
中國品牌攻台大觀察 
狠性策略迅速搶佔台灣市場 

博大策略 策略部整理 
圖片來源：各官網、網路 



前言 

 根據投審會資料顯示，大陸地區人民投資至2017年底已

達1274件，數量以每年160多件持續上升中已成不可忽視

的成長趨勢。 

 而近年來國際情勢詭譎，中國大陸卻在這當中異軍突起，

中國領先品牌開始擠入全球百強品牌榜單，不但成為世界

經濟強國。近來更相繼來台插旗，許多耳熟能祥的品牌如

OPPO、小米、海底撈等眾多中國大品牌陸續進入台灣。 

 本期周報依產業類別觀察中國品牌在台的行銷策略，希望

能帶給台灣企業借鏡與學習。 

中國品牌如何突破台灣趨近飽和的各大市場， 

做到以迅雷不及掩耳的速度打動台灣人， 

使原本對中國貨近而遠之的台灣人接受中國品牌，並且逐漸掌握行銷動向？ 

資料來源：經濟部投審會 

陸資來台投資案件逐年增加 



影劇 
 回顧2017年在台播出的大陸連續劇及綜藝節目就超過近百部，而且收

視率表現亮眼，幾乎已攻佔客廳，改變台灣民眾觀影形態。 

影劇重口味視覺，感官再升級 

▲2017超火紅陸劇，都由兩岸三地Ａ咖卡司主演，吸睛度十足。 

▲選秀類節目在 2006年開始大量製作，開
啟了大陸綜藝的黃金十年。 

 陸劇在台灣受青壯年族群歡迎，但年輕人主要透過線上平台追劇，電

視台播出的通常是在中國大紅、在台已經知名度高的劇集。如《蒙面

歌手》、 《爸爸去哪兒》、 《後宮甄環傳》等 

▲舞台燈光華麗，節目精緻感養大觀眾胃口。 

1.陣容華麗卡司大，多以一線明星為主（如：周杰倫） 

2.精緻製作，場景氣勢媲美國際水準 

3.保留原網路討論熱度（如：年度熱門網路小說），開播再造話題 

4.播放於兩岸知名網路電視平台（如：愛奇藝、優酷） 

★Strategy 



餐飲 

廣州百年老店王老吉以文青風

走入信義區百貨公司，復古口味搭

配時尚裝潢，吸睛度100! 

海底撈的肉麻服務讓台

灣消費者驅之若騖。自帶

食材的新聞話題成功引起

市場關注。 

 大陸餐飲業近幾年一直以高速的發展，使其成

為大陸消費市場中增長幅度最快的行業之一。

汪小菲在2013年挾帶大陸高檔餐廳的氣勢俏

江南在台北轟轟烈烈的開幕，成為大陸餐飲業

來台投資的第一家。 

 

 雖台灣有自已的飲食文化，但隨著大陸民眾的

消費水準逐年提升，餐飲水平幾乎與先進國家

同步，消費趨向精緻化、健康化，讓台灣消費

者的接受度愈來愈高。 

 

餐飲炒作話題，挑起嚐鮮心態 

北京黃記煌三汁燜鍋 
號稱沒有湯的火鍋，不加一滴水

集肉汁菜汁醬汁於一鍋，噱頭十

足。 

1.大手筆選擇黃金地段開設店面 

2.擅長製造話題、滿足消費者炫耀及嚐鮮心態 

3.品牌招牌特色都能炒作成為熱點（口味、服務、裝潢） 

★Strategy 



3C 

▲簡潔明亮的小米之家，幾乎仿蘋

果專賣店，但價格卻更親近。 

 中國智慧型手機品牌在台灣大多鎖定學生

及小資族群，在產品設計、裝潢甚至是產

品體驗都講求簡潔、高質感、高品位，且

價格平易近人。 

 在廣告代言和行銷活動上更是不手軟，邀

請諸多當紅明星進行代言，同時在戲劇、

綜藝節目時段透過廣告投放及冠名贊助，

讓喜歡追星、追求時尚的年輕族群，強化

對於該品牌的印象及認同感。 

▲請來最具台灣味的伍佰代言華為，

台味印象接近消費者距離。 

▲ 「充電五分鐘，通話兩小

時」的洗腦式行銷手法，

oppo手機拼曝光，台北車站

捷運站充斥廣告。 

▲2017年底來台的vivo，由彭于晏

代言，展現帥氣的靈活感。 

3C愛用明星，聚集品牌名氣 

★Strategy 

1.大明星代言具話題，快速拉動市場業績。 

2.舖天蓋地的廣告跳脫單一行銷侷限 

3.產品CP值高，吸引年輕人及40歲以上族群。 

4.打品質價格戰，打破便宜沒好貨思維。 



電子商務 電子商務快速跟上生活節奏 

支付寶在台灣積極行銷，多以大型戶外廣告為主，現在已經超

過3萬多間商店可以使用，從免稅店到計程車幾乎都能使用。 

► 
蝦皮提供個人化年度購

物回顧，吸引消費者在
社群網站上分享。 

▲蝦皮的行銷非常靈活，對市場反應很靈敏，文案也很對消
費者的胃，主要針對 18-35 歲族群。 

★Strategy 

1.砸重本推出優惠（購物金、免運）。 

2.行銷配套非常靈活，且速度很快。 

3.執行力強大範圍佈點，據點多。 

4.界面使用流程非常順暢，容易上手。 

 才進台2年的蝦皮購物，行銷預算投資不手軟，18個月

砸70億，2年內下載量突破800萬，平均每3人就有1個

人有使用蝦皮app。 

 蝦皮行銷三步驟： 

第一步 免運費：養成消費者使用習慣，培養黏著度。 

第二步 了解消費者：文案及行銷內容新穎風趣。 

第三步 簡單好用：買/賣介面簡易容易上手。 

 



零售 

                 名創優品，被無印良品、屈臣氏、 

                 UNIQLO列為「全球最可怕的競 爭

對手」。同時也是最快把店鋪開到全球的中國品

牌。2013年成立，以每個月80-100家店的速度

在全球展店。 

優質、低價堅持走連鎖實體店，顛覆新零售的趨

勢，50元顛覆你對品質的想像，2016年全球實

獲近台幣450億的營收。 競爭的要點也許真的不在線上或線下，而是工廠到店鋪的距離。   
-吳曉波  大陸知名財經作家 

零售低價高品質，全民都埋單 

★Strategy 

1.提供低價高品質的產品，使價格接近成本。 

2.模仿市場受歡迎的各式商品。 

3.商品更新速度快，平均7天為一個新品周期。 



電玩 電玩精緻華麗，玩家深入其境 

 台灣電玩目前佔9成為陸資開發台灣代理，儼然成為大陸

遊戲出海日韓的首站試水地區， 

 

 因此產品生命週期時間更短，替換節奏更快，透過強大

陣容、精緻製作不斷吸引重度玩家遊玩。 

 

 中國特色就是錢多肯砸，從去年底就很火紅的《陰陽

師》，是花大錢找來日本的聲優及很不錯的美術設計，

把中國手遊提升到另一個檔次。 

▲神魔之塔，用代言名人加分。 

▲音樂、畫風精製大作，吸引死忠玩家追隨。 

▲唯美日系細膩畫風和奢華的聲優配音陣容，
邀請了日本一線知名聲優。 

1.代言陣容華麗卡司大（代言、代理、配音、繪師）。 

2.精緻製作，畫風、音樂、世界觀吸引人。 

3.上市前先創造網路討論熱度。 

4.邀請知名電玩直播主搶先試玩。 

5.遊玩門檻低，免費下載系統內道具付費，若無付費 

   則增加遊戲時間變相黏著度提升。 

6.生命週期短，遊戲推出度高，更替速度快速。 

★Strategy 



文化用語 文化用語洗板又洗腦 

 現在有許多網站是直接用機器人直接編輯大陸網站的新聞，

使得網路用語的來源變得更多元。 

 這些來自中國網友的口頭禪/ 習慣用語，其實都充斥在台灣

人的生活之中，透過網路貼文、貼圖、影片、戲劇、小說，

逐漸影響我們遣詞用字的習慣。 
▲大陸用語充斥在網路的生活對話當中。 

大陸用語 台灣用語 大陸用語 台灣用語 大陸用語 台灣用語 大陸用語 台灣用語 

神馬 什麼 網紅 網路名人 打醬油 打混 洪荒之力 費盡力氣 

給力 很棒、很酷 討Ｍ 討厭 萌萌噠 太可愛了 藍瘦香菇 難受想哭 

樓主 PO文者 杯具 悲劇 綠茶婊 
裝清純卻充滿

心機的女子 
放閃 /  
閃光彈 

炫耀愛情 

靠譜 可靠 逗比 犯傻 
高富帥 
白富美 

三高男神 / 女
神 嚇死寶寶了 嚇死我了 

暖男 體貼的男子 牛逼 / 裝Ｂ 
強、能力好/ 
龜縮、裝死 小鮮肉 

身材長相皆好
的男子 打CALL 集氣、加油 



結語 

 行銷要更靈活：大陸企業行銷目的性明確，行銷方式如同作戰，

以邊做邊修正的靈活方式快速搶佔市場；與台灣企業的保守評估，

完整計畫後再出擊方式不同。 

 跟上消費者腳步：大陸在台的行銷去除了陸味，將行銷內容融入

台灣，在地化的策略甚至比本地品牌更了解消費者。 

 維持品牌新鮮感：加速產品開發速度，若是產品周期長，就加速

行銷活動的周期，維持新鮮感。 

 持續保持特色：要燒大錢燒不贏對岸，台灣還是有很多有實力的

企業，創造自己的特色、保持特色是機會。 

 形象精緻化：大陸品牌形象趨向精緻，更能顯示品牌價值，反應

該產品售價上讓人有CP值高的感受。 

圖片來源：https://flipermag.com/2014/05/06/ 




