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中文摘要 

近年來面膜市場持續成長，面膜產品成為消費者日常保養的重要環節。隨著

美妝產業的競爭愈發激烈，各品牌紛紛推出功能多元且具差異化的產品，以吸引

消費者關注。其中，台灣醫美品牌「霓淨思（Neogence）」以專業皮膚科醫師研

發背景及高效護膚產品聞名，旗下 N7面膜系列主打保濕修護功效，並積極拓展

線上與線下市場。因此本報告針對霓淨思旗下的 N7面膜的市場行銷策略進行深

入分析並給予未來發展方向之建議。 

首先，本報告透過 PESTLE分析探討影響霓淨思 N7面膜行銷的外部環境，

包括政策法規對化妝品產業的影響、經濟趨勢、社會消費行為、技術創新、法律

規範及環境永續發展。分析結果發現，台灣政府對於化妝品產業的監管日益嚴

格，消費者對保養品的需求逐年增長，且環保永續理念逐漸成為市場趨勢。 

本報告進一步透過 4P、4C、SWOT 及五力分析，評估霓淨思 N7 面膜的市

場優勢與挑戰。N7 面膜以高效保濕與溫和配方為產品核心，並透過電商平台與

實體零售通路擴展市場。行銷策略方面，品牌積極運用社群媒體、網紅直播導購、

優惠促銷等方式提升產品曝光度。 

此外，本報告透過問卷調查分析消費者購買行為，發現保濕與修復功能是最

受關注的產品特性，消費者主要透過社交媒體與親友推薦了解品牌。未來發展建

議包括：強化社群行銷內容、推廣環保產品、研發抗藍光修護面膜與可分解包裝

面膜，並優化品牌形象與消費者互動，以提升市場競爭力。 

 

關鍵字：4P分析、PESTLE分析、行銷策略 
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Abstract 

In recent years, the facial mask market has continued to grow, making facial 

masks an essential part of consumers' daily skincare routines. As competition in the 

beauty industry intensifies, brands are launching diverse and differentiated products to 

attract consumer attention. Among them, the Taiwanese medical beauty brand 

"Neogence" is well known for its dermatologically developed high-performance 

skincare products. Its N7 facial mask series focuses on hydration and repair, actively 

expanding both online and offline markets. Therefore, this report provides an in-depth 

analysis of the marketing strategies for Neogence's N7 facial mask and offers 

recommendations for its future development. 

First, this report examines the external environment affecting the marketing of 

Neogence's N7 facial mask using a PESTLE analysis, covering factors such as 

government regulations on the cosmetics industry, economic trends, consumer 

behavior, technological innovations, legal frameworks, and environmental 

sustainability. The analysis reveals that Taiwan's government is enforcing stricter 

regulations on the cosmetics industry, consumer demand for skincare products is 

steadily increasing, and environmental sustainability has become a prevailing market 

trend. 

Furthermore, this report evaluates the strengths and challenges of Neogence’s N7 

facial mask using 4P, 4C, SWOT, and Porter’s Five Forces analyses. The N7 facial 

mask is designed with a high-performance hydrating and gentle formula and is 

distributed through e-commerce platforms and physical retail stores. In terms of 

marketing strategies, the brand actively leverages social media, influencer live-stream 

promotions, and promotional discounts to enhance product visibility. 

Additionally, a consumer survey was conducted to analyze purchasing behavior, 

revealing that hydration and skin repair are the most sought-after product features, 

with consumers primarily learning about brands through social media and 

word-of-mouth recommendations. Future development suggestions include 

strengthening social media marketing content, promoting eco-friendly products, 

developing blue light-protection repair masks and biodegradable packaging, and 

optimizing brand image and consumer engagement to enhance market 

competitiveness. 

 

Keyword：4P analysis, PESTLE analysis, marketing strategy 

 

 



霓淨思 N7面膜行銷 

                                    3       逢甲大學學生報告 ePaper(2011年) 

目次 

目次 ................................................................................................................................ 3 

壹、 前言 ........................................................................................................ 4 

貳、 PESTLE 分析 ........................................................................................ 4 

參、 霓淨思公司介紹 .................................................................................... 9 

一、 公司介紹 ........................................................................................ 9 

二、 N7 面膜產品介紹 ........................................................................ 10 

三、 銷售通路 ...................................................................................... 11 

四、 行銷模式及策略 .......................................................................... 11 

肆、 問卷分析 .............................................................................................. 14 

伍、 經營分析 .............................................................................................. 19 

一、 4P 分析 ........................................................................................ 19 

二、 4C 分析 ........................................................................................ 21 

三、 五力分析 ...................................................................................... 22 

四、 SWOT 分析 ................................................................................. 23 

陸、 競爭者分析 .......................................................................................... 26 

柒、 廣告流量數據分析 .............................................................................. 27 

捌、 未來發展 .............................................................................................. 29 

一、 下一階段行銷佈局 ...................................................................... 30 

二、 未來可開發之新產品 .................................................................. 31 

三、 產品行銷影片 .............................................................................. 31 

玖、 參考資料 .............................................................................................. 31 

 



霓淨思 N7面膜行銷 

                                    4       逢甲大學學生報告 ePaper(2011年) 

壹、 前言 

面膜是一種廣受消費者關注的美妝產品，無論性別，許多人都在日常護膚中

有所使用。隨著男性美妝市場的逐漸增長，面膜的使用群體和需求也變得更加多

樣化。且在購買面膜時，消費者可能會考量多種因素，例如品牌形象、功能訴求

（如美白、保濕、淡斑）或產品的實際效果等等。本文將以霓淨思品牌為例，探

討其在市場中的表現及相關特點。 

貳、 PESTLE分析 

一、 Political 

「工業局專案計畫啟動，輔導產業發展」 

本國藥妝原物料大多從國外進口，相較於日韓等國際品牌，台灣化

妝保養品產業規模將小，工業局自 2003 年開始實施專案計畫，旨在輔

導化妝品和保養品產業，協助廠商研發新產品、提升產品品質，並改善

國內化妝品的發展環境，積極增強國內品牌在國際市場的競爭力。工業

局主導的「化妝保養品工業發展計畫」，成效顯著。以民國 96年計畫實

施為例，推動方向包括： 

1. 建立化妝品 GMP 認證系統機制，作為未來推動化妝品產業自發性

GMP 實施的依據，同時促進化妝品評估檢測實驗室取得國際認

證，提升品質檢測標準，為業者提供更完整的原料及產品品質和功

效檢測服務。 

2. 工業局建立我國化妝保養品產業的資訊網絡服務，收集產業資訊並

提供商務服務和諮詢，打造最大的產業資訊交流平台。 

3. 舉辦國際展覽及研討會，促進產業與國內外市場及研發機構的交

流，持續分享我國的優勢特點。 

4. 提供即時的專家系統諮詢輔導，定期邀請國內外法規及技術專家進

行專題演講，分享最新的產業資訊，加速提升國內化妝保養品產業

的競爭力。〔3〕 

       

「設立專業實驗室，強化成分功效評估」 

在工業局的推動下，工研院生醫所開始籌建化妝保養品功能性驗證

實驗室，並相繼成立了「化妝保養品原料活性成分功效評估實驗室」及

專門進行化妝保養品功效評估的「皮膚檢測實驗室」。這些實驗室是國

內首個獲得全國認證基金會認證的化妝品成分功效評估檢測機構。〔3〕 

 

「提升消費者辨識資訊與產品安全性」 

食品藥物管理署指出，所有一般化妝品在供應、販賣、贈送、公開

展示或提供消費者試用之前，都必須在食藥署設立的「化妝品產品登錄
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平台系統」上完成登錄。這樣可以幫助主管機關掌握國內市場上流通的

化妝品類別，消費者也能通過該平台查詢產品相關資訊。此外，新的化

妝品標示規範更加明確，規定了成分排列順序、中文標示的字體大小等

要求，以幫助消費者更清楚地辨識和查閱產品信息，確保使用化妝品的

安全性。〔4〕 

 

「政府加強市場監測，確保化妝品安全」 

政府辦理市場監測與抽查定期對市場上的化妝品進行抽查和檢

驗，以確保產品符合安全標準，並防止不合格產品流入市場。〔4〕 

                

二、 Economic 

「國人美容保養觀念提升，影響市場」 

國人對美容保養、美妝日益重視，藥妝零售業的營業額穩定成長。

〔5〕 

 

「彩妝保養品領航市場，藥妝產業規模穩健成長」 

根據主管機關調查，在 2022 時，彩妝保養品在藥妝藥局當中所佔

的銷售數量為為高，大約是 45.6%，美妝產業規模穩定成長。過去十年

間，台灣美妝藥局市場的規模也隨著時間遞增，越來越大，其從新台幣

1178.6億元增長至，2305.0億元，增長幅度達 95.6%。同時，單店的平

均營業額也從 719.5萬元攀升至 1302.3 萬元，產業成長趨勢顯著。也隨

著大型企業、科技和製造巨頭、海外連鎖品牌進入市場，台灣藥妝產業

也步入了新的競爭階段。〔5〕 

 

「台灣美妝市場規模及不同世代的購買力」 

根據 KANTAR 凱度對台灣美妝消費數據的長期追蹤顯示，疫情後

台灣女性對美妝品的需求顯著上升，每人每年平均花費達 14,000 元。

以 2023年第三季為例，整體市場銷售額較去年同期增長 6%。且不同世

代的消費者也有不同的購買趨勢，最年輕的 Z 世代以凸顯自我風格為

主，更傾向於香水等的產品。Y世代則擁有最強的購買力，在奢侈美妝

保養品的購買是所有世代中比例最高的，商品注重高 CP 值和熱門口

碑。X世代則對基礎保養較為重視，以保濕護膚、豐盈髮量以及維護髮

色為主要訴求。〔14〕 

 

三、 Social 

「環保意識抬頭，霓淨思領航海洋友善防曬理念」 

隨著社會發展，大眾的環保意識抬頭，越來越多人提倡環境友善。

2019 年，霓淨思率先研發出台灣第一支海洋友善防曬乳，霓淨思嚴格
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遵循夏威夷與帛琉法規，杜絕所有禁用成分，並進一步排除任何可能影

響安全的物質，確保產品在呵護肌膚的同時，也對環境友善。品牌極力

履行環保責任、定期舉辦企業淨灘、並與台灣環境資訊協會攜手，長期

關注海洋與珊瑚礁生態。從產品研發到實際行動，致力於為使用者提供

更安心的選擇，不僅溫和護膚，更減少對環境的影響。守護地球始終是

霓淨思堅持不變的初心。〔8〕 

 

「堅持成分簡單，霓淨思打造肌膚友善保養品」 

現今大多數消費者傾向於天然有機、成分簡單的保養品及彩妝，市

面上太多的瓶瓶罐罐，過多且複雜的成分讓消費者難以安心，皮膚也難

以吸收到所需要的營養，霓淨思在保養品上堅持使用的成分總是嚴格篩

選，保留最好的給消費者。研究報告指出，亞洲人的皮膚角質層較薄，

更容易成為敏感肌者，打造一個不會刺激皮膚的產品對消費者來說是最

基本卻也是最重要的。〔8〕 

 

「保養市場女性主導，保濕鎖水成消費者共通需求」 

「z.com Engagement Lab 2023」調查結果顯示出台灣有將近九成民

眾選擇使用保養類產品，當中女性佔比六成，近年來男性越來越重視肌

膚保養，但主要消費者仍為女性。另外，消費者不論年齡性別，主要訴

求為肌膚的保濕鎖水。〔2〕 

 

「社群媒體崛起，網紅影響力重塑美妝市場求」 

在網路發達的時代，社群媒體成為資訊流通的重要管道。透過

Instagram、YouTube等平台，網紅影響力日益提升，成為品牌行銷的重

要推手。他們利用真實體驗分享，迅速帶動消費者對產品的興趣與需

求，改變傳統購物模式。品牌也積極與網紅合作，進行宣傳及產品推薦，

強化品牌曝光率。 

 

四、 Technology 

（一） 網路滲透與數位化行銷 

隨著網路普及率的快速提高，數位技術的發展已深刻改變了消

費者的購物行為和品牌運營方式。線上購物的崛起使得消費者可以

隨時隨地輕鬆瀏覽和購買商品，無需受到實體店鋪營業時間或地點

的限制。這種便捷性進一步促進了電子商務平台的成長，並為品牌

提供了一個高效的宣傳管道。同時，數位化行銷工具的普及，例如

社交媒體廣告、內容行銷、搜尋引擎優化（SEO）等，使品牌能夠

更加精準地觸及目標受眾。透過大數據和人工智慧技術的應用，企
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業可以分析消費者的偏好與行為，量身打造個性化的行銷方案，進

一步影響其購買決策。這些改變不僅提高了品牌的曝光率，還大幅

提升了與消費者的互動性與忠誠度。玻尿酸恆定保濕科技：這項技

術利用不同分子大小的玻尿酸來達成全方位的保濕效果。大分子玻

尿酸能吸收大量水分，為肌膚提供深層補水；小分子玻尿酸則促進

水分滲透，使保濕成分深入肌膚；而特殊的隔離子玻尿酸則在肌膚

表面形成鎖水屏障，維持長效水潤。簡單來說，就是透過多層次的

玻尿酸作用，讓肌膚持續保持水潤、飽滿且有彈性。 

 

（二） 產品功能性創新 

現代消費者對產品的需求逐漸轉向簡單、高效和針對性的解決

方案，尤其是在護膚、美妝和個人保養領域，這種趨勢尤為明顯。

隨著環境污染、生活壓力等因素的增加，許多消費者的肌膚變得更

加敏感，對於專門針對敏感肌的護膚產品需求也大幅上升。品牌為

了滿足這類需求，正加速推進功能性產品的研發，例如具有抗敏

感、修復屏障、舒緩效果的產品，這些創新使得品牌能夠更好地抓

住市場機遇。同時，技術上的進步，如成分微囊技術和生物科技的

應用，也讓產品的功能性得以實現更大的突破，為消費者帶來更高

的使用價值。通過不斷的技術投入和對市場趨勢的深入理解，品牌

不僅能滿足消費者的需求，還能在競爭激烈的市場中建立獨特優

勢。生物及奈米科技：利用研發能力協助國內業者，推動天然化妝

品、護膚品、面膜、防曬、潤膚等產品的原料開發與純化，支援技

術升級。 

 

五、 Legal 

（一） 保障隱私 

Neogence 非常重視客戶的個資安全，並會依循官方網站的「隱

私權政策」、個人資料保護法及相關法規進行處理。對於您提供的

個人資訊與交易相關數據，Neogence 會謹慎蒐集、使用與管理，

確保您的隱私權受到保障。〔15〕 

 

（二） 台灣政府對美妝產品的法規限制 

1. 產品登錄與許可 

化妝品在製造和進口過程中，必須完成產品登錄和取得相

關許可，包括提交產品成分、測試結果和安全評估報告。如果

涉及動物實驗，需證明其符合當地法規，並附加替代方法的說

明。 
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2. 廣告內容與實測數據 

所有功效聲明（例如「敏感肌友好」「無毒無害」）需有真

實的實驗數據支持，而這些實驗的進行方式（是否使用動物測

試）也需符合法規標準，且不得以誤導性標語模糊實驗手段。 

3. 監管抽查與執行 

主管機關在抽查和檢驗中，可能要求檢視產品安全數據及

其生成方式，包括檢測過程中是否符合動物實驗相關規範。違

反規定的產品會面臨回收、下架甚至銷毀處理。 

4. 標示清晰透明 

所有化妝品產品必須在上市前進行登錄，並且需在產品包

裝上清晰標示產品成分、生產日期和保存期限等。這些更新確

保了市場上的化妝品具備更高的安全標準和透明度，進一步保

護消費者的權益。〔13〕 

 

六、 Environment 

（一） 開發環境友善產品：在 2019 年時，霓淨思開發出台灣第一支海洋

友善的防曬乳，除了屏除某特定國家原本就禁用的成分，更主動去捨

棄有潛在疑慮的物質，為海洋減少負擔。〔15〕 

（二） 積極投入海洋友善計畫：定期淨灘、長期捐款支持台灣珊瑚礁體檢

計畫，62ppt的Oxybenzone就會影響到珊瑚生長相當於滴 1滴水進 6.5

個奧林匹克游泳池的濃度，期許可以朝著更環保的模式邁進。〔15〕 

（三） 使用外包裝：盡量使用環保瓶器包括在利用塑膠、逐步替換消費後

回收塑膠、增加玻璃瓶棄選用率；環保包裝包括減少塑膠和玻璃紙使

用、選擇 FSC 認證制張籍選用擇植物性大量油墨，盡可能減少對地球

環境的傷害，朝著減速努力，達到與地球環境、生物永續共存的承諾，

致力達成 2025塑膠頻冠使用 25%再生料，落實綠色環境、減塑減碳目

標努力〔15〕 

 

七、 小結 

面膜市場在政策支持與嚴格法規下逐步成熟，政府推動計畫與規範

保障市場秩序，吸引品牌投入創新與研發。經濟成長與多元化需求驅動

市場擴張，特別是後疫情時代，個人護理支出顯著增加。環保與天然產

品的趨勢愈發明顯，品牌積極開發可持續產品，並建立環保供應鏈。同

時，社群媒體的影響加速消費模式數位化，為行銷與品牌曝光創造更多

機會。 

而我們選擇霓淨思是因其在台灣化妝品市場具有一定地位，且積極

面對政治與經濟挑戰，並遵循法規，確保產品登錄透明與安全；同時響

應消費者對健康與環保的需求，推出天然、無害產品，並推動環保計畫；
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在技術創新方面，品牌運用先進水光科技與保濕技術，提升產品效果與

吸引力。霓淨思展現了對環境永續與法規合規的承諾，塑造出具競爭力

與社會責任感的品牌形象，成功吸引消費者青睞並滿足市場期待，讓本

組有了想繼續探究的意願。 

參、 霓淨思公司介紹 

一、 公司介紹 

（一） 公司概況 

德典生技創立於 2005年，實收資本額新台幣 1.58億，主要經營醫

美與保養品牌「Neogence霓淨思」。公司總部位於台灣，致力於研發和

銷售高品質的醫學美容產品，專注於亞洲人膚質的需求。Neogence 霓

淨思以其專業的研發團隊和高效的產品效果，迅速在市場上佔據一席之

地，成為台灣三大醫美品牌之一。〔15〕 

（二） 公司規模〔15〕 

1. 員工人數：90人 

2. 資本額：300,000,000元 

3. 實收資本額：158,000,000元 

 

（三） 專業研發團隊 

公司結合皮膚科醫師、化工博士、執業藥師，針對亞洲人膚質研發

產品，提供高濃度有效成分的全方位肌膚問題解決方案。 

 

（四） 主要服務 

1. 美容保養批發 

公司提供多樣化的美容保養產品批發服務，滿足不同客戶

的需求。 

2. 美妝保養服務 

除了產品銷售，公司還提供專業的美容護理服務，幫助客

戶達到最佳的肌膚狀態。 

3. 涵蓋 B2B 與 B2C 業務 

公司業務範圍廣泛，既服務於企業客戶，也直接面向終端

消費者，提供全方位的解決方案。 

 

（五） 產品與技術特色 

1. 專注保養、保濕、左旋 C、玻尿酸、防曬等領域。 

2. 以技術術與品質為核心，致力提供優優質服務，獲得同業及客戶好

評。〔1〕 
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（六） 品牌地位 

Neogence 霓淨思為台灣三大醫美品牌之一，致力於專業醫學美容

領域的發展。品牌在市場上享有極高的聲譽，產品不僅在台灣熱銷，還

遠銷至中國大陸、香港、新加坡等地，深受亞洲消費者的信賴。〔36〕 

 

（七） 客戶關係 

公司非常重視客戶的需求與反饋，提供快速回應與專業解決方案。

通過線上線下的多種渠道，公司與客戶保持緊密互動，及時了解市場需

求與產品改進建議。公司還定期舉辦客戶回饋活動，進一步增強品牌忠

誠度。 

 

（八） 網路訪客服務 

針對網路訪客的需求，公司提供詳細的產品資訊與服務內容，並鼓

勵客戶通過搜尋關鍵字了解更多相關資訊。公司官網設有專業的客服團

隊，隨時為客戶解答疑問，提供個性化的護膚建議。 

 

二、 N7面膜產品介紹 

（一） 即時亮膚效果 

 N7面膜敷上後，肌膚迅速變得光澤透亮，隨時展現最佳狀態。面

膜中的高效亮膚成分能夠在短時間內改善膚色不均、暗沉等問題，讓肌

膚看起來更加健康有光澤。 

 

（二） 雙效修護 

N7 面膜採用海藻精華與米萃取雙重修護配方，能夠在補水的同時

修護肌膚，並達到淨白效果。海藻精華富含礦物質與維生素，能夠深層

滋養肌膚；米萃取則具有抗氧化和美白功效，幫助肌膚恢復彈。 

 

（三） 貼合設計 

特別設計的薄膜貼合肌膚，不僅舒適，還能提高精華吸收效率。面

膜採用特別設計的薄膜，能夠完美貼合肌膚，不僅使用舒適，還能提高

精華液的吸收效率。面膜的剪裁符合亞洲人臉型，確保每一寸肌膚都能

得到充分的呵護。 

 

（四） 全天候呵護 

N7 面膜適合各種膚質使用，特別是乾性、混合性及敏感性肌膚。

產品經過皮膚科醫師測試，溫和不刺激，能夠有效改善肌膚問題，提升

肌膚的整體健康狀態。〔15〕 
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三、 銷售通路 

▲圖 1 霓淨思線上通路 

（一） 線上通路： 

1. 自有網站 

霓淨思自有官方網路購物網站，除了可直接下單購買，快

速便利，另外享有會員註冊好禮、優惠資訊等。 

2. 第三方電商平台 

透過這些平台將產品推向全球消費者，通路廣泛，並提供

線上購物體驗。例如：Momo 購物網、蝦皮商城、PC home網

路家庭、博客來 

                                                                              

▲圖 2 霓淨思實體通路 

（二） 實體零售商 

與藥房、藥妝專賣店合作，專注於護膚、護髮、個人護理用品的銷

售。例如：POYA寶雅、康是美、屈臣氏、大樹藥局、松本清、特美事 

       

四、 行銷模式及策略 

（一） 行銷模式 

1. 線上與線下結合 

在海外建立實體通路（如中國、香港、新加坡等），並結合線上行

銷的策略屬於全渠道行銷模式(Omnichannel Marketing)。這種模式能夠

整合線下門市的品牌形象與線上的數位行銷觸及力，雙管齊下，拓展銷

售能量，觸達更廣泛的客群。 

 

2. 網紅直播導購 

與 KOL(Key Opinion Leader)合作進行直播導購與社群曝光屬於社

交媒體行銷模式。通過 Facebook 和 Instagram 平台，透過網紅的影響力

分享產品體驗與推薦，不僅能提升品牌曝光度，還能拉近品牌與消費者
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之間的距離，直接影響購買行為。這一模式特別適合在雙十一等大促期

間提升銷售量。 

 

1. 促銷活動 

例如「HAPPY15TH ANNIVERSARY」或「新朋友加入送豪禮屬於

促銷模式。這種模式以短期優惠吸引新客戶，刺激消費者立即購買，並

且增加品牌對現有客戶的吸引力，進一步促進品牌忠誠度。 

 

（二） 行銷策略 

2. 品牌定位 

(1) Neogence霓淨思定位為台灣醫醫美保養領導品牌，專注於敏感

肌與術後修復需求。 

(2) 堅持「為家人製作的保養養品」，強調「安全、迅速、有效」

的產品特性。 

 

3. 目標受眾 

(3) 對美容護容護理有需求的敏感肌膚人群，以及追求醫美級保養

效果的消費者。 

(4) 以東南亞南亞市場為重點，涵蓋越南、柬埔寨、新加坡、馬來

西亞等經濟快速發展地區的年輕族群與中高收入人群。 

 

4. 價值主張 

(5) 提供安全可靠的醫美級醫保養產品，以滿足肌膚修復與護理需

求。 

(6) 通過 GMP 認證工廠從研發到製造的全程自主，確保產品的高

品質與高效性。 

(7) 擁有明星產品如「玻尿酸保濕原液」，以市場口碑樹立品牌形

象，強調 MIT品牌的專業與創新。 

 

5. 數據分析 

(8) 以消費數據為基礎，分析不同群族在各大平台的使用模式，制

定精準的廣告投放策略。 

(9) 運用社群影音行銷數據，追蹤直播與 KOL合作的成效，根據

流量與互動數據優化行銷內容。 

(10) 結合內部營運數據與市場趨勢，透過數位科技實現行銷漏斗的

高效轉化，將流量變現為銷售額。 

 

6. 轉換歸屬分析 
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(11) 霓淨思運用轉換歸屬（Conversation Attribution）模型，分析消

費者的完整購物路徑。 

(12) 關注最終點擊，還採用「最初點擊模式」來鎖定新客導入。 

(13) 透過「線性模式」評估各接觸點的效益，精準優化媒體資源分

配。 

 

（三） 行銷痛點 

7. 市場競爭激烈 

面膜市場有大量的競爭者，尤其來自韓國、日本等地的品牌，

台灣本土品牌亦有其競爭力，例如提提妍、Dr.Wu 等，提提妍早已

打入國外市場（法國）且深受青睞，消費者的選擇繁多，品牌難以

突出重圍。〔15〕 

另外，霓淨思以「有善肌膚」、「成分簡單」為主打，致力於打

造專屬亞洲人和敏感肌者也能毫無負擔使用的產品。特別的是，霓

淨思背後是一群專業的皮膚科醫師團隊，創辦人謝玠揚更是化工背

景，更能了解肌膚需要什麼。品牌面膜除了無添加多餘的化學物

質，去蕪存菁，讓各年齡層的人們都能安心地使用。更落實環境友

善，其面膜採用植物纖維，隨著現代人們環保意識抬頭，高性價比

且能從小事開始做環保，會更吸引消費者，霓淨思面膜也越來越廣

為人知。〔17〕 

8. 互動策略 

透過官方粉絲團的貼文互動，拉高品牌曝光度、向粉絲傳遞產

品資訊，在經營粉絲團方面，霓淨思的表現較欠缺，根據 i-Buzz 

SOCIAL 調查，民眾更容易被傳遞「保養知識」相關貼文吸引，以

表現最佳的提提妍為例，善用階段性的發布文章，發表新產品時，

首先發文和消費者互動，讓民眾一起留言猜測新產品為何，利用求

知和好奇心提升互動數。接下來分享面膜的知識點，利用 Q&A的

方式讓消費者更了解產品，搭配圖文更能清晰地解惑。最後再以皮

膚科專家的建議及如何使用產品做結尾，有效地傳達完整的產品資

訊。〔24〕 

霓淨思在粉絲團經營部分大多採取「短影音」的形式，分享員

工日常、有趣的劇本等，但成效並不卓越，和民眾的互動率低，反

而在推薦產品和抽獎文才能吸引粉絲，保養品的受眾更需要的是了

解產品的功效和分享知識點，目前其發布的貼文部分模糊焦點，應

該更專注於推廣產品。〔25〕 
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肆、 問卷分析 

八、 消費者特徵 

▲圖 3 消費者年齡分布 

▲圖 4 消費者性別比例 

從圖 3及圖 4可知，面膜市場的主要用戶群體以年輕女性為主，具

體來說，用戶主要集中在 20歲以下及 21至 30歲之間。 

面膜市場的主要用戶群體以年輕女性為主，女性佔大多數，男性用

戶僅佔當中的 13%。 
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▲圖 5 消費者職業比例 

根據圖 5所示，面膜市場的職業組成以學生和上班族為主，其次則

是家庭主婦夫與與待業族群。 

九、 消費者使用習慣 

▲圖 6 消費者使用頻率 

▲圖 7 消費者使用之面膜種類 

 

從圖 6可知，面膜市場的主要用戶群體使用面膜產品的頻率大多在

每週使用一次和一個月使用一次，一至兩天使用一次面膜的消費者非常

少，僅有 5.6%。 
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根據圖 7，儘管現在的面膜市場上出現各式種類的面膜種類，但仍

然有 8成以上的用戶使用的是片狀面膜，而泥狀面膜則為第二多消費者

的選擇。 

▲圖 8 消費者購買通路 

雖然電商平台快速發展，網路貿易越來越方便，但根據問卷結果發

現，從實體商店購入面膜產品的用戶仍佔大多數。 

 

十、 消費者對面膜品牌的認知途徑 

▲圖 9 消費者認識面膜品牌之途徑 

 

消費者認識面膜品牌主要資訊來源為社交媒體，其次為親友推薦，

因此在行銷策略上，我們應加強在社群媒體平台，如 Instagram、YouTube

等的推廣，讓更多人認識我們的品牌後，再推薦給身邊的人。 

 



霓淨思 N7面膜行銷 

                                    17       逢甲大學學生報告 ePaper(2011年) 

十一、 消費者使用目的及購買決策影響因素 

▲圖 10 消費者購買原因與契機 

消費者購買面膜時多以改善肌膚狀況為主要選擇目的，其次則是日

常保養與親友推薦等，因此，我們可針對面膜本身品質進行進一步提

升，加強面膜的修復與保養效果以增進吸引度。 

▲圖 11 消費者使用目的 

消費者購買面膜時會優先期望面膜擁有保濕與美白的效果，其次則

為舒緩與修復。因此我們認為可以保濕與美白為主要研發方向，推出具

有相關功效的面膜以增加選購意願。 
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▲圖 12 消費者購買面膜之影響因素 

消費者購買面膜時常以產品功效為主要考量，其次則為價格與評價

等。結合前面消費者的選擇目的調查解果，我們認為可以進一步研發滿

足消費者需求的功效的產品，增加消費者的選擇意願。 

 

▲圖 13 消費者購買面膜之願付價格 

消費者使用面膜的主要目的多元，其中保濕和改善肌膚狀況是消費

者最主要的需求。消費者在購買面膜產品時的第一考量是產品成效，其

次是產品價格。根據問卷調查可知，消費者對一片面膜願付價格位於

21～50 元。最後，促銷活動和顧客評價分別佔 47.4％和 48.4％，也是

影響消費者購買意願的重要因素。 

 

十二、 小結 

綜合上述，我們提出以下建議： 

（一） 目標客群 

企業可將目標客群鎖定在 20至 40歲的女性消費者，再逐步拓
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展男性市場。  

（二） 產品開發 

從產品方面來看，企業可以針對不同使用頻率的消費者，設計

不同的面膜產品，並加強研發高保濕和修復功能的面膜，獲得皮膚

科醫生認可。若有額外預算，可開發男性專用面膜系列，擴大市場，

增加潛在用戶。 

（三） 行銷策略 

首先，可加強在社群媒體上的行銷，與網紅或是 KOL合作增

加曝光度。再者，增加與顧客互動的行銷方案，促使顧客給予回饋。 

（四） 定價策略 

將產品價格設定在一片 21～50元，或是推出更多優惠組合和

折扣，吸引消費者購買。 

 

伍、 經營分析 

一、 4P分析 

▼表 1 霓淨思面膜 4P 分析 

產品 (Product) 價格 (Price) 

⚫ 多元功效面膜： N7 面膜針對不

同肌膚需求（保濕、肌膚調理、

膠原蛋白增生、美白及油水平

衡），開發不同配方，如玻尿酸、

維他命 C 等，滿足使用者個性化

護膚目標。 

⚫ 針對亞洲膚質研發：適合亞洲肌

膚特性，無添加酒精、香料等刺

激成分，專為敏感、乾燥、油性

膚質設計，並通過皮膚科專家測

試，提升使用者的護膚體驗。 

⚫ 即效性和便捷性：面膜成分濃縮

精華，能迅速滲透肌膚表層，在

15 分鐘內提供深層保養效果，適

合現代人快速生活步調。  

⚫ 產品外觀：每三年更新外包裝設

計，包括文案和圖標調整，結合

時尚設計元素，持續吸引消費者

關注，提升品牌形象與產品辨識

度。 

⚫ 中價位定位：定價中等，提供高

性價比，適合大眾消費者，讓更

多人能享受高品質護膚效果。 

⚫ 優惠促銷組合：常推出多片裝優

惠（如 5片、10片組合），並搭配

限時折扣與購買滿額贈送等活

動，吸引消費者的長期購買需求。 

⚫ 可接受的定價範圍：單片價格合

理，消費者以平價即可享受醫美

級護膚效果，並提供不同價位產

品滿足不同預算需求。 

⚫ 會員專屬優惠：針對會員推出專

屬折扣，提供會員日折扣及專屬

禮品，提高顧客回購率與忠誠度。 
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通路 (Place) 推廣 (Promotion) 

⚫ 線上通路：在各大電商平台（如

蝦皮、MOMO、PChome）上販售，

便於消費者隨時選購，並享受免

運費與獨家優惠折扣等線上購物

福利。 

⚫ 實體通路：各大藥妝店（如屈臣

氏、康是美）及美妝專櫃皆有販

售，並設置試用品區，方便消費

者親自體驗產品。 

⚫ 國際市場拓展：品牌逐漸拓展至

國際市場，包括亞洲地區（如香

港、新加坡、馬來西亞）及美國

皆有海外據點。 

⚫ 社群媒體行銷：於社群媒體上積

極推廣 N7 面膜，並與美妝 KOL

和網紅合作進行產品試用分享，

透過短影片與直播增加品牌曝

光。 

⚫ 醫美專家背書：霓淨思由醫美專

業人士創立，以專業背景強調產

品的科學性與安全性，並委託

SGS 協助進行『人體皮膚刺激性

貼布試驗』，保證產品的高安全

性，增強消費者信賴度。 

⚫ 優惠活動與體驗包：透過滿額贈

送、體驗包或試用裝等促銷活

動，並於特定節日（如雙 11、母

親節）提供限定優惠，提升產品

體驗和購買率。 

⚫ 口碑行銷：透過真實消費者的正

面使用評價，並邀請部落客與美

妝編輯撰寫詳細的產品評測，增

強市場信任度與品牌聲譽。 

⚫ 品牌故事行銷：強調品牌創立理

念與專業背景，分享品牌創辦人

的護膚哲學，建立消費者對品牌

的情感連結。 

(表 1資料來源：本組自行整理) 

  霓淨思 N7面膜以多元化功效和針對亞洲膚質的設計滿足消費者護膚需求，

定價中等且性價比高，並提供多片裝優惠，吸引大眾市場。在銷售通路方面，結

合線上電商與實體藥妝店，擴展至國際市場以增加品牌曝光。推廣策略上，通過

社群媒體、醫美專家背書和試用裝等方式建立專業形象並提升購買意願。 
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二、 4C分析 

▼表 2 霓淨思面膜 4C 分析 

顧客(Customer) 成本(Cost) 

⚫ 針對性護膚需求：針對不同消費

者的肌膚需求，如乾燥、敏感、

油性、暗沉及細紋，推出多種專

業面膜配方，確保每位顧客都能

找到適合自身肌膚的產品。 

⚫ 溫和且快速見效：產品採用低刺

激成分，並經過皮膚專家測試，

適合敏感肌膚使用，同時 15分鐘

內即可見效，滿足消費者即時護

膚的需求。 

⚫ 顧客教育與關懷：透過品牌官網

與社群平台，分享護膚知識與使

用指南，幫助顧客更有效使用產

品。 

⚫ 性價比高的選擇：N7面膜維持中

價位定位，但提供接近醫美級的

護膚效果，以實惠價格滿足消費

者高效護膚需求。 

⚫ 優惠活動多樣：提供多片裝優惠

組合、節慶促銷活動與會員專屬

折扣，讓顧客能以更低價格購買

更多產品。 

⚫ 透明化價格：所有產品價格於官

網與各大銷售平台清楚標示，並

說明優惠適用範圍，確保顧客了

解實際支付的成本。 

便利(Convenience) 溝通(Communication) 

⚫ 廣泛的購買渠道：N7面膜於各大

電商平台（如蝦皮、MOMO、

PChome）與實體通路（如屈臣

氏、康是美）皆有販售，方便消

費者隨時隨地購買。 

⚫ 簡便的使用方式：每片面膜均附

有清楚的使用說明，15 分鐘完成

保養，不需額外清洗，適合繁忙

的現代生活。 

⚫ 快速物流服務：線上購物提供快

速出貨與滿額免運優惠，並設有

多種支付方式，如信用卡、行動

支付等。 

⚫ 社 群 和 數 位 行 銷 ： 透 過

Instagram、 Facebook 等社群平

台，定期發布產品資訊、護膚小

知識及促銷活動，並透過即時訊

息回應消費者疑問。 

⚫ 醫美專業形象：品牌由醫美專家

創立，強調專業護膚背景，並透

過官網公開成分說明與測試報

告，增強品牌信任感。 

⚫ 活動促銷與消費者互動：舉辦線

上直播、護膚講座與試用活動，

讓消費者有更多機會直接體驗產

品，增強互動性。 

(表 2資料來源：本組自行整理) 

針對消費者需求提供多樣化的護膚選擇，滿足保濕、調理、提亮等需求，並

以親民的價格帶來高性價比。銷售通路多元，便於消費者在線上及實體店隨時購

買，提升便利性。透過社群媒體、KOL 合作和專家背書等方式與消費者溝通，

強化品牌專業形象，增加購買意願。 
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三、 五力分析 

▼表 3 霓淨思面膜五力分析 

現有競爭者 

⚫ 激烈的市場競爭：護膚品市場競爭者眾多，包括國

際知名品牌（如資生堂、蘭蔻）、本土品牌（如 

DR.WU、我的美麗日記）和醫美品牌（如 

Mediheal），產品差異化程度高，各品牌爭相推出

不同功效的面膜。 

⚫ 品牌忠誠度的影響：消費者對於護膚品品牌往往有

較高的忠誠度。霓淨思雖然有醫美專業背景，但需

面對市場中其他強勢品牌的競爭壓力。 

新進威脅者 

⚫ 中低進入門檻：護膚品行業的進入門檻相對較低，

許多新興品牌可以通過簡單的代工和包裝進入市

場。尤其隨著消費者對小眾護膚品需求的增長，新

品牌崛起迅速。 

⚫ 品牌信任度和研發能力：儘管新品牌容易進入，但

霓淨思具有醫美背書和技術研發優勢，能夠建立專

業和可靠的品牌形象，為品牌增強競爭力。 

替代品威脅 

⚫ 其他護膚方式的替代：面膜的替代品包括各種護膚

精華、保濕霜、護膚油等，尤其在乾性肌和抗老需

求上，替代產品多樣，並且使用起來更簡便。 

⚫ DIY面膜的流行：隨著天然護膚理念的普及，許多

消費者傾向於自製面膜或使用天然植物成分，這也

在一定程度上成為 N7面膜的替代威脅。 

消費者議價能力 

⚫ 消費者選擇多樣化：護膚品市場產品種類繁多，消

費者擁有豐富的選擇，這使得消費者對產品的議價

能力增強。 

⚫ 消費者需求精緻化：隨著護膚知識普及，消費者專

業資訊取得容易，對於成分、安全性和功效要求更

高，也提高對品牌的議價能力，迫使品牌提供更高

性價比的產品。 
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供應商議價能力 

⚫ 原料的可替代性：面膜的原料種類多，但多數原料

具有替代性，因此供應商的議價能力相對較低，品

牌可根據原料價格和供應穩定性進行選擇。 

⚫ 供應鏈穩定性：霓淨思對於原料供應的品質和穩定

性要求高，與專業供應商合作能確保原料品質，也

降低供應商議價能力的影響。 

(表 3資料來源：本組自行整理) 

面膜市場競爭激烈，但霓淨思憑藉醫美專業背景和多元化產品線在消費者中

建立了差異化優勢。因其具有穩定的品牌形象和專業背書，新進入者威脅較小。

替代品方面，雖然護膚產品競爭，但便捷性和即效性仍具有優勢。透過合理定價

和促銷活動能維持吸引力，平衡消費者議價能力強的問題。其保有穩定的原料供

應與品質，供應商議價能力較低。透過維持穩定的供應鏈和市場推廣，霓淨思在

大眾護膚市場中仍具有較強的影響力。 

 

四、 SWOT分析 

➢ 優勢（Strength） 

1. 中低價位：與其他較知名的面膜品牌相比，價格是屬中低價位的。 

2. 多樣化選擇：針對不同膚質、年齡等，提供多樣化面膜的選擇。另外霓淨思

除了面膜，也提供其他相關的護膚產品，如針對美白、淡斑、保濕等所製造

的精華液、防曬乳…等，滿足消費者的各式需求。 

3. 授權通路多：霓淨思的產品可透過線上與線下實體去做購買，包括：實體的

寶雅、康是美、屈臣氏，以及線上的MOMO購物網、蝦皮、PChome 等等，

讓消費者能隨時隨地的購買。 

4. 注重安全性：主打注重肌膚的安全，結合皮膚科醫師、化工博士、執業藥師

組成專業研發團隊，並同時擁有自有工廠，提供消費者最優質的肌膚問題解

決方案。 

5. 本地市場知名度高：在亞洲市場尤其是在台灣醫美護膚產品中，知名度是相

對較高的。透過專業的研發團隊，以「高效、純粹、友善」的理念[8]，建立

良好的品牌形象，獲得消費者的青睞。 

 

➢ 劣勢（Weakness） 

1. 依賴單一市場：其主要的銷售市場集中於台灣及少數亞洲國家，若台灣本土

的競爭趨勢加劇，則霓淨思品牌會面臨顧客流失等問題的發生。 

2. 國際市場辨識度低：雖然在台灣和部分亞洲市場算是較有知名度的品牌，但

在歐美等地區的國家認知度是較低的，比較難吸引其他的新客群來購買。 
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3. 產品系列較少：相較於其他擁有更廣泛產品線的品牌，霓淨思面膜的選擇種

類還是較少的，這會局限消費者在購買時的決策。 

 

➢ 機會（Opportunity） 

1. 永續環保的產品趨勢：隨著全球消費者對永續環保理念的提升，可以針對此

特點加以做出相關措施，來促進消費者的購買力。 

2. 全球美容市場的擴大：隨全球美容產業的增長，尤其是亞洲與歐美地區，霓

淨思可藉此機會來開發其他據點以拓展海外市場。 

3. 明星代言與品牌聯名合作：透過與其他品牌聯名或是邀請知名人物代言，藉

此加強品牌的曝光度，以開發新市場，吸引不同的消費族群前來購買。 

 

➢ 威脅（Threat） 

1. 市場競爭激烈：面膜的競爭市場激烈，除了市面上所看到的知名品牌外，還

有其他創新的品牌及產品，藉此會造成霓淨思品牌的威脅及壓力。 

2. 品牌忠誠度低：市場上有太多知名品牌的競爭，消費者較容易流失或轉向去

嘗試其他的品牌，造成品牌的忠誠度較低。 

3. 產品替代性強：現在有越來越多不同的護膚產品，除了面膜、化妝水、乳液、

精華液等，還有像是潔顏霜、潔顏油等可以一邊清潔肌膚又可以擁有保養的

功效，以更方便簡單的方式做日常護膚，這會促使消費者更容易轉向其他的

替代品做購買。 

 

SWOT分析法又稱為態勢分析法，本組透過自身彙整出的資訊加以分析霓淨

思品牌面膜的內部優勢和劣勢，以及外部競爭上的機會與威脅。根據其內外部分

析內容擬定 SWOT 策略，以探討霓淨思面膜仍可改進之部分並解決其潛在問題

的發生。 
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▼表 4 霓淨思品牌面膜 SWOT分析與交叉分析 

(表 4資料來源：本組自行整理) 

 

SWOT矩陣分析 

優勢 S 劣勢W 

1、中低價位。 

2、多樣化選擇。 

3、授權通路多。 

4、注重安全性。 

5、本地市場知名度高。 

1、依賴單一市場。 

2、國際市場辨識度低。 

3、產品系列較少。  

機會 O SO增長性策略 WO扭轉性策略 

1、永續環保的產品趨勢。 

2、全球美容市場的擴大。 

3、明星代言與品牌聯名

合作。 

1、結合環保趨勢 

根據現今環保意識的抬頭，可透過此機

會加上自身擁有的專業研發技術團

隊，來推出天然、環保配方的產品，或

是更環保、可分解的包裝等等。 

2、拓展市場規模 

通過開拓其他新市場，針對不同族群的

消費者進行專屬產品的推廣，也可透過

上述的環保趨勢來向環保組織聯名合

作，藉此來提升品牌形象並吸引更多的

消費者前來購買。 

1、健康護膚需求增加契機 

霓淨思可利用全球對於健康護膚

產品的需求，透過更天然環保的

原料及專業技術，進一步開發其

他系列的產品，藉此拓展產品線

並進行推廣，以提高品牌的知名

度、擴大海外市場。 

2、提升產品線多樣性 

可以考慮推出旅遊的小包裝型

態，以較低的成本，激發消費者

在新產品上的興趣與購買力。 

威脅 T ST多元性策略 WT 防禦性策略 

1、市場競爭激烈。 

2、品牌忠誠度低。 

3、產品替代性強。 

1、強化產品核心優勢 

利用產品「安全無添加」「專業研發技

術」的特性，作為品牌的核心競爭力，

通過實際銷售、團隊實驗數據以加強消

費者的信心，鞏固品牌忠誠度。 

2、多元的促銷管道 

可透過定期或季節性舉辦促銷折扣活

動，搭配試用品、會員禮品或是邀請美

妝 KOL在社交媒體上進行宣傳，以吸

引更多消費者關注，增加產品曝光率。 

1、加強顧客關係管理 

霓淨思應該加強顧客關係管理，

可以嘗試開發手機護膚 APP，針

對不同消費者的需求，提供個性

化的護膚建議，以建立品牌忠誠

度計畫，提高與顧客間的互動性。 

2、穩定固有市場 

持續專注於核心產品上，以確保

產品的品質，穩定現有市場並維

持顧客購買率，以減少其他潛在

風險的發生與損失。 
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通過以上對霓淨思面膜的 SWOT 分析及交叉分析，可以更簡單明瞭的看出

其品牌具備專業研發團隊、注重產品安全性等優勢。然而，霓淨思在國際市場上

的辨識度低，且面臨替代品的威脅，針對這些問題，品牌應該採取更有效策略，

並運用未來的趨勢以維持品牌忠誠度、提高顧客購買量，進一步強化在市場上的

競爭力。 

陸、 競爭者分析 

▼表 5 霓淨思、Dr. Wu、森田藥妝面膜產品分析 

特性 霓淨思N7面膜 Dr.Wu 玻尿酸保濕微導面
膜 

森田藥妝積雪草面膜 

成分特

色 

甘油、玻尿酸、海藻萃

取、植物萃取等，強調

多效合一 

核心為高濃度玻尿酸，

並結合玻尿酸、維生

素、酵母等成分 

積雪草萃取、玻尿酸、維他

命B5、西洋接骨木花萃取

等 

面膜材
質 

羽透水凝膜材質，強調使
用時的舒適與吸收 

微導棉纖維材質，高附著
力，能更深層輸送養分 

彈絲柔布模材質，材質細緻
柔順不粘膩 

使用感
受 

清爽不黏膩，改善膚況較
明顯 

保濕力出色，適合長時間
深層鎖水 

保濕型面膜，敏感肌也適用 

價格定

位 

一盒4入，單片約50元 一盒3入，單片約160元 一盒4入，單片約60元 

目標消
費族群 

追求多功能效果的年輕
族群，日常保養也適用 

成熟膚質、高端消費者，
重視高效修護與專業保養
的族群 

追求修復敏感狀態肌膚的族
群 

(表 5資料來源：本組自行整理) 

    此表格針對霓淨思 N7面膜、Dr.Wu 玻尿酸保濕微導面膜以及森田藥妝積雪

草面膜進行了不同方面的比較，內容包括成分、材質、面膜使用狀況、價格與目

標族群。 

    在成分中，霓淨思添加甘油、玻尿酸、植物萃取等成分，目的為強調多效合

一；Dr.Wu 核心為高濃度玻尿酸，並結合其他成分來凸顯其深層鎖水的強項；最

後，森田藥妝的主要成分以積雪草萃取為主，並加了維他命 B5與萃取等相對溫

和的成分。 

    在材質和使用狀況中，霓淨思使用羽透水凝膜材質，輕薄且透氣的材質讓使

用上不會太過油膩，取而代之的是清爽不黏膩；Dr.Wu 採用微導棉纖維材質，這

種材質讓面膜具有高延展性及高彈性的特徵，因此可以完美貼合臉部曲線，同時

能達到深層護膚的效果；森田藥妝則採用彈絲柔布膜，使得其使用起來溫和親膚。 
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在價格和目標族群中，森田藥妝是三者中單片價格最便宜的，因此可以吸引到追

求修復敏感狀態肌膚及高性價比的族群；Dr.Wu 的價格是最昂貴的，它瞄準重視

高效修護與專業保養等注重功能性的族群，而霓淨思則是針對追求多功能效果的

年輕族群。 

    根據上方表格可見，三種品牌的面膜在市場上定位不盡相同。在專業性及功

能性的方面是 Dr.Wu 面膜最為突出，以醫美級技術為核心，結合專業成分，對於

有深層修護需求的消費者來說是最佳的選擇。森田藥妝積雪草面膜則以性價比取

勝，是大眾市場的理想選擇。除此之外，現代人越來越重視修復功能及關注敏感

肌是否能安心使用，霓淨思 N7面膜強調專業皮膚科背景，並且針對敏弱肌膚提

供更精確的呵護。因此，消費者可根據自身需求選擇適合的產品，而這三者也展

現出市場競爭力。 

柒、 廣告流量數據分析 

一、 使用者來源分析 

▲圖 14 GA4管道群組數據 

 

（一） 以活躍使用者排序，Meta的流量來源最多，有 32960 位用戶，參

與度也較高，有 90.83%，共有$2,533,829收益，是創造最多收益的流

量來源。 

（二） Google的流量來源次高，共有 22888位用戶，平均參與時間為 36

秒，但參與度較低，僅 69.01%，創造的收益較低，為$574,956。 

（三） Line的流量來源不多，但參與度高且創造$2,493,028的高收益。 
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（四） 小結 

可繼續增加產品在社群媒體上的曝光度，進行搜尋引擎優化，

藉以提升流量。同時，增加付費社群廣告的投資，並優化再付費社

群上內容的吸引力，設計具有互動性的內容來延長用戶的瀏覽時

間。 

二、 廣告效益分析 

（一） 互動 

▲圖 15 Meta廣告平台數據（互動） 

 

1. $600 的素材的每千次廣告曝光成本、單次連結點及成本以及每次

成果成本為$2，是所有素材中最低；各素材連結點閱率介於 4.09%

～5.70%之間，而此素材創造 4.45%連結點閱率，花費較低，卻有

不錯的成果。因此將留下此素材，並增加此素材預算。 

2. $301 的素材的單次連結點及成本以及每次成果成本為$2，雖然每

千次廣告曝光成本相較$600 素材高一些，但創造 5.70%連結點閱

率，因此也屬於花費低，成效高的素材，可保留並增加此素材預

算。 

3. $449 和$415的素材在每千次廣告曝光成本、單次連結點及成本以

及每次成果成本花費高，連結點閱率為 4.86%及 4.49%，與其他

素材成效相當，因此將關閉此素材廣告。 
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（二） 轉換 

▲圖 16 Meta廣告平台數據（互動） 

 

1. $4554 的素材，每次成果成本$285、ROAS 為 9.16，成本次低，但

ROAS 次高，有良好的成效，因此可持續投放該素材廣告，並增

加預算。 

2. $1786 的素材，每次成果成本$198、ROAS 為 15.97，成本最低，

ROAS 最高，也有次高的連結點閱率，因此也會持續投放該素材

廣告。 

3. $2718 的素材每次成果成本$453，ROAS 僅 4.07，報酬偏低，因此

減少該素材廣告之預算，並持續觀察，當預算不足時關閉該素材

廣告。 

4. $2005 的素材每次成果成本$668，ROAS 僅 3.29，成本最高，報酬

卻最低，因此將關閉廣告。 

捌、 未來發展 

霓淨思目前行銷模式中，雖然強調皮膚科醫師的專業推薦，但在社

群媒體上的內容大多偏向日常分享及劇本形式，缺乏與消費者的互動，

以及對產品功效的有效傳遞，導致消費者對產品特性認知不足，品牌互

動率低。 

下一階段行銷佈局及未來可開發之新產品： 
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一、 下一階段行銷佈局 

考量問卷及數據分析結果，使用面膜產品用戶的年齡範圍位於 20

至 40 歲，而大多數面膜產品消費者需求為保濕及修復，我們將目標客

群鎖定在 20至 40歲、經常旅行或需要商務旅行的用戶，因經常轉換於

不同國家之間，在面對不同的氣候環境時，肌膚可能會有所不適，而產

生使用面膜之需求，因此以此類用戶作為下一階段行銷的目標客群，這

部分的潛在消費者共有 3,600,000至 4,200,000人。 

▲圖 17 Meta廣告管理員 

 

（一） 數位行銷與社群優化 

1. 行銷痛點：消費者透過社交媒體認識品牌，但互動率低，內容未突

顯專業性與功效。 

2. 改善方案： 

(1) 增加功效導向內容：在社群媒體中推出產品使用教學、Q&A

影片及科普內容，幫助消費者更了解產品功效及適用性。 

(2) 增加專業性內容：將皮膚科醫師推薦轉化為消費者關注的資

訊，使用實驗數據及案例增強說服力。 

(3) 提升互動性： 

I. 素人影響力：設計互動型活動，如素人消費者護膚挑戰、

功效見證故事徵集。 

II. 網紅影響力：與 KOL 或網紅合作，透過產品試用、評測

及直播互動，吸引潛在消費者。 

(4) 增加 Line渠道流量：加強搜尋引擎優化，增加 Line渠道的流

量來源預算，讓消費者有機會加入官方 Line，參與以上互動型

活動、隨時獲得最新折扣資訊、學習日常保養知識等。 

（二） 強化品牌形象 

1. 行銷痛點：近年環保意識抬頭，霓淨思雖然已有環保產品（如海洋

友善防曬乳），而品牌專注於醫學美容，環保形象宣傳不足。 
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2. 改善方案： 

(1) 推廣環保產品系列，與公益活動結合（如淨灘或海洋保護活

動），強化品牌的社會責任感。 

(2) 專業醫師參與互動：邀請醫師參與直播或短片，進一步詮釋產

品的專業性和安全性。 

二、 未來可開發之新產品 

（一） 產品 

3. 100%可生物分解包裝面膜：環保意識提升，消費者越來越關注產

品是否對環境友好，因此加入環保元素，使用可生物分解材料及

環保配方製作面膜。 

4. 研發高效保濕修護面膜：根據問卷調查，消費者主要需求集中於保

濕、修復與提亮肌膚等功能，因此加強此方面技術。 

5. 抗藍光修護面膜：消費者多為學生及上班族，需要常時間使用 3C

產品，因此加入抗藍光成分，保護肌膚免受藍光損傷。 

6. 面膜小包裝設計：每片獨立包裝便於攜帶，適合旅行或日常快速使

用。 

（二） 價格 

根據問卷調查，大多數消費者對面膜產品的願付價格位於一片

面膜 21至 50元，因此考量成本後，產品定價一片面膜為 50至 70

元，搭配不定期折扣吸引消費者購買。 

三、 產品行銷影片 

影片網址：https://youtube.com/shorts/Koekw-ohc4Q  
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