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威許移動公司簡介(I)

◼ 公司名稱：威許移動股份有限公司

◼ 創立時間：103年06月05日

◼ 負責人：徐子軒

◼ 資本額：60,000,000元

◼ 商業模式 : 會員忠誠 (Loyalty Program) 經營為核心；

致力建立數據、數位及MarTech.(行銷科技)的領導品牌。

◼ 利用最先進的行動技術，輔以數據導向的行銷科技加值服務，

協助零售品牌客戶進行數位轉型，快速發展線上業績及OMO

虛實融合新零售。

◼ 特殊事蹟：

1. 2018 年：獲得友達光電及其他事業投資。

2. 2018 年：獲得經濟部第十七屆「新創事業獎」殊榮。

3. 2017 年：獲得經濟部第五屆「 國家產業創新獎 」殊榮。

4. 2014 年：獲得第十六屆「金峰獎」肯定。

資深副總韋志峰
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威許移動公司簡介(II)
◼ 服務項目
威許移動協助客戶在五大領域解決顧客的痛點，結合數位轉型
策略有效的經營顧客關係搶占變現先機

威許移動致力成為私域流量經營專家，協助品牌建立與消費者的互動渠道，
發展「 人流存量、深度互動、營收成長、虛實融合、智慧經營 」等行動化解決方案，

從 0 到 1 運用 MarTech 協助品牌推動可循環變現的顧客經營模式！

◼ 服務案例
我們協助許多連鎖餐飲、零售、百貨購物商場發展會員 App / Line 服務
與 MarTech 應用

❶留存得來不易的流量
等級、點數、票券、會員

❷實現有感的高頻率互動
任務、推播、CMS、通知
、品牌

❸打造更穩定的會員金流貢獻
訂閱、整付零取、電商網購

❹優化虛實融合的消費體驗
電子錢包、外帶外送、預約

❺建構自動化智慧營運
報表視覺化、 篩名單 、
會員標籤
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疫情下零售業的發展趨勢

資料來源:波士頓顧問公司（BCG）
https://ryoritaiwan.fcdc.org.tw/article.aspx?websn=6&id=6302

➢ 疫情催動新經濟，必須加快數位轉型
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市場加速整合市佔變化加快

一般百貨商品下滑，新鮮與健康相關商品成長

小型、社區在地化的全通路模式

快速、方便、隨點隨到等新服務需求

個人化及差異化價值導向

波士頓顧問認為，企業面對數位轉型，
技術只是解決方案的一小部分，基本流
程和人才變革才是成功關鍵。
數位致勝關鍵是建立仿生體（Bionic）：
仿生型企業運用新技術，將信息搜集、
處理、判斷和執行能力與業務流程完美
融合。
星巴克的仿生旅程就是個性化行銷，利
用定制化資料架構，為消費者「量身打
造」個性化體驗，落實各項數位化措施。

◼ 波士頓顧問公司(BCG)提出疫情後零售趨勢 :



百貨購物
中心產業
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➢ 百貨購物中心產業者經營的痛點

百貨業者經營的痛點
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如何掌握場域地理位置的優勢，
以社區為中心提供優質的生活
服務?

◼ 中永和地區人口稠密、交通複
雜、外食不便，然外食需求年
增20%以上，加上新冠疫情影
響，社區外食服務及未來生活
服務實已躍昇為服務業重要的
服務手段。

如何善用數據及行銷科技
並以數據驅動創新服務? 

◼ 顧客匯聚之第一方、第二方
數據，將消費者及消費輪廓
數據回饋給參與店家。

◼ 如何以數據創新商業模式, 
幫忙店家經營會員及商區導
流，達到數據共享目標。

商區競爭要素變化，
如何順應需求改變服務內容，
增加存活及永續經營的機會?

◼ 百貨業者的經營形態，正從
設在都心地區的傳統百貨，
走向更多主題式的郊區購物
商場。

◼ 客群結構年輕化，個性化與
差異化需求增加，需更多客
製化與限量限對象商品。

如何掌握商區會員輪廓及
交易數據，
規劃符合需求的行銷活動?

◼ 消費主力正從X與Y世代，
快速轉移至Z世代，數位工
具與展演應用是大型商場
需要強化的，同時個性化
與差異化的需求，更多客
製化與限量、限對象商品
出現。



外部數據
(行為數據)

企業內部數據

(會員輪廓資料
及商品關聯性)

清楚了解會員輪廓，
深耕會員服務

打造以消費者為中心的全通路OMO服務體驗

針對百貨業者遭遇的問題，設計創新服務解決方案
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(1) 行動會員忠誠經營
在關鍵的服務接觸點，
發送最適的關懷訊息、商品及服
務推薦訊息。

(3) 多元電子支付與發票
提供消費者快速、方便等的服務
需求。

(4) 創新商業模式 - 加值直送服務
以創新的商業模式結合行動科技
加值直送服務，提供社區的消費
者快速、方便、隨點隨到等無接
觸的新服務需求。

(5) 商品關聯性分析與大數據分析
商品關聯性分析與大數據分析協
助行銷人員精準掌握產品組合及
適切商品的推薦。

(2) 社區熟客生活服務經營
提供社區的消費者快速、方便、
隨點隨到等無接觸的新服務需求。
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零售業
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零售(服飾)業者經營的痛點

如何強化韌性的運營
模式，降低零售業風險?

零售業者為了因應未來潛在
的風險，而開始思考如何透
過科技的手段來達到更具韌
性的運營模式，包含了敏捷
的導入、供應鏈的風險管理
、危機時的運營原則，以及
即時的創新能力等等。 如何提高全通路

差異化的顧客旅程體驗及
個人化的消費體驗?

◼ 思考如何讓消費者在整個
線上和線下的顧客旅程上
的不同接觸點能夠彼此
無縫的相互接軌，
並且提供一致性的體驗。

◼ 真正的提供顧客所期望的
消費體驗。

如何支持循環經濟及
消費目的，平衡環境發展

及驅動品牌發展 ?

◼ 消費者對環境保護意識提高，
許多建立於循環經濟的商業
模式的勢頭也逐漸增強。

◼ 根據GlobalData，在服飾業
中，二手衣的市場將會在
2023年成長至510億美金，
遠高出快時尚在全球的市場
規模。

如何結合設計專業與
數據科學，讓商模結合
科技創新產業發展趨勢?

創新購買衣服的方式，
結合專業個人造型設計與數
據科學，透過演算法幫助消
費者設計美好的外觀造型，
提供客製化訂閱服務體驗。



針對零售(服飾)業者遭遇的問題，設計創新服務解決方案

內部數據
(會員資料找出商品關聯性) 
(行銷通路、CRM、ERP) 

蒐集外部數據

協助協作廠商
清楚了解
會員輪廓，
深耕會員服務

(2)打通數據源-線上線下融合服務

商品資訊的收集及會員忠誠回饋。

(1)導入行動會員忠誠管理
擴大消費者的接觸並轉化認同品牌
價值的消費者成為產品的代言。

(4)優化社群互動體驗
凝聚plaxx-XX_樸X子社群，
以話題、分眾、內容及獎勵機制…，
拉近與消費者的距離;
熟客試穿分享 (KOL/KOC 穿搭分享 )。

(5)會員商品大數據分析
經消費回饋及大數據分析，完整的呈現
消費者輪廓及適合的推薦商品或服務。

(3)創新商業模式-

顧問式客製訂閱銷售服務
設計師利用環保二手衣設計的
前衛商品，透過科技和訂閱制，
實現創新商業模式。
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實戰心得與結論

➢ 以數據為趨動力，優化會員訂閱式服務及深化品牌忠誠

企業面對競爭，必須思考創新服務解決方案和商業模式，以創造新話題、刺激消費感及創造

和競爭者間的差異化

打通企業多通路數據源，建構以消費者為中心的全通路OMO服務；

引入創新科技/服務，提升全通路消費旅程的服務體驗，轉化顧客的交易忠誠成為品牌忠誠

洞察數據分析內容，創造開源(新商品組合)、節流(食材量控管)的商機，並以精準模式串連企

業與消費者的溝通機制

1

2

3



13

感謝聆聽

Welcome to contact us :
威許移動股份有限公司
陳蕙安 Audrina Chen
業務專員
0958-270-617
Audrina_chen@wishmobile.com


