境⼤⾺站結帳⾴⾯



社交媒體商務（Social Commerce）市場潛⼒不斷攀升，回顧調研機構數據，⾺來

⻄亞智慧型⼿機持有率為 63.9％，且有 9 成習慣使⽤ FB 旗下通訊⼯具與店家溝

通。在網購⾏為逐漸崛起的同時，有許多品牌在社群憑體上也透過「直播購物」來

與消費者互動和吸引導購。

⽽直播所具備的四⼤優勢包含：⾼精準度、⾼可信度、⾼即時度和容易度，並可以

搭配跨境團隊提供的 KOL 網紅⾏銷媒合，讓台灣品牌在進軍⼤⾺時，快速提升網店

觸及、與消費者互動，即時解決買家問題，增加轉換的機會並培養忠誠客⼾。

SHOPLINE 整合 Facebook 直播並創建網⾴式獨立直播間，讓直播間 = 銷售⾴，從

商品資訊到購物⾞管理皆能無痛整併在直播畫⾯，輕鬆引導客⼈邊看直播邊下單。

直播市場潛⼒⾼，透過互動提⾼觸及、轉單率

社群購物：直播導購
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即時解決客⼾疑問，加強導購說服⼒

社群購物：Chatbot 聊天機器⼈

隨著 Facebook Shops 和 Instagram 
購物功能的出現，讓品牌除了購物官

網之外，也能透過社群開啟新的銷售

管道，⽽ Chatbot 的應⽤能協助品牌

快速、有效率的解決消費者對產品的

基本疑問，增強消費者對品牌的信

任，並縮短購買的猶豫期。

SHOPLINE 所開發的社群聊天機器

⼈，能⼀鍵綁定粉絲⾴，在聊天視窗

就能⾃動完成接單，亦可⾃⾏設定腳

本、訂單通知訊息，24 ⼩時最⼤化導

購，不再因回覆慢⽽讓消費者跑單，

讓跨境的店家有所備展，透過完善的

線上客服系統，網羅⼤⾺消費者。
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SHOPLINE 提供講座、⾏銷⾏事曆、在地攻略指南、成功案例版位，長遠協助跨境運營。

SHOPLINE 團隊提供跨境運營資料範例

跨境客⼾成功服務

SHOPLINE 跨境顧問團隊隸屬台灣辦公室，開站後⾸三個⽉⼀對⼀輔導建站，隨後

適時提供課程資源與成長攻略，協助解決個別運營問題。SHOPLINE 提供台灣業界

唯⼀「串連亞洲六個在地據點」的跨境資源服務，旨在陪伴店家在地化長遠經營。

客⼾成功服務涵蓋台港與星⾺泰越，項⽬包含：

• 在地市場資訊：⽬的地市場概況、消費特性、促購偏好，社群官網與台灣差異

• 節慶檔期攻略：節慶特⾊、網店優化建議、⾏銷檔期檢核表

• 建站/開店課程：九⼤後台操作單元、⼗⼤電商⾏銷課程，⾼階⽤⼾享免費登入

• 協⼒⾏銷曝光：⽂章或影⾳專訪打造成功案例，SHOPLINE 全⾏銷管道協⼒曝光

• 客製化經營提案：品牌跨境現況客製企劃，特定店家專屬，採專案收費制

想了解更多 SHOPLINE 跨境服務與附加價值，歡迎預約專⼈諮詢。

國際化團隊的在地化陪伴
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SHOPLINE 提供講座、⾏銷⾏事曆、在地攻略指南、成功案例版位，長遠協助跨境運營。

SHOPLINE 團隊提供跨境運營資料範例

跨境相關資源（過往範例）
完整跨境⼯具庫、⼀次了解跨境⼤⼩事
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點擊下載 2021 春節、情⼈節檔期規劃點擊下載 《 2021 東南亞節慶⾏事曆 》

點擊觀看「淡果香」跨境成功案例

https://drive.google.com/file/d/1c-2OYYn3XKg3CVBt7FQ5ETMZtCSrTZsW/view?usp=sharing
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⾺來⻄亞⼈⼝多、市場⼤，在地電商市場發展迅速，華⼈⽂化幅蓋範圍廣、熟

知並崇尚台灣流⾏⽂化，加上簡中與英⽂並⾏的慣⽤語系，符合台灣多數品牌

團隊能⼒範圍，使得台灣品牌切入⼤⾺市場的可⾏性與延展性，較新加坡、泰

國、越南等東南亞熱點來得容易。

全球消費者在今年逐漸找到後疫情時代的⽣活指南，將⽣活的驟變轉化為新的

常態，在出國頻次減少的情況下，更加仰賴使⽤電商購買海外商品。⾯對全球

消費趨勢、⼤⾺在地局勢的推波助瀾，加上 MIT 品牌的⽂化與電商優勢，切入

⼤⾺市場可說是勢在必⾏。透過跨境⾺來⻄亞攻略，SHOPLNE 與數百個已經

跨境⼤⾺的品牌店家，誠摯邀請你⼀同加入成功陣列。

掌握市場利基，積極跨境⼤⾺總結



全球智慧開店平台

點擊圖案追蹤�SHOPLINE�社群

⽴即搜尋�SHOPLINE�跨境電商⽅案

免費預約 
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