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前言
零售市場正經歷一場劇烈轉變。曾被視為貨架角落的配角，自有品牌
如今聲勢驟升，逐步撼動長年主導市場的知名品牌地位。本報告將深
入剖析這場變革背後的驅動因素，評估自有品牌所帶來的挑戰，並提
出知名品牌在這個瞬息萬變的零售戰場中穩固地位、持續壯大的關鍵
策略。

從被貼上「次等」標籤到成為市場贏
家：自有品牌的翻身之路
自有品牌之所以能快速崛起，背後其實有多重關鍵因素。首先，過去
與知名品牌之間的品質落差已大幅縮小。越來越多零售業者看準自有
品牌的成長潛力，積極投入產品品質與包裝設計，成功擺脫長期以來
「品質不佳」的刻板印象。本次調查顯示，高達 74% 的受訪者認為
自有品牌的產品表現與知名品牌不相上下。這樣的觀點不僅跨越收入
與地域背景，在教育程度上亦高度一致 —— 無論是否擁有大學學
歷，皆有超過 74% 的人表示兩者品質相當（見圖1）。

圖表 1： 自有品牌的產品與知名品牌的
產品一樣好
當提及自有品牌商品時，您對以下敘述的同意程
度為何？

資料來源：益普索消費者追蹤調查，
美國，2025年2月 
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摘要：
• 自有品牌與知名品牌的品質差距逐漸縮小。越來越多消費者認為兩者在品質

上不相上下，因此更願意選擇價格更具優勢的自有品牌，這在年輕族群與高
收入消費者之間尤為明顯。

• 品牌忠誠度依然深刻影響著消費選擇。許多消費者仍堅守熟悉的知名品牌，
特別是在食品品類中，年長一代消費者的忠誠度依舊穩固。

• 為維持競爭力，知名品牌必須聚焦於創新與差異化，推出具備特色的產品或
服務，使自有品牌難以複製，進而搶佔市場先機。

• 建立品牌資產是知名品牌贏得長期支持的關鍵。品牌
需說好自己的故事，傳達歷史脈絡與價值理念，透過
情感層面的連結打動消費者，讓品牌選擇不再只是基
於價格的比較。

• 提升整體顧客體驗有助於知名品牌在市場中脫穎而
出。這包含個人化服務、會員回饋、頂級的客戶服
務，以及線上線下無縫整合的購物流程，創造超出顧
客期望的體驗。



再者，近年來的經濟動盪讓消費者在購物時更加精打細
算，這促使他們轉向主打高 CP 值的自有品牌。這股趨
勢也受到零售商積極行銷的推波助瀾，許多商家不但主
打自家品牌，還將其塑造成高品質的替代選擇。這與我
們的調查結果不謀而合，有高達 79% 的受訪者表示，
如果熟悉的品牌缺貨，他們願意選擇自有品牌。這種開
放態度在 18 至 54 歲的年輕族群以及有外出工作的族群
中特別明顯，顯示這些族群對自有品牌接受度逐漸攀
升。有趣的是，白人與亞洲的消費者選擇自有品牌的意
願高於黑人與拉丁裔族群（見圖 2），也反映出品牌偏
好可能受到文化背景的影響。

品牌忠誠動搖：當價格與價值
重新定義選擇
自有品牌的崛起正逐步削弱傳統品牌的優勢地位。隨著
消費者掌握更多資訊與選擇權，對「品牌」的依賴日漸
鬆動，這種轉變在品質差異不明顯的品類中尤為明顯，
像是日常食品、居家用品，甚至部分個人護理產品，皆
成為自有品牌迅速擴張的核心戰場。在這波轉變中，價
格與價值的平衡扮演關鍵角色。自有品牌仰賴與零售商
之間的緊密合作，省去大量行銷與通路成本，得以用更
具吸引力的價格提供相當品質的商品，對於追求高 CP 值
的消費者而言極具吸引力。我們的調查發現，年輕族群
與高收入者在原先偏好的品牌缺貨時，更願意嘗試自有
品牌。

然而，即便自有品牌人氣上升，品牌忠誠仍在某些品類
中展現出強大韌性。我們的數據顯示，有高達 74% 的受
訪者對某些經常購買的產品具有固定品牌的偏好，且不
會輕易改變。

這種忠誠度在食品類特別明顯——多達 83% 的受訪者表
示，他們會優先選擇成分透明、值得信賴的品牌。這種
偏好在退休族與在職人士中尤為顯著（見圖表3），顯示
出品牌忠誠與生活型態密切相關。
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圖表 2：若熟悉的品牌缺貨，消費者是否願意選擇
自有品牌商品？
針對自有品牌商品，您對以下敘述的同意程度為何？
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資料來源：益普索消費者追蹤調查，美國，2025年2月

圖表 3：多數人傾向選擇成分清楚、值得信賴的食品品牌
針對下列有關自有品牌商品的敘述，您的同意程度為何？
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資料來源：益普索消費者追蹤調查，美國，2025年2月
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創新與差異化：
品牌商品的優勢
儘管自有品牌來勢洶洶，品牌商品仍具備無可取代的優
勢，其中最具競爭力的就是「創新」。透過持續開發新
產品、推出新功能與新口味，品牌能走在市場趨勢前
端，打造出自有品牌難以模仿的獨特價值。要做到這
點，必須投入研發、深入掌握消費者需求，並具備快速
回應市場變化的能力。

打造品牌資產：產品之外的影響力
除了持續創新外，品牌也需要投注心力在品牌資產的累積上。這不只是推出優質的產品，更在於打造具有吸引力的
品牌故事，傳遞品牌的歷史背景與核心價值，並透過情感連結打動消費者。當品牌能與消費者建立深層的情感共
鳴，忠誠度便能超越價格因素，成為長期競爭優勢。這樣的連結可以透過故事行銷、具影響力的廣告活動，以及跨
平台與消費者之間的真誠互動來實現。我們的研究也發現，高達 69% 的受訪者相信知名品牌的可靠表現，這再次證
明品牌聲譽與消費者信任在競爭中的關鍵地位。

提升顧客體驗：關鍵差異化因素
在競爭日益激烈的市場中，提供卓越的顧客體驗已成為品牌商品的一大差異化優勢。這不僅涉及個人化服務、忠誠
計畫、優質的顧客服務，還包括無縫的全通路購物體驗。當品牌能在每一個接觸點超越顧客的期望時，就能建立更
深的顧客關係並促進重複購買。這種以顧客為中心的策略，透過數據分析來瞭解每位顧客的偏好，並根據這些洞察
量身定製購物體驗，將進一步提升顧客滿意度及忠誠度。



策略性合作與全通路策略：新零售環境中的航行
為了在這個不斷變化的市場中有效競爭，知名品牌必須採取策略合作與全通路策略。與零售商合作推出獨家產品或促
銷活動，不僅能為品牌帶來雙贏，還能幫助品牌擴大觸及範圍並接觸到更多顧客，同時提供零售商獨特的銷售點。此
外，為顧客創造無縫的線上與線下體驗至關重要。這包括優化在電子商務平台上的存在感，確保各通路間的品牌形象
與訊息一致，並利用科技來客製化顧客的購物體驗。

總結來說，自有品牌的崛起對知名品牌而言既是一種挑戰也是機會。透過不斷創新、建立強大的品牌資產、提升顧客
體驗，並採取策略性合作與全通路策略，知名品牌不僅能捍衛市場份額，還能在競爭中蓬勃發展。品牌成功的關鍵，
在於了解不斷演變的消費者需求，適應市場變化，並運用自身的優勢來提供卓越的價值與吸引人的品牌體驗。
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了解益普索品牌成功
框架

關於益普索
在益普索，我們對人們、市場、品牌與社會充滿好奇與熱
情。我們致力於提供有洞察力的資訊與分析，幫助客戶更
快速、更有效地掌握這個複雜世界的脈動，並做出更聰明
的決策。益普索擁有遍布全球 90 個國家的據點，員工超
過 18,000 人，每年在超過 100 個國家執行各式研究計
畫。自 1975 年於法國創立以來，我們始終由研究專業人
士領導與管理。

資料來源：益普索消費者追蹤調查‒ Wave 111 ‒
2025年2月




