
越境ECスターター(台湾)

出店/物流/CS/KOLを網羅解説

1. エグゼクティブサマリー

台湾越境EC市場の魅力と可能性

台湾は日本企業にとって最も参入しやすい越境EC市場の一つです。親日的な国

民性、高いスマートフォン普及率（90%超）、そして成長し続けるEC市場

（2024年時点で約2兆7,000億円）が、日本企業に大きなビジネスチャンスを提

供しています。

台湾市場の魅力ポイント：

人口約2,340万人、可処分所得の高い独身者が多い

EC化率19.3%（日本6.22%）と高い成長性

年平均成長率9.6%を維持する安定市場

日本製品への高い信頼度と親日文化

参入障壁が比較的低い（言語・法規制面）

本資料の活用方法

本ガイドは、台湾向け越境ECビジネスを検討する企業向けに、出店から運営ま

で必要な情報を網羅的にまとめたものです。各章を順次読み進めることで、台

湾市場参入のための具体的なアクションプランを立案できます。

2. 台湾EC市場概況

市場規模と成長性

項目 台湾 日本（参考）



EC市場規模（2024年） 約2兆7,000億円 約17兆9,845億円

EC化率 19.3% 6.22%

年平均成長率 9.6% -

人口 約2,340万人 約1.24億人

デジタル環境の特徴

スマートフォン普及率：90%超で、モバイルコマースが主流

SNS利用率：Facebook 84.6%、Instagram 68.3%、YouTube 83.3%

越境EC輸入量：2014-2024年で約3.7倍に成長

コンビニ文化：商品受取・決済の50%以上がコンビニ経由

消費者特性

親日的：日本製品への高い信頼度と購買意欲

独身者比率：結婚適齢期の約半分が独身、可処分所得が高い

口コミ重視：購入前に必ず口コミ・レビューを確認

利便性追求：コンビニ受取・決済を好む文化

品質志向：価格よりも品質を重視する傾向

3. 出店戦略編

主要ECプラットフォーム比較

■ Shopee蝦皮購物（利用率61%・1位）

特徴：若年層に人気、Southeast Asian最大級のプラットフォーム

手数料：初期費用・月額費用無料、販売手数料のみ

メリット：台湾最大級のユーザー数、越境EC対応充実

おすすめ商品：ファッション、美容、日用品、低～中価格帯商品

■ momo購物網（利用率59%・2位）

特徴：台湾版楽天、化粧品・高額商品に強い

手数料：出店審査あり、手数料は商品カテゴリーにより変動



メリット：ブランド認知度を活かした販売に最適

おすすめ商品：化粧品、家電、高級品、ブランド商品

■ PChome 24h購物（利用率43%・3位）

特徴：12万店舗以上、4億点以上の商品を扱うBtoBtoC型

手数料：出店費用・手数料体系あり

メリット：24時間配送サービスが強み、幅広い商品カテゴリー

おすすめ商品：書籍、デジタル機器、日用品

■ Yahoo購物中心（利用率23%・4位）

特徴：大手ポータルとの連携が強み

メリット：Yahoo!ブランドの信頼性、検索連動

おすすめ商品：幅広いカテゴリー

出店形態の選択

出店形態 メリット デメリット 適用場面

越境ECモール出店

・初期投資少

・スピード重視

・集客力活用

・手数料負担

・ブランド構築限界

・競合多数

市場テスト

初期参入

自社ECサイト

・ブランド構築

・顧客データ取得

・利益率向上

・集客が困難

・初期投資大

・運営コスト高

ブランド重視

長期的展開

ハイブリッド戦略

・リスク分散

・相乗効果

・段階的成長

・管理負担

・リソース分散

本格展開

安定成長

4. 物流・配送編

台湾独自の物流特性

コンビニ受取（超商取貨）の重要性

台湾EC利用者の50%以上がコンビニ受取を選択



セブンイレブン（7-Eleven）、FamilyMart、Hi-Life等が主要チェーン

商品受取と同時に決済が可能（超商取貨付款）

24時間受取可能で利便性が高い

配送方法の選択肢

配送方法
配送期

間

コス

ト
特徴

国際郵便（EMS） 3-6日 中 追跡可能、信頼性高

国際郵便（SAL便） 6-13日 低 コスト重視、追跡限定

国際宅配便（DHL/FedEx） 1-3日 高 スピード重視、高級品向け

プラットフォーム専用物流 3-7日 中
Shopee Logistics等、統合管

理

関税制度の重要ポイント

デミニミス制度（少額輸入免税）

2,000台湾ドル（約9,000円）以下：関税・消費税免除

30日以内に2回以上の送付：課税対象となる可能性

平均関税率：6.25%（範囲：0-30%）

計算基準：CIF価格（商品価格＋送料＋保険料）

輸入規制と禁制品

商品カテゴリー 規制レベル 主な要件

食品・サプリメント 厳格 事前申請、成分表示、現地登録

化粧品 中程度 現地ライセンス（一部）、成分確認

医薬品・医療機器 非常に厳格 現地薬事法対応、専門手続き必要

電子機器 中程度 安全基準適合、認証表示

アパレル・雑貨 軽微 品質表示、材質確認

5. カスタマーサポート（CS）編



言語対応

繁体字中国語（台湾華語）対応が必須

台湾独自の表現や慣用句への配慮が重要

簡体字（中国本土）との違いに注意

日本語対応も差別化要因として有効

チャットボット、AI翻訳ツールの積極活用

台湾消費者の特性

口コミ重視：購入前に必ず口コミ・レビューを確認する文化

個人ブログ影響力：個人ブログ、口コミサイトの影響力が非常に大きい

レスポンス重視：迅速な対応を期待、24時間以内の返信が理想

母国語サポート：7割以上が母国語でのサポートを希望

丁寧さ重視：日本式の丁寧なサービスが高く評価される

主要対応チャネル

チャネル 重要度 特徴 対応時間目安

LINE公式アカウント 最重要
台湾で最も利用される

リアルタイム対応期待
1時間以内

Facebook Messenger 重要
84.6%の利用率

公式ページ経由
2-4時間以内

メール 中程度
公式的な問い合わせ

複雑な案件向け
24時間以内

電話サポート 中程度
緊急時・高額商品

言語スキル必要
即時対応

返品・交換対応

台湾消費者保護法への対応

7日間のクーリングオフ制度：理由を問わず返品可能

返送費用：事前に明確化、顧客負担か企業負担かを明示

返品プロセス：簡素化と透明性が重要

返金期間：迅速な返金処理（1-2週間以内）



6. 決済方法編

主要決済手段と利用率

1. クレジットカード（利用率45%）

主要ブランド：VISA、Mastercard、JCB

特徴：国際決済対応、セキュリティ重視

注意点：台湾はクレジットカード普及率が日本より低い

2. コンビニ決済（超商取貨付款）（高い利用率）

仕組み：商品受取時に現金で決済

対応店舗：7-Eleven、FamilyMart、Hi-Life、OK mart

メリット：クレジットカード不要、確実な受取・決済

台湾独自文化：最も信頼される決済方法

3. 電子決済

LINE Pay：LINEとの連携、若年層に人気

街口支付（JKOPay）：台湾ローカル電子決済の代表

Apple Pay、Google Pay：スマートフォン連動

iPASS、EasyCard：交通系電子マネーとの連携

4. ATM振込

利用頻度：低い（若年層では特に敬遠される傾向）

特徴：手続きが煩雑、リアルタイム確認困難

5. 代金引換

仕組み：宅配時に現金決済

利用場面：高額商品、初回購入時

決済導入のポイント

必須対応事項：

複数決済手段の提供：最低でも3-4種類の決済方法を用意

現地通貨（台湾ドル）表示：為替レート表示も併記

決済代行サービス活用：現地対応の決済代行業者を利用

セキュリティ対策：SSL証明書、PCI DSS準拠



決済フロー最適化：3クリック以内での決済完了

7. KOL・インフルエンサーマーケティング編

2024年台湾KOL市場動向

ライブコマース市場：1,500億台湾元超（約6,700億円）

ショート動画：TikTok、Instagram Reels等の重要性が急増

KOC（Key Opinion Consumer）：一般消費者による影響力が台頭

AI・VTuber：バーチャルインフルエンサーの活用も増加

主要SNSプラットフォーム

プラットフォ

ーム
利用率

月間利用

時間

主要ユーザ

ー層
活用方法

Facebook 84.6%
15時間37

分
25-45歳

商品紹介、ライブ配

信

Instagram 68.3%
10時間31

分
18-35歳

商品写真、ストーリ

ーズ

YouTube 83.3%
21時間11

分
全年齢

商品レビュー、開封

動画

X（旧Twitter） 28.8% 1時間52分 20-40歳
リアルタイム情報、

話題作り

LINE
ほぼ

100%
- 全年齢 公式アカウント、CS

KOL活用戦略

効果的なインフルエンサータイプ

マイクロインフルエンサー（1万～10万フォロワー）：エンゲージメント率

が高く、コストパフォーマンス良好

専門分野KOL：美容、ファッション、グルメ等の専門性を持つインフルエ

ンサー

ライフスタイル系：日常使いの商品紹介に効果的



KOC（一般消費者）：より身近で信頼性の高い口コミを生成

主要コンテンツ形式

商品レビュー：詳細な使用感、比較レビュー

開封動画（Unboxing）：商品の第一印象、パッケージング評価

使用体験の共有：Before/After、長期使用レポート

ライブコマース：リアルタイム販売、質疑応答

ストーリーズ活用：日常的な商品使用シーン

費用相場と契約形態

インフルエンサ

ータイプ
フォロワー数

1回あたり費

用相場
契約形態例

ナノインフルエンサ

ー
1,000-10,000 1-5万円 商品提供＋少額報酬

マイクロインフルエ

ンサー
10,000-100,000 5-30万円

固定報酬または成果報

酬

ミドルインフルエン

サー

100,000-

1,000,000
30-100万円

固定報酬＋成果インセ

ンティブ

メガインフルエンサ

ー
1,000,000+ 100万円以上

長期契約、アンバサダ

ー契約

KOL選定のポイント

□ ブランドとの親和性（商品ジャンル、価値観の一致）

□ エンゲージメント率（いいね、コメント、シェア率）

□ フォロワーの質（偽フォロワーの有無、ターゲット層との一致）

□ 過去の実績（類似商品のプロモーション経験）

□ コンテンツクオリティ（写真・動画の品質、文章力）

□ 投稿頻度と継続性

□ 炎上リスクの低さ（過去の投稿内容確認）

8. 成功のための実践チェックリスト

市場調査・準備段階

□ 台湾市場規模と競合調査の実施



□ ターゲット顧客の明確化（年齢、性別、所得等）

□ 参入障壁の確認（輸入規制、法的要件等）

□ 予算とリソースの確保（人員、システム、予算）

□ 現地パートナー候補の調査

□ 商品の台湾市場適合性確認

出店準備

□ ECプラットフォームの選定（Shopee、momo等）

□ 出店に必要な書類の準備（法人登記、税務書類等）

□ 商品ページの繁体字翻訳（専門翻訳者活用）

□ 商品画像・動画の最適化（台湾向けローカライズ）

□ 価格設定の最適化（関税、送料込み価格）

□ 在庫管理システムの構築

物流・決済

□ 物流パートナーの選定（国際配送業者）

□ 関税・輸入規制の詳細確認

□ 複数決済手段の導入（最低3-4種類）

□ コンビニ受取対応の検討・導入

□ 配送料金の最適化

□ 返品・交換フローの構築

マーケティング

□ KOL・インフルエンサーのリストアップ

□ SNSアカウントの開設（Facebook、Instagram等）

□ ローカライズされたコンテンツ作成

□ 口コミ施策の設計（レビュー促進等）

□ 広告戦略の策定（Google Ads、Facebook Ads等）

□ PR戦略の構築（メディア掲載、イベント等）

カスタマーサポート

□ 繁体字対応の準備（スタッフ育成または外部委託）

□ LINE公式アカウント開設



□ FAQ作成（繁体字版）

□ 返品・交換ポリシーの明確化

□ サポート体制の構築（対応時間、人員配置）

□ 顧客満足度測定システムの導入

9. よくある質問（FAQ）

Q1. 越境ECと現地法人設立、どちらが良いですか？

A1. 初期段階では越境ECがおすすめです。初期投資が少なく、市場テストが可能です。年商1億円を

超えるようになったら現地法人設立を検討しましょう。現地法人のメリットは税務上の優遇、現地

決済の多様化、物流コスト削減等があります。

Q2. 最初に出店すべきプラットフォームは？

A2. Shopeeがおすすめです。初期費用無料で、越境EC対応が充実しており、台湾で最も利用されて

いるプラットフォームです。特に若年層向け商品や中低価格帯商品に適しています。高級品やブラ

ンド商品の場合はmomoも検討してください。

Q3. 繁体字翻訳で注意すべき点は？

A3. 簡体字（中国本土）との違いに注意が必要です。台湾独自の表現や文化に配慮した翻訳が重要

で、機械翻訳だけでは不十分です。専門の翻訳者を活用し、現地の校正も必須です。商品説明、利

用規約、プライバシーポリシー等は特に慎重に翻訳してください。

Q4. 関税はどちらが負担しますか？

A4. 原則として購入者負担ですが、プラットフォームによっては出品者負担も可能です。2,000台湾

ドル以下は免税となります。関税負担について商品ページに明記し、購入者に事前に理解してもら

うことが重要です。DDP（関税込み価格）での販売も検討できます。

Q5. KOLマーケティングの予算目安は？

A5. 一回の施策で70万～100万円程度が相場ですが、マイクロインフルエンサーなら数万～数十万

円から可能です。重要なのは継続性で、単発より長期契約の方が効果的です。ROI測定を必ず行

い、効果の高いKOLとの関係を深めることをおすすめします。

Q6. 商品の返品率はどの程度ですか？

A6. 台湾の越境ECでは平均5-15%程度の返品率となっています。商品カテゴリーや価格帯により異

なりますが、アパレルは高め（10-20%）、化粧品・雑貨は低め（3-8%）の傾向があります。返品理

由の分析と改善が重要です。

Q7. 配送期間はどの程度が許容されますか？

A7. 台湾の消費者は7-10日程度の配送期間を許容します。ただし、配送状況の透明性（追跡情報の

提供）が重要で、遅延時の事前連絡は必須です。EMSなら3-6日、国際宅配便なら1-3日での配送が

可能です。



10. まとめ：台湾越境EC成功への道筋

台湾は日本企業にとって最も参入しやすい越境EC市場の一つです。親日的な文

化、高いデジタル普及率、そして成長し続ける市場規模が、大きなビジネスチ

ャンスを提供しています。

成功の5つのポイント

1. 現地商習慣への理解：コンビニ受取・決済文化、口コミ重視の消費行動

を理解し、それに合わせたサービス設計を行う

2. 適切なプラットフォーム選定：商品特性とターゲット層に応じた最適な

ECプラットフォームを選択し、ローカライゼーションを徹底する

3. 効率的な物流・関税対応：2,000台湾ドル免税制度を活用し、コンビニ

受取に対応した物流体制を構築する

4. 繁体字での丁寧なCS：台湾華語での迅速かつ丁寧なカスタマーサポー

ト体制を整備し、LINE等の現地主要チャネルを活用する

5. KOL・口コミ活用：マイクロインフルエンサーとの長期的なパートナー

シップを構築し、口コミによる信頼性向上を図る

段階的進出ステップ

フェーズ 期間 主要施策 成功指標

Phase 1

市場参入
1-3ヶ月

・Shopee出店

・基本的な商品展開

・物流体制構築

・月商100万円

・レビュー評価4.0以上

Phase 2

基盤拡大
4-12ヶ月

・複数プラットフォーム展開

・KOLマーケティング開始

・CS体制強化

・月商500万円

・リピート率30%以上

Phase 3

本格展開
1-2年

・自社ECサイト構築

・現地パートナー連携

・ブランド構築

・年商1億円

・ブランド認知度向上

次のステップ

具体的な進出計画立案：本資料を基に自社に最適な台湾進出戦略を策定

小規模テストマーケティング：リスクを最小化した市場テストから開始

データ分析と改善：KPIを設定し、データに基づいた継続的な改善を実施



長期的なブランド構築：短期的な売上だけでなく、持続可能なブランド価

値の創造を目指す

台湾越境ECの成功は、現地文化への理解と顧客第一主義の実践にあります。

本ガイドの情報を活用し、台湾市場での成功を実現してください。

越境ECスターター(台湾) - 出店/物流/CS/KOLを網羅解説
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調査期間：2024年～2025年最新データ

※本資料の内容は調査時点の情報に基づいています。最新情報は各公式サイト等でご確認ください。

※越境ECビジネスは法規制等が変更される可能性があります。実際の事業展開前には最新の法的要件をご確認くださ

い。


