
導入 Vital CRM 後 3 大改變
引領大春煉皂邁向精準行銷

撰文│叡揚資訊 雲端及巨資事業群 行銷部

大春煉皂因應 2022 虎年而推出的生肖皂。( 照片來源：大
春煉皂 )

大春煉皂是超過 80 年的本土肥皂製造商，憑藉著家族傳承
三代所累積的「製皂」技術與經驗，大春煉皂積極地踏上品
牌經營之路。( 圖為大春煉皂品牌總監李國榮，照片來源：
大春煉皂 )

始，之後陸續引進 ERP 系統、建置官

網、導入 CRM，到最近剛完成的官網改

版、提供電商交易服務，大春煉皂一直

不斷地透過數位工具去優化客戶服務的

效率和品質，在這過程中，CRM 系統更

是扮演重中之重的角色。

李國榮進一步說明，大春煉皂相當重視

會員經營，透過會員消費 9 折、生日當

月可領取生日禮物等優惠，提高回購率

及顧客對品牌的黏著度。但隨著會員人

數越來越多，傳統人工手動篩選及聯繫

會員的作業模式，不只沒有效率也容易

出錯。

Vital CRM 客戶關係管理系統
帶來 3 大改變

為此，李國榮決定導入 CRM 系統來解

決會員經營上的難題，當時評估眾多解

決方案後，他發現叡揚 Vital CRM 不只

功能完整、CP 值高，叡揚的服務更是專

業，因而成為大春煉皂的最佳選擇。而

在導入之後，Vital CRM 也的確為大春煉

皂的會員經營作業帶來 3 大改變。

改變 1.自動發送生日簡訊、正確又方便

第一個、也是令李國榮最有感的改變就

是，會員生日禮的簡訊發送作業。「以

前要從 POS 系統調出會員資料，找到當

月過生日的會員，再逐筆輸入簡訊內容

和電話號碼，提醒會員來店領取生日禮

物，這些作業既繁瑣又無聊，還很浪費

時間，卻不能不做！」提及之前的作業方

式、李國榮說話的語氣充滿無奈。

一隻黃澄澄的小老虎站在架子上，乍看

之下，好像用玉石雕成的藝術品，走

進細瞧，又散發著淡淡皂香味，原來這是大

春煉皂因應 2022 虎年而推出的生肖皂。

「不只十二生肖，我們過去曾經將肥皂製成

金元寶、耶誕樹、卡通人物 Miffy 等各種造

型，」大春煉皂品牌總監李國榮充滿自信地

說，因為我們瞭解手工皂製程上的差異，才

能做出這麼多不同變化。

大春煉皂是超過 80 年的本土肥皂製造商，

憑藉著家族傳承三代所累積的「製皂」技術

與經驗，大春煉皂積極地踏上品牌經營之

路，藉由創新設計不同的肥皂造形，或是將

茶、米、酒、金箔等各種原料入皂，提升肥

皂的質感與精緻度，讓肥皂不再只是清潔用

品，更是令人賞心悅目的藝術品及禮品。

會員人數不斷成長  
缺乏有效率的經營方式

除了在產品上求新求變，大春煉皂在營運管

理上也積極引進數位工具，從 POS 系統開
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一分鐘看問題

Organization 導入單位

大春煉皂

Product 導入產品

Vital CRM 客戶關係管理系統

Challenge 面臨挑戰

•  會員生日禮的簡訊發送只能人
工作業，繁瑣且沒有效率

•  外點服務人員無法立即確認消
費者的會員身份，需致電總公
司詢問並等待回覆，易讓消費
者觀感不佳

•  消費者的購買資訊分散，難以
進行個人化溝通

Benefit 導入效益

•  自動發送生日簡訊、正確又方
便

•  外點人員可直接確認會員身
份、優化購物體驗

•  建立顧客購買履歷，落實精準
行銷目標



大春煉皂品牌總監李國榮決定導入 CRM 系統解決會員經營上的難題，發現叡揚 Vital CRM 不只功能完整、CP 值
高，叡揚的服務更是專業，因而成為大春煉皂的最佳選擇。( 圖為大春煉皂 品牌總監李國榮與叡揚資訊雲端及巨資
事業群 合作夥伴資深業務代表李青霖 ( 右 )

當時，大春煉皂的會員數已有數百人，每

次發送生日簡訊的作業時間至少 30-60 分

鐘，如今透過 CRM 系統自動篩選當月過

生日的會員，並自動發送簡訊，不只省下

人工作業時間，更重要的是，不必擔心發

錯對象、造成會員困擾，或是電話號碼輸

入錯誤，導致壽星會員沒有收到簡訊。

改變 2.外點人員可直接確認會員身份、優

化購物體驗

第二個改變則是優化會員購物體驗。大春

煉皂在佈建銷售通路時，除了在迪化街成

立直營門市，也積極拓展新的直營門市，

這些新的直營門市因為無法直接使用大春

煉皂 POS 系統，也就無法確認消費者的會

員身份，倘若遇到會員前來消費，外點服

務人員只能要求消費者提供電話，再致電

總公司協助確認該名消費者是否為會員。

這樣的作業流程不只令消費者觀感不好，

還得多花時間等待，而在導入 CRM 系統

後，外點門市人員只要透過手機或平板連

進 CRM 系統，就能直接確認消費者的會

員身份，讓消費者有較佳的購物體驗。

改變 3.建立顧客購買履歷，落實精準行

銷目標

「更重要的是，可以建立更完整的顧客購

買履歷。」李國榮笑說，這是大春煉皂導

入 CRM 系統後的第三個改變。

目前，無論直營門市或外點的服務人員，

都可以透過 CRM 系統記錄顧客的購買資

訊、商品偏好、膚質狀況等，日後顧客無

論至任一通路回購，該通路的服務人員都

可以根據 CRM 記錄，與顧客進行更個人

化的溝通，例如：根據顧客膚質直接推薦產

品。

在個人化溝通外，大春煉皂還能據此進行精

準行銷，提高行銷活動成效。例如，之前針

對洗臉皂規劃行銷活動時，便透過 CRM 系

統篩選曾經購買過特定商品的會員，發送行

銷簡訊，成功吸引會員來店購買。

在實體通路佈局日趨完善之際，大春煉皂目

前正積極推廣官網電商，希望自行經營線上

會員，待累積一定程度的線上數據後，還

會進一步導入 Vital CRM 的 Insight 模組，

更全面地瞭解客戶輪廓、提供更好的產品和

服務，朝向 O2O 全通路整合的行銷模式發

展，讓大春煉皂的品牌理念與精神能夠邁向

下一個百年企業。

Vital CRM 帶來 3 大改變

建立顧客購買
履歷，落實精
準行銷目標

自動發送生日
簡訊、正確又
方便

外點人員可直接
確認會員身份、
優化購物體驗

3

1 2

大春煉皂導入 Vital CRM 系統後，建立更完整的顧客購買履歷，日

後顧客無論至任一通路回購，該通路的服務人員都可以根據 CRM 記

錄，與顧客進行更個人化的溝通。

52    │   叡揚 e論壇 第 104 期     May 2022 May 2022      叡揚 e論壇 第 104 期   │   53    

雲端應用
C

lo
ud

 C
o

m
p

uting
 C

o
lum

n

立即申請試用

照片來源：大春煉皂


