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電商市場
挑戰與痛點

CHAPTER ONE

Challenges & Painpoints



全球：經濟議題動盪，廣告競價波動高

2026市場挑戰 - 1

充滿不確定性的世界經濟變化，連動品牌運營策略，缺乏穩中向好且持續獲利的步伐。

關稅不確定性 經濟通膨壓力 廣告成本增加1 2 3

大於20%
較2020年累計物價漲幅

營運成本基線墊高核
心，壓縮品牌獲利空
間。

10%-60%
關稅基準落差大充滿風險

供應鏈面臨劇烈震盪，
不確定性造成經濟恐
慌。

漲幅13%
GoogleAds CPC年增率

廣告曝光需求量大，
品牌競價導致成本上
升。

挑戰洞察-1：拋開充滿動盪的外在環境，品牌需要「高穩定性」的增長引擎。

LINE購物



電商：市場價格混戰，利潤螺旋的向下陷阱

2026市場挑戰 - 2

在跨境電商與AI比價工具的雙重壓力下，電商市場的價格戰不僅消耗利潤結構，更影響消費者品牌忠誠度。

2021年 2022年 2023年 2024年 2025年

29%

價格混戰下的負面效應：
消費者的品牌忠誠度下滑。

挑戰洞察-2：在不破壞自身價格體系的前提下，需透過「第二貨幣」規避價格混戰風險。

跨境電商強勢入侵

價格戰驅使消費者重新認識
對於「低價」的認知底線。

AI比價工具崛起

消費者比價成本降低，透
過AI輕鬆掌握最低價商
品。

消費者忠誠度，
近四年新低點。

LINE購物



數位：AI時代的「搜尋零點擊」危機

2026市場挑戰 - 3

生成式AI (ChatGPT、Gemini…等等) 改變使用者的數位軌跡，數位流量來源重新洗牌。

生成式AI直接提供答案，使用者
不再需要點擊連結進入品牌官

網。

用戶行為轉變

2026年搜尋流量將下滑25%
品牌仰賴的SEO與SEM護城河趨向崩塌。

數位媒體渠道的流量下滑，使用
者主動造訪的意願較過往更消極。

官網流量受影響

挑戰洞察-3：突破演算法、用戶行為限制，品牌需與消費者產生主動式連結。
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面對不可控的市場變局
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品牌需要更可靠的增長引擎
化被動為主動，運用 LINE購物 的三大獨特性，重新驅動品牌成長

「1300+ 知名海內外品牌選擇的 智慧行銷點數導購平台」



透過 LINE購物 三大獨特性，逆轉市場挑戰
擺脫外在環境的動盪，讓品牌的成長成為一種必然

利用全台最普及的點數系統，刺激消費飛
輪，並透過LINE POINTS維持價格競爭
力。

不再仰賴演算法分配流量，透過LINE購物
官方帳號(OA)，精準打擊消費受眾。

高確定性
每一筆廣告預算，精準花在成交上。

第二貨幣
創造顧客的成交誘因及回購理由。

LINE POINTS

P

CPS成效計價 主動式連結
建立與消費者更長期的關係資產。

OA帳號推播

極低的成本效益，以CPS(Cost Per Sale)成
交計費的模式，確保預算效益最大化。

完成交易
才會收費
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1300+ 知名海內外品牌選擇的 智慧行銷點數導購平台



LINE購物
2026合作展望

CHAPTER TWO

2026 Annual Plan



LINE購物 2026WIN贏家策略
提供業績增長引擎，與品牌真正共創雙贏。

W. I. N.
Worth More

擴大廣告投資價值
精準提升轉換表現

Incentives More

加贈LINE POINTS
打造品牌點數循環圈

Natives More

拓展LINE生態系觸及
穩定獲取數位流量
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創造更超值的預算效益，精準打擊轉換表現
告別高額廣告費用時代，年約夥伴全年免收流量費再享版位折扣，輕鬆加入LINE生態圈。

2026贏家策略 – Worth more

導流零成本 流量全年免費

成交計費流量免計費

3折

年約夥伴 專屬版位折扣

年約合作夥伴享有專屬版位
禮遇，全年最低3折，讓品

牌能以最低成本，獲得LINE
生態圈內的優質曝光。

全年免收CPC，將傳統的「點擊成本」轉化為品
牌的投資利潤，每一分廣告預算都能創造更大的

價值。

W.
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年約加贈LINE POINTS，打造點數循環圈
年約夥伴享有全年點數贈送，透過全站回饋、單品加碼快速刺激業績增長引擎。

2026贏家策略 – Incentives More

P

品牌加贈點數

驅動再次回購 點數累積兌換

刺激顧客購買

簽訂
年約金額 X =

點數費
回饋率

加贈
點數費

加贈年度點數計算：

I.

*備註一：加贈之點數費攤提至每月進行折抵。

*備註二：當月未使用完的折抵額度，不得累積至次月。

*備註三：加贈之點數費僅限於活動加碼期間使用。

LINE購物

*備註四：年約簽訂期間，每月需至少鋪底_%，全月加碼_次



擴展LINE生態觸及範圍，穩定獲取數位流量
串聯LINE全方位數位生態，將2,200萬用戶成為品牌穩定的數位流量來源。

2026贏家策略 – Natives More

LINE
禮物

LINE
購物

LINE
發票管家

LINE
錢包

橫跨消費者一整天的生活場景，打破公域限制與競爭，
透過私域媒體，讓品牌與生活完美契合。

Ｎ.
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即刻加入LINE購物
創造品牌的銷售佳績

THANK YOU

Join now
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