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	[bookmark: _Hlk522781145]一、主題現況
    近年我國首重發展新南向計畫，為有效促進我國企業於東南亞市場的出口貿易，透過新加坡於東協市場的門戶之定位，協助我國企業與當地買主合作，不僅能將商品銷售至新加坡市場，更能透過新加坡買主的跨國流通能力，將銷售力道擴散到周圍國家。
    過去的執行發現，單純協助我國企業與買主媒合的推廣效果有限，許多在臺灣有相當規模及品牌知名度的企業，在東南亞市場卻是默默無名，尤其對於最終消費品來說，若消費者不認識其品牌，即使買主認為報價合理或性價比高，也會因為不確定消費者是否能夠接受新的產品而怯於採購。
    根據新加坡買主之回饋反映，不論在資通訊產品、醫療器材、美妝及食品等產業，買主們對於臺灣產品之價格競爭力及產品品質均有相當程度的肯定，唯品牌知名度對於買主而言往往尚未建立出品牌形象，尤其是美妝及食品等快銷類別產品。
    此外，海外市場開發及相應行銷資源的投入亦為新加坡買主挑選合作夥伴所關切之項目，故我國業者投入海外市場的積極性與前期投入程度，往往成為買主採購的關鍵因素。但受限於我國中小企業在海外行銷上的資源有限，使得品牌形象之建立與推廣舉步維艱，故在海外推廣上的成效不如預期，進而影響新加坡買主採購意願，使臺灣企業的優良產品進軍新加坡困難重重。

	二、主題發展機會
鑒於我國中小企業在海外行銷上的資源有限，今年規畫協助我國最終消費商品於新加坡市場做試行銷活動，將我國企業商品以樣品的型式發送給新加坡當地之消費者，消費者可於線上平台Sample Store領取免費樣品，並透過當地物流業者新加坡郵政寄送樣品至消費者手上，消費者使用過後將針對樣品提出建議及反饋，我國企業便可得知消費者第一手的試用報告，未來在與買主媒合時可提出當地消費者的試用結果與買主洽談，增加企業談判的籌碼。若試用報告的結果顯示與消費者使用習慣有落差，即可針對市場需求做客製化調整，避免進入新加坡市場之後與市場需求條件不符造成損失。
此次除協助我國業者運用Sample Store線上平臺至新加坡進行商品試行銷，並蒐集當地消費者之商品使用回饋，並與Sample Store合作，協助業者徵集新加坡當地網紅，拍攝宣傳影片以及社群廣告宣傳，搭配樣品發送，再針對樣品試用結果建立評價報告。結合當地行銷媒介，包含網紅、部落客、社群媒體等新型態媒體與消費者進行雙向溝通，以best of Taiwan行銷主題創造整體產業形象，並以線上現下虛實整合的行銷模式提供消費者試用與體驗，消費者了解臺灣產品後回饋心得與意見，藉此洞悉市場的消費習慣與消費者互動，同時置入優質臺灣產業形象。

	三、對我國產業或企業建議
我國企業之商品欲進軍新加坡，首要需了解新加坡市場與當地買主之特性與要求，除了品牌知名度之外，我國業者投入海外市場的積極性與前期投入程度也是買主看重之處，但受限於我國多數中小企業海外行銷資源有限，故本計畫集結參與之業者，提供產品相關規格、照片及廣宣目的，協助提供業者建立海外行銷之能量。另與Sample Store平台合作媒合我國企業與當地部落客網紅，透過社群媒體進行置入性文章撰寫與粉絲行銷，增加臺灣品牌在新加坡市場的曝光度與能見度，期能透過B2C2B之模式帶動買主下單採購之意願。
對於資通訊及醫材等規格化商品業者而言，能初步了解買主需求與採購目標，可針對自家產品特性進一步與買主溝通，開發符合買主需求之產品。此外，參與新加坡Sample Store線上平臺之業者，可提前向買主曝光，後續將向買主推播相關活動資訊及廣宣內容，並邀請買主針對有興趣之商品進行線上取樣，線下實際體驗及試用，透過體驗結果及瀏覽消費者評論直接了解產品特色與市場接受度。
環顧新加坡買主需求，在規格化商品如資通訊產品及醫材產業方面領域特別重視客製化產品規格、提供技術解決方案以及國際規範認證等，如何彈性生產符合買主需求商品並能與國際認證接軌成為我國企業所面臨之一大課題。而在美妝及食品等快銷類別產品方面，近年隨著韓國流行文化大舉進入東南亞，加上歐美日品牌長期深耕於東南亞的情況下，臺灣品牌面臨之競爭更為劇烈。因此，如何精準地針對市場客群行銷，挖掘適當的產品售價區間，成為我國品牌拓銷市場當務之急的課題。
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	1、 主題現況
寮國過去是東南亞最貧窮的國家之一。然而，近年來在經濟改革開放後，豐沛的外國投資湧入，使得其近年來的經濟成長表現已優於大多數鄰國。2017年寮國實際國內生產總值增長率達6.9％，私人消費總額增長率則達6.9％。隨著經濟成長，外資與國際援助發展帶來的工作機會與商機，也讓寮國首都永珍在近年來湧入了來自鄉下的大批勞動力，除帶來大量的內需消費需求，現代零售通路逐漸在永珍都會區出現。目前，永珍都會區的總人口約有60萬人。永珍較具規模的外國商品通路，是來自泰國的連鎖超市。然而，由於永珍本地的外國商品選擇稀少且價錢昂貴，對於大多數的寮國中上階層來說，假日跨越界河，來到泰國邊境的烏龍與朗開兩府跨境購物，才是主要採購日用品的購物方式，這樣的消費型態也與關稅與法規障礙，以及寮國當地零售通路尚未成熟有關，因此以通路端觀之，絕大多數客群鎖定寮國高端消費者的外國商品，也是以泰寮邊境的泰國境內通路，作為銷售的主力渠道。

	2、 主題發展機會
由於寮國大多數人口是佛教徒，在過去許多寮國人只有在宗教慶典或人生大事時化妝，然而，在經濟改革開放之後，由於外資與市場經濟的勃興，以及外國商品與流行文化大量輸入的影響，在首都永珍都會區一帶，女性對於日常上班或社交所需的妝容需求也開始增加。
在平面媒體與電視頻道受到政府嚴格管制的情況下，寮國人對於流行時尚或美妝保養等資訊的接受，大多是來自於社交媒體。其中，泰國的社群媒體或者線上雜誌網站，都是寮國人在吸收最新的美妝保養品資訊時，越受歡迎的管道，極大地影響人們的美妝購買習慣。寮國消費者的美妝保養品需求與偏好，極高程度追隨泰國最新的美妝流行，尤其泰國的電視明星或網紅，往往是寮國人視為美妝保養品使用的模仿對象。

	三、對我國產業或企業建議
要打入寮國美妝保養品市場，成本最低的方式便是打入泰國通路，再鋪貨至泰寮邊境的零售店，透過線下展示推廣的行銷活動，讓寮國跨境購物的高消費力族群能夠先對臺灣美妝保養品進行體驗，建立信任感後購買，並藉由口碑行銷，打開臺灣產品在寮國的知名度。
臺灣廠商在思考如何進軍寮國美妝保養品市場時，必須明確地做出與當地最主要的美妝選項--泰國美妝產品--之間的差異性。在寮國，隨著人均收入的持續高成長，來自泰國的廉價美妝品已經無法凸顯高收入階層的品味，且寮國人對於美妝保養品對身體的適合度等更細緻的要求，都讓他們對於找尋具美白效用之外，更適合敏感性肌膚、成分天然、功能多元的美妝保養產品，有極大的市場需求。
在泰國產品無法滿足日益多元且細膩的寮國人需求，且高收入階層對泰國產品已有廉價定見，歐美美妝保養品卻又過於昂貴的兩難下，價錢合理但高品質的臺灣美妝保養品將在寮國市場有極大的潛力。在行銷定位上，建議與泰國產品做出明確市場區別，並且主打臺灣美妝保養品選擇上的多樣性，以及與歐美日系保養品可比擬的品質。行銷的操作上，則建議以寮國人愛用的泰國線上時尚美妝討論論壇，或者具有眾多寮國追隨者的泰國網紅作為推廣媒介，藉由線上的宣傳，打開臺灣美妝保養品在寮國人心中的印象，並藉由在泰寮邊境建立線下體驗與購買渠道讓寮國人購買之。
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