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柯亞先
研究動機：
當一間企業成功地建立品牌之後，品牌會在一段時間過後進入所謂的成熟期，此時會有大量的對手開始推出類似的產品，企
業的獲利也因為市場的飽和，已經不會像初期那般迅速成長，而是呈現穩定狀態。這個時候，公司的經營策略及動向成為了
關鍵，而推出品牌延伸策略則是許多企業所採取的眾多策略之一。
法藍瓷是一間於2002年在美國成立的公司，其董事長陳立恆從一個完完全全的門外漢，短短的幾年之間就讓法藍瓷在全球拓
展超過6000個據點、56個國家的世界精品陶瓷公司，甚至其營業額也來到了新台幣18億元的大關；由於歐洲市場已經趨近飽
合，法藍瓷也漸漸轉往中國大陸發展，中國於是成為法藍瓷暫時逃過金融風暴的避風港。但是2013年，中國大陸頒布禁奢令
，讓法藍瓷面臨史上未有的營運危機，為了度過這場危機，法藍瓷不得不優退從研發、製造到行銷部門25%的員工。
本次研究的動機係以過去其他企業運用主副品牌策略成功轉型的例子，研究法藍瓷建立副品牌的行銷策略。
研究目的：
（一）探討法藍瓷之願景、使命、目標與SWOT分析
（二）探討法藍瓷之五力分析
（三）探討法藍瓷的STP分析
（四）探討並設定法藍瓷現今與品牌延伸下的4P行銷策略
（五）研究適合法藍瓷之品牌延伸策略

結論：
就策略面的觀點而言，法藍瓷之願景為「成為世界知名的實用藝術陶瓷品牌，為台灣於國際上打響名號；貼近消費者的生活
，期望品牌範疇可以更加廣泛」，並藉「以仁為核心，強調以人為本，成就他人，同時也成就自己」的使命，達成「成為世
界上前三大的實用藝術陶瓷品牌」的目標。
經本研究分析結果發現，品牌延伸不只局限於產品樣式或是品牌樣式的延伸，只是單純的延伸產品的種類樣式，價格上無法
更貼近金字塔中下之消費者，無法達到較好的行銷效果。所以本次研究的結論認為法藍瓷可朝向「一位設計師，一個品牌」
的方向做品牌延伸，不只在產品上有更多的選擇，價格也能夠貼近消費者，還能達到差異化的行銷效果。

產品：
1. 將產品樣式做垂直
延伸

2. 一位設計師一個品
牌，每個品牌一套產品

價格：
採用奇數定價法，使消
費者產生定價認真及產
品便宜的感覺，從而激
發用戶的購買欲望。

通路：
1.依不同區域採取不
同的通路模式

2.虛擬銷售方面以各
大購物網站作為出發
點

推廣：
1. 與其他品牌合作

2. 設計師品牌推廣

行銷4P
(品牌延
伸下)

行銷4P圖（品牌延伸下）

現有競爭者：
MEISSEN、
Wedgwood、

Royal 
Copenhagen等國
外知名品牌

潛在競爭者：
擁有倒角脫膜
專利技術

潛在競爭者少

替代品：
1.國內平價陶瓷

產品
2.國外知名品牌

產品

供應商：
從一條龍生產方
式轉為八爪魚生
產式，議價能力

提高

客戶：
1.大量購買：大型
企業或貴族，議價

能力高
2.少量購買：一般
民眾、雅痞族消費
者，議價能力低

產品：
1.將產品樣式做垂直延
伸

2. 一位設計師一個品
牌，每個品牌一套產品

價格：
1. 為世界名瓷瓷器價
格的三分之一或五分之
一

2. 設立會員制度，在
特定期間內給予會員適
當

的折扣或福
利

通路：
依不同區域採取不同
的通路模式

推廣：
投入許多廣宣活動，
並配合報章雜誌的報
導，積極參與外界藝
文展覽或舉辦演講

行銷4P
(現況)

行銷4P圖（現況）五力分析


