
生鮮電商經營之道
愛上新鮮執行長

張右承
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清楚的真實商品圖
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• 期限短

• 產量不穩

• 冷凍很高

• 差異化低

• 利潤少

• 客單低

毛利 商品

保存運費

生鮮電商四大難題

創造價值
提高售價

產品特色化
行銷要夠力

訂單金額高
挑產品銷售
評估要完整



為什麼你想要做電商(數位行銷)



90%的人都會這樣說

便宜 比實體店成本低

趨勢隔壁老王賺很大

轉型 實體生意越來越差



事實上電商比實體店還難做



狀況描述
營業額100萬 客單價 1000元 每月1000張訂單 退貨率1%

電子商務(毛利50%) 實體店(毛利50%)

人事成本

美編 35,000 店員 35,000 

行銷 35,000 店長 40,000 

工程師 50,000 採購 30,000 

會計 35,000 

採購 35,000 

包裝人員 30,000 

客服人員 30,000 

費用 250,000 費用 105,000 

固定成本

辦公室房租 30,000 店租 100,000 

倉庫 30,000 水電費 20,000 

水電費 20,000 保全 2,000 

金流費 20,000 

物流費 100,000 

系統費 10,000 

費用 210,000 費用 122,000 

浮動成本

廣告費(20%) 200,000 廣告費(10%) 100,000 

退換貨(1%) 10,000 

費用 210,000 費用 100,000 

每月基本費
總費用 670,000 總費用 327,000 

淨利 -170,000 淨利 173,000 



狀況描述
營業額200萬 客單價 1000元 每月2000張訂單 退貨率1%

電子商務(毛利50%) 實體店(毛利50%)

人事成本

美編 35,000 店員 35,000 

行銷 35,000 店長 40,000 

工程師 50,000 採購 30,000 

會計 35,000 

採購 35,000 

包裝人員 30,000 

客服人員 30,000 

費用 250,000 費用 105,000 

固定成本

辦公室房租 30,000 店租 100,000 

倉庫 30,000 水電費 20,000 

水電費 20,000 保全 2,000 

金流費 40,000 

物流費 200,000 

系統費 10,000 

費用 330,000 費用 122,000 

浮動成本

廣告費(20%) 400,000 廣告費(10%) 200,000 

退換貨(1%) 20,000 

費用 420,000 費用 200,000 

每月基本費
總費用 1,000,000 總費用 427,000 

淨利 0 淨利 573,000 



狀況描述 營業額300萬 客單價 1000元 每月3000張訂單 退貨率1%

電子商務(毛利50%) 實體店(毛利50%)

人事成本

美編 35,000 店員 35,000 

行銷 35,000 店長 40,000 

工程師 50,000 採購 30,000 

會計 35,000 

採購 35,000 

包裝人員 30,000 

客服人員 30,000 

費用 250,000 費用 105,000 

固定成本

辦公室房租 30,000 店租 100,000 

倉庫 30,000 水電費 20,000 

水電費 20,000 保全 2,000 

金流費 60,000 

物流費 300,000 

系統費 10,000 

費用 450,000 費用 122,000 

浮動成本

廣告費(20%) 600,000 廣告費(10%) 300,000 

退換貨(1%) 30,000 

費用 630,000 費用 300,000 

每月基本費
總費用 1,330,000 總費用 527,000 

淨利 170,000 淨利 973,000 



實體店=> 一百萬營業額可能就有獲利

電商 =>三百萬營業額才有機會獲利

關鍵三大數字
毛利要有 50%

廣告費佔營業額 20%
退貨率 1%



毛利不夠高怎麼辦?

調高售價(增加更多附加價值)

找出更多消費者會願意花更多錢買你產品的理由!

降低產品成本，砍員工薪水(品質下滑)

請轉頭看看台灣的科X業



價值不等於價錢

消費者要花多少錢買你的產品
在於你提供了甚麼價值

而不是你的價錢



案例分享 –橙蜜香小番茄

碰到的問題:
● 119元/斤 (六斤免運費)
(團購 60元/斤) – 近兩倍的單價
●產品差異性不高

解決方式:
●故事行銷

案例結果:
●日賣5000台斤（團購網500台斤)
● 10天銷售30000台斤



案例分享 –華盛頓空運櫻桃

碰到的問題:
● 898元/1KG (免運費)
(團購 712元/KG) – 較高單價
●產品差異性不高

解決方式:
●空運下飛機 24小時全台到貨
● 50元比例尺
●使用者心得
●真實出貨過程
●強而有力的素材

案例結果:
●日賣2000盒 (1000kg)
●月賣10公噸



你的商品適合做電商嗎?



網路消費者的特性

食 衣

住 行

育 樂



只要是這幾類都能賣嗎?

 每個人都會用手機

 可耐零下20度室溫50度的軍用手機?



市場規模與需求決定你的通路
 愛上新鮮生鮮電商

 市場需求超過一兆元，0.1%市佔即有10億元的營業額

 3年前市調僅7%消費者上網購買過生鮮食材

你的商品究竟在網路上有多少人會買?



開發商品時先想想…

需求

• 消費者真的需要你的商品? (Who)

年齡層 / 性別 / 居住地

特色

• 消費者為何要買你的商品? (What)

列舉三個以上理由

如何

• 消費者該如何購買? (How)

如何培養來你網站購物的習性



對待你的消費者
如同對待親人一樣



電商的獲利關鍵
營業額20%的廣告費你花對了嗎?



資訊爆炸的時代
只有產品好是不夠的



電商三大基本元素

品牌

商品

行銷

系統


