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政府機關（構）人員從事兩岸交流活動（參加會議）報告 

壹、 交流活動基本資料 

一、活動名稱：上海零售者計畫資源運用考察 

二、活動日期：105年 4月 21日至 105年 4月 23日 

三、主辦（或接待）單位：經濟部商業司  

四、報告撰寫人服務單位：經濟部商業司 11科 

貳、 活動（會議）重點 

一、活動性質：拜訪業者、參與成果發布會 

二、活動內容： 

(一)參訪目的 

造訪上海當地重要零售產業及我商業者（大潤發及百腦匯），針對當

地零售發展現況、趨勢以及消費者型態進行交流活動，以瞭解兩岸零售

產業之情資以及未來進入兩岸市場的先機。 

參加臺灣知名品牌推廣活動成果發布會，訪視其品牌推廣活動辦理

情形以及所帶動中國粉絲關注量的提升與促進消費購買力之效益，並進

一步瞭解臺灣品牌商成功在當地發展的經驗與經營現況，以提供未來將

進入中國市場投資的業者參考。 

(二)參訪對象簡介 

1.上海徐匯商業區零售業觀察 

參訪時間：04月 21日（四） 

參訪地點：上海市徐匯區徐家匯 

重要簡介： 

徐家匯位於上海市中心城區的西南部，地理位置非常

優越且交通便捷，是上海市著名的商業中心之一，其發展

目標是要建成上海的“新宿”、“尖沙咀”，成為一個多功能、

外向型、現代化、國際化，高標準的一流新型城區，集合

服飾、電腦電子設備等產品，及各種娛樂、餐飲等行業商

家，係屬一休閒娛樂，宗教活動，美食林立，白領辦公和

觀光旅遊的複合式商圈。 

本次主要藉由消費資訊匯流加值平臺系統，蒐集零售



業者最新線上線下行銷活動資訊，印證零售業者結合不同

消費場域與行為資訊進行運用，提供零售業者產業之商機

與消費趨勢。 

 

 

2.百腦匯轉型策略之觀摩 

參訪時間：04月 22日（五） 

參訪地點：百腦匯總部 

重要簡介： 

藍天集團金雞母「百腦匯商場」，因應中國大陸市場轉向

內需化，體驗經濟的 O2O模式興起，27家分店中成立最早的

徐匯店，2016 年初將開幕，成為不只單販賣硬體，而是同時

聚焦服務的「新一代百貨」，將跳脫過去 IT 賣場的經營，融

入更多關於「互連網＋」的營銷方式，讓消費者實際體驗各

項生活科技，如實際操縱產品、感受香氛等模式，使產品更

貼近讓消費者生活，讓消費者在互動中提供服務體驗以促進

消費行為。 

經由本次訪視，以消費資訊匯流加值平臺系統，蒐集社

群評論資訊及消費者的正面、負面反應，提供業者對於擴展

零售版圖與服務，及學習如用應用智慧生活科技，以提升消

費者購買力。 

 

3.大潤發參訪 

參訪時間：04月 22日（五） 

參訪地點：大潤發總部、閘北店 

重要簡介： 

1997 年，大潤發在中國大陸成立「上海大潤發有限公

司」，目前在中國大陸已成立 270家分店。2008年，中國大陸

大潤發營收 335.46億元人民幣，年增率約 31.04%，獲利 10.42

億人民幣，年增 38.9%。2009 年，中國大陸大潤發營收為人

民幣 404.3169 億元，單店業績 3.36 億，較去年同期成長

https://zh.wikipedia.org/wiki/%E4%BA%BA%E6%B0%91%E5%B9%A3


20.5%。首度打敗家樂福，成為中國大陸量販店龍頭，主要應

用中央採購策略降低成本、商品供應因地制宜及服侍客人貼

心細心之策略外，未來將透過跨境店商消費行為之運用，強

化現場娛樂及體驗服務，以眼見為憑和體驗娛樂雙管齊下發

展與電商競爭的策略模式，以創造實體門店下一波營運成長

高峰。 

藉由消費資訊匯流加值平臺系統，將蒐集消費者對於量

販業賣場情資及市調之成果，提供商賣場販售商品及業務營

運方向轉型與升級。 

 

4.上海徐匯商業區零售業觀察 

活動時間：04月 23日（六） 

活動地點：上海美羅城 

活動簡介： 

中國地廣人闊，因此企業品牌形象推廣、行銷宣傳及通

路變為極為重要，但僅有少數的臺灣企業品牌有能力在大陸

不停投入預算打造和推廣經營企業自身品牌。 

藉由本次臺灣成功品牌形象的推廣宣傳活動，邀請多家

臺灣知名品牌共襄盛舉，使中國消費者更加瞭解臺灣知名品

牌的成功經驗與優質商品，並透過中國網絡媒體宣傳及合作

商場網站/微信可對臺灣品牌作線上和線下推廣宣傳，吸引當

地的消費者有興趣到合作商場、當地商場門市來體驗與消費

臺灣品牌的商品，再從宣傳臺灣成功品牌自身網站及品牌廠

商的公共微信號二維碼推廣，以增加中國粉絲對臺灣成功品

牌的關注程度，進而帶動消費能力。 

 

三、遭遇之問題：無 

  四、我方因應方法及效果：無 

  五、心得及建議 

(一)心得 

1.上海徐匯商業區零售業觀察 

https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%AE%B6%E6%A8%82%E7%A6%8F


   (1)大型百貨林立，但人潮並不踴躍，具有特色差異化是關鍵 

上海市區有著各式百貨公司，以 2013 年成立的 K11 為

例，以「購物藝術中心」為號召，定期舉辦藝術活動，在上

海相當知名。與鄰近地鐵黃陂南路站，1公里範圍內購物廣場

相較之下，較具有人潮聚集之地，此與臺北百貨公司一到星

期五晚上便門庭若市的情景大異其趣。 

(2)特色景點吸引人潮，同時帶動零售消費 

相較於百貨公司的冷清，外灘就熱鬧多了。即使是平常

日的夜晚，南京路步行街上人群摩肩擦踵地前往黃埔江邊看

夜景，人多到甚至走在馬路上，這當然也造福了兩旁的店家

及購物廣場。其他著名地點，如徐家匯天主教堂、豫園、田

子坊，即是結合風景與文化的特殊景點，周邊也因此及其交

通便利性，成為觀光客來到上海一定要去的地方。 

(3)城市發展迅速，利於產業發展 

上海地鐵網絡持續穩步擴張，尤其是在迎接 2010年上海

世界博覽會的前幾年中獲得了巨大投資，目前有 14條地鐵，

總長度達 588 公里，已是地球上線路總長度最長的城市軌道

交通系統，預計 2020 年增加到 18 條。政策帶動產業發展，

10年間（2000-2010）上海人口成長了 40%，伴隨著消費力提

升、產業發展、薪資提升，繼續吸引更多外地人來此常住生

活，當中政府的規劃及執行力是最重要的因素。 

2.百腦匯轉型策略之觀摩 

(1)從 3C類別百貨轉型為複合式購物中心 

一直以來，百腦匯給當地人的形象是 3C 商品的集散

地，但近年經營策略改變，除了另有一般百貨公司定位的群

光廣場外，籌備中的群光匯更是主打娛樂的大型購物中心，

使消費者週末能在這耗上一整天。本次計畫的資訊平臺將上

海購物中心/百貨公司及量販店均納入資訊蒐集範圍，發現各

百貨公司討論聲量不一，且實際走訪也發現這些商場都大同

小異，相較之下從 3C 賣場轉型的群光匯市場定位上有其獨

特性，確有機會憑其雄厚經驗發展電子相關娛樂商機，從上

https://zh.wikipedia.org/wiki/2010%E5%B9%B4%E4%B8%8A%E6%B5%B7%E4%B8%96%E7%95%8C%E5%8D%9A%E8%A7%88%E4%BC%9A
https://zh.wikipedia.org/wiki/2010%E5%B9%B4%E4%B8%8A%E6%B5%B7%E4%B8%96%E7%95%8C%E5%8D%9A%E8%A7%88%E4%BC%9A
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%9C%B0%E7%90%83


海百貨的紅海中脫穎而出。 

(2)看好電競市場，積極投入電競場館建置 

百腦匯徐匯店目前正在整改，預計 8月底完成，前段提

到，這將會是主打娛樂的大型購物中心，而其特色主題便是

「電競」。除了在各個經營的商場中建置專業電競場館外，

百腦匯也籌劃在學校體育館設置電競館，並與上游主辦電競

賽事的相關俱樂部，及下游負責撥報賽事的網路平臺業者合

作，藉由其專業的電競場館在該領域取得領導地位，吸引更

多國內外大型遊戲業者在百腦匯發表遊戲、辦競賽活動，開

創事業藍海。 

(3)重用臺灣籍幹部，高層管理人員均是臺灣籍 

百腦匯自 1998年開始在中國大陸已有近 20年的歷史，

但到目前為止，高級幹部多為臺灣籍，目前徐匯店的店長即

是在上海工作至少 6年的臺灣人。人員聘用不同企業偏好不

同，但任用臺灣幹部對公司而言成本相對較高，在兩岸交流

越來越密切的現況下，臺灣人才在中國大陸會面臨更強烈的

競爭。 

3.大潤發參訪 

(1)生鮮食品品項多且新鮮為特色，與其他量販業者區隔 

大潤發 1997年開始到中國大陸發展，至今員工高達 27萬

人，光是華東地區就有 152 家分店，且尚在每年增加。進入

市場的時間早是其優勢，民眾已習慣到大潤發購物，而就量

販店而言，大潤發的特色是其生鮮商品，以成為值得消費者

信賴的採購代表為目的找到好的供貨商，並從商品陳列到人

員操作，透過教育訓練來提升服務品質。 

(2)運用員工信託受益方案，鞏固員工向心力 

大潤發的員工信託受益方案」是提供給員工一個投資公司

的管道，員工可用薪資一定比例投入，若大潤發營運良好，

員工的信託金額也會跟著提升，藉此模式員工會更重視公司

的營運，降低了人員的流動率並提高工作熱誠。 

(3)重用當地人才 



不同於百腦匯高級幹部多為台籍的情形，大潤發為了要接

地氣，給予所有員工更高的晉升空間，至今大陸的數百家大

潤發，僅有 1名店長來自臺灣。 

(4)線上線下結合，帶動旗下電商平臺（飛牛網） 

大潤發除了實體店面的擴展外，也開始經營旗下電商平臺

（飛牛網），並於店內裝設網購設備，在店內若看到有興趣的

東西，消費者可上飛牛網看看類似商品，網路無空間限制，

上頭的品項遠比店內更多，消費者現場看到需要的可以直接

買，也可網路選購類似產品，網購的東西會直接寄去家裡。

此設計結合線上線下平臺，讓實體店面的消費者能有更多的

選擇。 

4.參與臺灣知名品牌推廣活動 

4 月於上海舉辦了為期 3 週的臺灣知名品牌形象推廣活

動，針對 8個臺灣知名品牌（微星、華碩、怡利曼顿、大同、

欣蘭、BESV、GOLiFE、華仕德），於線上舉辦「服務 slogan

標語徵集活動」，並透過百腦匯在 21座城市的官方微信作推播

宣傳，最終信息傳送達 700萬次，最終徵得 slogan標語 398條，

並於 4 月 23 日於上海美羅城舉辦了盛大的成果發表活動，現

場約 400人參與。 

(1)活動獲得臺灣業者好評，希望政府能提供更多資源協助業者

拓銷 

此競賽活動主要在線上進行，透過百腦匯自身大量的粉絲

數及獎金，果然成功吸引民眾的注意，參與的業者也對此結

果十分滿意。不過近期政府已將拓銷的重點轉移至東南亞等

新興市場，不再重視中國大陸市場，但對當地臺商來說，他

們面對的是競爭更為激烈的環境，希望政府仍能重視。 

(2)促成參與業者加碼投入行銷，使活動成效擴大並延長 

參與本活動的業者，為使行銷活動能對自家品牌產生更大

效益，甚至加碼在 4月 23日前後，於相同地點辦理自身的品

牌推廣，讓原先的線上推廣活動延伸為一週的臺灣品牌週，

吸引相當數量的來客數來認識臺灣品牌。 



(二)建議 

1.服務業須透過通路拓銷，與當地通路商的合作是關鍵 

製造業拓銷憑藉的是強力的商品，但服務業需要的是與當

地通路的連結。以大潤發總部 1樓的伯朗咖啡館為例，便是餐

飲與零售的結合；而大潤發與旗下的飛牛網連成一氣，則是結

合了電商及零售。再看到百腦匯的電競發展策略，待其場館興

建完成，勢會成為上海最知名的電競賽事舉辦場所（因其為上

海第一間），吸引大量玩家、遊戲廠商及其周邊產品業者，臺

灣的其他服務業業者若也能隨之布局，應有機會拓展其在中國

大陸的市場版圖。 

2.上海百貨業競爭激烈且均朝複合式方向發展，品牌差異化是必

要手段 

K11主打藝術、美羅城除 3C商品外還結合劇場、電影院、

書店，上海新天地則是以周遭古風的建築及優雅的情調聞名，

每個購物中心均朝多元化發展，希望滿足消費者的所有需求，

但同時亦須兼顧自身品牌的獨特性，若無特色也缺乏行銷，對

消費者而言便沒有前往的誘因。 

3.本計畫平臺可擴大蒐集的城市及零售業別，嘉惠當地零售業者

及臺灣服務業者 

本計畫「消費行為資訊匯流加值平臺」目前僅蒐集上海、

新加坡、臺北的資訊，未來或可擴大蒐集不同城市及零售業

別，如將中國大陸所有一線城市納入，使用者便可透過平臺找

到最適合的城市，嘉惠當地零售業者及臺灣服務業者，瞭解當

地商圈、商場屬性、消費情資，作為拓銷海、內外市場判斷策

略之協助工具。 

 
 

 

職 林怡君 

                                      105年 5月 20日 

 

 


