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創趨勢：訂閱經濟的崛起，生

活新選擇！  

時間地點：2021/05/13 14:00~16:00 ＠新創基地  

主講人：訂悅家  王秋鎮創辦人  

王秋鎮創辦人於 5/13 前來新創基地參與創趨勢活動分享「從 APPLE、Disney 到 

UberEats 都在搶攻的訂閱經濟，為消費者打造品味生活新選擇！」的主題，王創辦人

分享他在奧美的工作經驗，以及發想創立「訂悅家」服務模式的契機，並藉此機會分

享訂閱經濟這個商業模式的未來可能。 

訂閱經濟用自動化幫助消費者創造時間的餘裕 

為什麼需要「訂閱經濟」？王秋鎮創辦人有天在家洗澡發現毛巾破舊不堪，心裡

想著下次去賣場時要記得購買，但他每次都忘記，後來決定上網搜尋「毛巾」，卻出

現上千筆商品！面對琳瑯滿目的商品選擇，他反而不知所措，「一定也有人和我一

樣，不想要有這麼多的『選擇』。」透過這個情境，他嗅出創業商機，於是決定藉此

創業。 

「訂悅家」的起心動念很簡單，要為下班懶得採購的族群，提供定期更新、賦予

新鮮感、同時專屬個人的客製化服務。以居家為中心，讓消費者在家不用擔心家庭用

品老舊或用竭，工作很累、生活很忙，這些小事讓訂閱家為他們處理，定期送上嚴選

好商品，成為家中不可或缺的生活管家。 

訂閱家能為消費者做什麼？除了幫助消費者不須囤貨，透過訂閱服務、自動準時

送達以外，訂閱家還創造出驚喜感！透過有質感的禮物盒及小卡片，讓消費者賓至如

歸。從填寫訂單開始量身打造： 

(1)選擇商品；(2)確認商品規格與使用週期；(3)設定收件人及地址；(4)定期扣款相

關資料；(5)訂閱完成。以上每一步看似簡單，其實都在解決顧客的問題，並透過「直

送到府」與「隨時取消」，讓顧客不僅方便拿到商品，同時讓客人擁有訂單的掌控

權。 
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如何提高訂閱率？ 

但訂閱制該如何提高訂閱率？王秋鎮創辦人分享透過親朋好友推薦或與 KOL 合作

業配，效果最佳，對訂閱制來說，訂閱前如何奠定品牌信任的基礎是很重要的課題，

透過建立信任感，才能穩定為後續的訂閱服務。 

訂閱經濟主要可分成三類： 

1.補充型：  

像是牙膏、牙刷、沐浴用品，甚至內衣、內褲等需要定期更換的商品，目的是為

顧客節省時間。 
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2. 策展型： 

讓人充滿驚喜的商品類型，如：歪國零食嘴(將各種不同國家的零食，做成驚喜

包)，目的是為顧客製造不同驚喜，讓一成不變的生活透過異國美食，滿足嘗鮮感。 

3. 獨家型：  

專屬獨家，舉例如白蘭氏推出的「健康定期配」，每月購買商品，獨享優惠，為

最尊貴的貴賓提供優惠回饋價，為顧客創造尊榮感。 

成功訂閱四步驟 

如何讓普通顧客成為「訂閱戶」，王秋鎮創辦人分享了以下四個步驟，缺一不

可。成功訂閱的四大步驟： 
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1. 顧客名單： 

訂閱制是建立於信任關係之上，所以勢必得先找到一群人，且品牌端(也就是你)與

他們有良好的關係，再針對這群人的需求去設計第一批服務或是商品內容。 

2. 顧客樣貌： 

品牌端越能清楚描繪出顧客是誰、需要什麼、怎麼樣的內容可以解決顧客面臨到

的問題，最後這些顧客才有可能成為「訂閱戶」。 

3. 消費歷程： 

確認顧客需要解決的疑難雜症後，怎麼讓 TA 曉得品牌端有提供相對應的解決方

案？此時，需要的是適度的曝光，因為若無聲量，再好的商品也會乏人問津，現在已

不是酒香不怕巷子深的時代。 

4. 如何做到： 

現在有許多方便的開店平台，企業可以選擇適合的平台。 

王秋鎮創辦人在活動尾聲也特別提醒，有訂閱也就會有退訂，但方便讓訂戶可隨

時取消是訂閱制的必要條件，所以企業應該要專注在如何讓訂閱制走得長遠，以下是

王創辦人的三個小叮嚀： 

1. 做出區隔： 

找出差異化，用心挑選商品，才有足夠的競爭力。 

2. 保留彈性： 

臺灣目前訂閱制的市場仍不夠大，別把所有雞蛋都放在同一個籃子中，發展訂閱

制的同時，也需要保有原本的銷售管道。 

3. 創造驚喜： 

以補充型訂閱來看，台灣人很常收到新品，卻沒把舊品丟掉，當家裡商品越來越

多時，就會考慮不訂閱，所以適時製造驚喜，讓訂戶持續訂購非常重要。 

(本文為新創圓夢網整理製作，如要轉載本文，請以連結形式註明文章來源，舉

例：本文轉載自《新創圓夢網》) 

 

https://sme.moeasmea.gov.tw/startup/

