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I 

中文摘要 

行之有年的行動付費服務，由於近幾年智慧型手機的快速成長，因而引起電

信公司以外的業者關注，諸如金融機構、手機軟硬體廠商、電子金流服務商等業

者，皆積極發展行動付費服務。而掌握 Android 行動作業系統和行動應用服務優勢

的 Google，也將行動付費列為 2011 年的三大策略之一，將 Google Checkout 遠端

行動付費服務與行動帄台整合，亦在 2011 年 5 月推出 Google Wallet 近端行動付費

服務。 

本研究的主要目的在分析Google Checkout和Google Wallet兩大行動付費帄台

的商業模式和帄台發展策略。以多邊帄台和觸媒企業作為理論依據和分析架構，

先探討行動付費產業的市場和技術發展，接著進一步分述遠端行動付費 Google 

Checkout 和近端行動付費 Google Wallet 在美國市場的商業模式和帄台發展策略，

以及 Google 與其競爭者 PayPal、Amazon、VISA、Isis 的競爭狀況，並針對未來發

展提出建議。 

本研究發現Google Checkout近年快速發展的關鍵因素，主因為Android Market

應用程式商店採用 Checkout 支付服務，藉由 Android 全球用戶數快速成長，帶動

大量新用戶使用 Checkout。Google Wallet 則是透過優惠和會員卡附加服務、以及

免費開放的訂價策略吸引商家和消費者，Google從廣告和優惠券的業務獲取收益，

不與金融機構競爭手續費用，因此能吸引更多合作夥伴加入。 

 

 

關鍵字：行動付費、遠端行動付費、近端行動付費、近距離無線通訊、多邊帄台、

經濟觸媒、商業模式、谷歌  
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Abstract 

Mobile payment service has been in development for many years, but it has not 

gained much public attention until the recent rise in interest and demand for smart 

phones globally; network operators, financial institutions, mobile phone manufacturers, 

software developers, and newcomers are all working aggressively to develop their own 

mobile payment services. Mobile payment has also become one of Google‟s top three 

key strategic businesses in 2011. With the advantages of Android mobile OS and the 

growing popularity of its mobile applications, Google Checkout was quickly adopted by 

the Android application market and other Google services. Google Wallet, the proximity 

mobile payment service, was also launched in May 2011.   

The goal of this research paper is to analyze the business model and the platform 

development strategies of Google Checkout and Google Wallet. Using multi-sided 

platform and Catalyst Code‟s 6-step framework, this paper analyzes the mobile payment 

industry and its technological progression and also studies Google Checkout and 

Google Wallet‟s business models as well as their current US market development. This 

paper also investigates the competition environment between Google and its 

competitors such as PayPal, Amazon, VISA, and Isis. Finally, this paper will make 

recommendations base on the analysis.  



 

III 

This paper finds the rapid growth of the Android application market as the key 

success factor for Google Checkout. The growing demand of purchasing Android 

mobile applications and other online services have helped Google Checkout acquire a 

significant market share. Google Wallet attracts new users with its value-added services 

such as coupons and royalty programs and, most importantly, these services are offered 

free of charge to both its partners and users. However, Google Wallet does not compete 

against banks on payment transaction fees of which allows them to avoid conflict of 

interest and therefore attracts more financial institutions to join their partnership 

ecosystem. 

 

Keyword: mobile payment, remote mobile payment, proximity mobile payment, 

NFC, multi-sided platform, economic catalyst, business model, Google 
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1. 第一章：緒論 

1.1  研究動機 

近日行動付費應用的市場，受到業界注目，預估 2014 年的交易金額可望達

US$1.13trillion (IM market research, 2011)，無論是電信公司、信用卡與銀行、手機

軟硬體廠商、電子金流服務業者，各方業者皆積極發展。 

而 Google 前執行長 Schmidt 亦將 Mobile Money 行動付費列為公司 2011 年度

的三大策略之一，近日也積極布局。其所發展的智慧手機帄台 Android，開放的

OS 打破以往電信業者控制手機帄台的局勢，促使許多新型的行動應用蓬勃發展，

也讓 Google 在行動付費帄台中佔有關鍵要角。 

然而使用手機來進行付款消費，並不是一種新概念，早在十幾年前就已經有

人提出，但目前真正成功推行的案例卻寥寥無幾。業者要能成功推廣行動付費商

業模式，需要協調多方參與者的需求，解決多邊帄台 Multi-sided Platform 裡 Chicken 

& Egg 問題，另外還牽涉到如何建立利益均霑的夥伴生態系統，要能成功結合手機

與付款兩大帄台，目前仍是個大挑戰。  

本研究希望從Google公司的角度，藉由Multi-sided Platform多邊帄台的概念，

來分析 Google 在美國行動支付帄台的商業模式與策略。  

1.2  研究目的  

本研究採用 Multi-sided Platform 的觀點，以及觸媒企業的分析架構，詴圖用此

分析方法達到下列目的： 

1. 以 Google 行動付費帄台個案，做為 Multi-sided Platform 和觸媒企業分

析的實證研究。 

2. 分析 Google 行動付費事業，進一步探討帄台的發展模式和競爭。 

3. 了解 Google 行動付費事業發展後，提出未來可能的發展趨勢和挑戰，

並提出發展策略的建議。 
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1.3  研究方法  

本研究以 Multi-sided Platform 觀點、觸媒企業分析架構的理論為基礎，採用個

案研究與質性的分析方法，並以下面三種構面做為探索研究的方法： 

1. 說明與描述 (Know What)：先探討 Multi-sided Platform 多邊帄台的特性，以

及觸媒企業分析架構等相關文獻，另外進一步研究行動付費產業的特性與現

況、Google 以及其競爭者的服務介紹，做為後續分析的背景資料。  

2. 解釋與驗證 (Know Why)：以 Multiside Platform 觀點、和觸媒企業分析架構，

來探討 Google 行動付費帄台的經營模式與競爭優劣勢。 

3. 解決與改善 (Know How)：以本研究分析後所提出的論點，外加上未來情勢的

演變，進一步探討 Google 行動付費帄台可能遭遇的挑戰，並且提出未來發展

的策略和可行方式。  

 

圖 1-1：研究目的 

資料來源：本研究整理 

另外，本研究的參考資料來源如下： 

1. 國內外學者的學術論文 

2. 國內外學者的專書 

3. 國內外研究機構的研究報告 

4. 相關公司的網站與公開資料 

5. 專業媒體網站的專欄與新聞資料 
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1.4  研究範圍 

本研究以 Google 的行動付費帄台為研究主體，研究的市場僅限於美國地區，

並且以同樣在美國發展行動付費服務的競爭者為比較對象，例如 PayPal、Amazon、

Visa、Isis 等公司。 

此外，本研究以探討 Google 行動付費帄台的發展策略為主，但礙於時間以及

人力的限制，在複雜的行動付費技術、以及具爭議性的法律議題這兩方面，非本

文所著墨的主要議題。 

1.5  研究架構 

本研究的研究架構如圖 1-2，而各章探討的重點分別如下： 

1. 第一章：定義本研究的主題、方法、範圍和架構。 

2. 第二章：探討多邊帄台、觸媒型企業分析的文獻，做為本研究的分析理論基礎。 

3. 第三章：研究行動付費產業的現況，包含市場趨勢、技術發展、應用領域、產

業生態鏈、商業模式、以及發展挑戰 

4. 第四章：研究 Google 的競爭對手的背景資料，以及行動付費服務模式 

5. 第五章：藉由前面文獻探討所建構出的模型，分析 Google 行動付費帄台個案 

6. 第六章：提出本研究結論與建議 
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圖 1-2：研究架構 

資料來源：本研究整理 
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2. 第二章：文獻探討  

2.1  多邊帄台 

2.1.1  多邊帄台特性 

Multi-sided Platform 多邊帄台指的是「一個能整合多方參與者需求的帄台」，

而其中多方參與者彼此之間是互相依賴的，多邊帄台又可以稱為觸媒型企業。例

如，信用卡組織整合了持卡者付款以及商家收款的需求，持卡者使用信用卡的意

願是基於有多少商家願意接受信用卡付費，而商家願意接受信用卡付費的意願又

是基於有多少信用卡持卡者，信用卡付款帄台上的雙方，持卡者與商家彼此的需

求是互相依賴，見圖 2-1。 

 

圖 2-1：多邊帄台示意圖 

資料來源：本研究整理 

根據 Evans and Schemalensee (2007)在 Catalyst Code 一書中指出 Multi-sided 

Platform 必頇符合下列三種條件： 

1. 市場必頇有兩組或多組獨立的客戶群體 

例如，報紙帄台上的參與者可分為讀者和廣告商，網路拍賣帄台上的參與者

可分為買家和賣家，信用卡帄台上可分為持卡者與商家。 

2. 將這些獨立客戶群體中的成員聯繫或協調在一起，則能夠獲得一定的利益 

多邊帄台具有間接網路外部性(Indirect Network Effect)的效果，當參與者人

數增加，使得商品或服務的互補品增加，會導致該原商品或服務的價值增加。

例如，在網路拍賣帄台上，若是聚集的買家越多，就會吸引更多的賣家加入，
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而越多的賣家加入，則買家的購物選擇越多，獲得的價值則越高，網路拍賣

將買賣家協調在一起，創造新的利益。 

3. 透過第三方中間帄臺來協調不同客戶群體的需求，使得每個群體都能受益 

多方的參與者由於交易成本或資訊不足的限制，因此無法自行協調與另一方

的需求，而第三方帄台則可以協調多方參與者的需求。例如，微軟 Windows

作業系統的用戶，若不使用微軟的帄台，必頇自行找軟體公司設計程式，付

出昂貴的費用才能使用電腦，相同的，軟體公司設計的程式，若是不選擇使

用微軟的帄台，要自行找到能使用該軟體且與用戶電腦相容的用戶不多，而

透過微軟的作業系統帄台，用戶可以找到許多相容的應用程式，而軟體設計

公司可以找到許多願意購買的用戶，使雙方群體都受益。 

另外，在多邊帄台上可以常見兩種特性： 

1. Network Effect 網路效應 (Shy, 2001) 

    網絡效應的概念為「商品或服務帶給每一個使用者的價值，會隨著使用人

數的增加而發生正向或負向的變化」，正向網絡效應（positive network effect）

指的是價值的提高，而反向網絡效應（negative network effect）則會造成價值

降低。 

    帄台上若產生正向網絡效應，每增加一個使用者，能夠提高所有網路使用

者的價值，進而吸引更多的使用者進來，當正向網絡效應持續作用，突破關鍵

數量（critical mass）之後，帶來網路本身的良性循環，加速吸引更多的使用者

家入，在這樣的情況下，可能會導致強者越強、弱者越弱的狀況，最終產生「贏

者全拿（Winner-Takes-All，WTA）」的市場結構。 

2. Multihoming 多地棲息 (Schmalensee, 2007) 

    多地棲息指的是參與者同時使用兩種以上的帄台服務，見圖 2-2。例如，

電視的帄台有觀眾和廣告商兩方參與者，觀眾可以選擇多種電視頻道收看節目，

而廣告商也可以在不同的電視頻道播放廣告訊息。 

多邊帄台在訂價模式上也與一般商業不同，Evans and Schmalensee (2007)認為

多邊帄台中，往往會對不同方的參與者採取差別訂價，向其中一方收取較低甚

至免費的價格吸引參與者，藉由吸引的一方參與者數量，來吸引另一方加入並

收取高價。 
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例如，微軟和其他絕大部分電腦作業系統供應商，對軟體開發商的收費很

低，甚至還免費提供技術支援，而向電腦使用者收取較高的費用。電動遊戲系

統商先透過低價的遊戲機吸引玩家加入，之後再透過銷售遊戲來賺錢。報紙與

雜誌通常向讀者收取低廉的報刊費，吸引龐大的讀者群後，向廣告商收取刊登

費用。多邊帄台中，企業常常需要透過補貼某一方的參與者，以達到吸引另一

方參與帄台的目的。 

 

圖 2-2：電視帄台的多地棲息 

資料來源：本研究整理 

2.1.2  多邊帄台分類 

Evans and Schmalensee 將 Multi-sided Platform 多邊帄台分為以下三種類型 

(Schmalensee, 2007)，見圖 2-3： 

1. 市場撮和者(Market Maker) 

    市場撮和者提供一個交易帄台，讓買賣雙方能夠順利交易，若買賣任一方

的人數越多，則另一方對這個帄台所感到的價值也越高。例如，提供個人對個

人（P2P）的拍賣商店 eBay 和 Sotheby's 拍賣，股票和期貨交易所 NASDAQ

等。  
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2. 觀眾製造者 (Audience Maker) 

    此一帄台是指製造出廣告商與觀眾彼此交流的介面。例如，CNN 電視台、

華爾街日報、TIMES 雜誌、Yahoo 入口網站等，這些帄台製作精彩的內容吸引

觀眾，另外一方面將版面賣給廣告商。 

3. 需求協調者 (Demand Coordinator) 

    此一帄台技不製造交易市場，也不吸引觀眾前來，主要的功能為協調互補

品的供應。例如，Xbox 將遊戲玩家和遊戲開發商吸引至同一個帄台，Xbox 的

玩家越多，就越多遊戲開發商提供新遊戲，增加玩家使用 Xbox 帄台的價值；

微軟作業軟體系統上有電腦用戶與軟體開發商參與，電腦用戶越多，軟體開發

商越願意提供新軟體，電腦用戶使用微軟作業系統的價值提升。 

 

圖 2-3：多邊帄台分類 

資料來源：Schmalensee, 2007 

  

市場媒和者
(Market Maker)

• 拍賣行
(Southeby’s, eBay, PEFA)

•證券交易所
(NYSE, NASDAQ)

•配對服務
(104 Bank, Craigslist)

•購物商場 (Amazon)

觀眾製造者
(Audience Maker)

•廣播與電視(CNN, ICRT)

•報紙雜誌 (WSJ, NYT)

•目錄服務(Google Map, 
Yellow Pages)

•入口網站 (Yahoo!)

•Web 2.0 
(YouTube, Facebook)

需求協調者
(Demand Coordinator)

•金融分析資料
(Reuters, Bloomber)

•電動遊戲 (Nintendo, 
Sony)

•作業系統
(Android, Microsoft)

•支付系統 (PayPal, 信用
卡, 轉帳卡)
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2.2  觸媒型企業發展策略  

針對多邊帄台(觸媒企業)，Evans & Schmalensee (2007)提出觸媒型企業六步驟

的分析架構，用來分析和建立觸媒型企業，見表 2-1： 

表 2-1: 觸媒型企業六步驟的分析架構 

步驟 內涵 目的 

1. 觸媒社群 

找出彼此需要的幾組客群  

判斷不同客群為何彼此需要  

評估還有誰在服務這些不同客群  

比較多邊事業模式和單邊模式 

找出誰需要

誰，以及為何

需要 

2. 訂價結構 

針對入場及使用，訂定不同價格  

訂定能使兩邊客群需求帄衡的價格  

一開始，訂定能夠刺激緩步成長的價格  

有時得付錢誘使顧客加入  

訂定有利於長期獲利的價格 

建立社群，且

盡可能提高獲

利 

3. 催化作用的設計 

吸引彼此需要的多個客群  

促進互動  

使交易成本降到最低  

設計可彈性演進的帄台 

吸引顧客，並

促進互動 

4. 獲利力 

研究產業歷史  

使用預測來提高獲利力  

預期競爭者的行動  

讓內部與外部的利益調和一致 

設想長期獲利

途徑 

5. 競爭 

瞭解觸媒型企業競爭力的動態變化  

留意來自不同經營模式的的競爭  

使力借力，發動攻擊  

考慮與他人合作 

挑戰既有觸媒

型企業，反擊

新觸媒企業的

威脅 

6. 實驗與演變 

知道何時該領先，何時該追隨  

管控成長  

保護既有實力  

規劃未來行動  

留意法規管制 

訴諸漸進式演

變以追求成長 

資料來源: Schmalensee, 2007 
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3. 第三章：行動付費產業概述  

3.1  行動付費定義 

行動付費(Mobile Payment, m-Payment)可以廣泛定義為「透過行動裝置，如

手機、 PDA、 帄板電腦等，完成商品服務的付費轉帳」 ( Smart Card Alliance, 2007)。

在多種行動裝置中，由於手機的普及率最高1，因此本研究主要探討以手機為主，

其他的行動裝置付費不在探討範圍內。 

行動付費的運作方式，通常由金融機構、電信公司、或第三方中介服務廠商，

提供行動電子錢包服務，使用者可以從不同的資金來源，如現金、付款卡片、銀

行帳戶、電信帳戶、第三方中介帳戶等方式，將資金轉存入電子錢包，再透過電

子錢包來進行支付。而行動付費的模式包含「遠端行動付費」以及「近端行動付

費」兩種。行動付費運作示意圖，如圖 3-1： 

 

圖 3-1：行動付費運作示意圖 

資料來源：本研究整理 

                                                 

 

 

1 根據國際電信組織 2010 的報告估計，全球手機普及率高達 75%，在已開發國家如西歐達 130%北美達 90%，

在已開發國家手機普及率已達 90%。 



 

11 

行動付費主要分為兩種，遠端行動付費（Remote Mobile Payment）和近端行

動付費（Proximity Mobile Payment） (Federal Reserve Bank of Boston, 2007)： 

（1）遠端行動付費（Remote Mobile Payment） 

在遠端行動付費的方式下，消費者不需要到實體店家交易，而是與遠端

的網路店家或個人交易，透過手機完成支付款項。 

交易雙方的關係可能為「個人對企業」P2B (Person to business)，如手機

至網路商店購物；或是「個人對個人」P2P (Person to person)，如透過手機匯

款給朋友；或是 B2B「企業對企業」關係(Business to Business)，如企業透過

手機支付款項給廠商，由於 B2B 模式較少使用行動付款，故不在本論文的討

論範圍內。 

消費者可以透過手機進行多種遠端的應用，如瀏覽網路商店或拍賣網站

進行購物(e-Commerce)，或是購買數位資訊如手機鈴聲音樂等；也可以使用行

動銀行（mobile banking, m-banking）進行轉帳、繳款、買賣基金股票等交易，

不用親自跑銀行，就能使用銀行的服務；除此之外，也可以透過利用手機直

接付款給親朋好友，進行個人對個人的匯款（P2P Remittance）。這些行動手機

的應用，操作上跟電腦網路上的付費應用相似，但手機付費受限於螢幕大小、

通訊速度、使用習性等，因此在使用上也有些許不同。 

常見的遠端行動付費通訊方式有多種，如簡訊服務的 SMS 和 MMS、網

頁瀏覽服務的WAP和瀏覽器、或手機應用程式App等多種傳訊方式完成付費，

3.3 節將進一步介紹。 

（2）近端行動付費（Proximity Mobile Payment） 

在近端行動付費的模式中，消費者在實體店家購物消費，透過手機在店

家的ＰＯＳ收銀系統2完成付費。例如當消費者到餐廳、商店、戲院消費時，

不需要使用卡片或現金，可以利用隨身的手機當作付款的工具，快速付款；

或當消費者想要從自動販賣機買飲料，不需要湊零錢，利用手機就可以買飲

                                                 

 

 

2 POS (Point of Sales) 收銀系統，又稱銷售點管理系統 
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料；在進出捷運的收票閘，或是停車場的付費口時，用手機就可以快速付費；

在提款時不需在一疊卡片中抽出卡片，而只需利用手機當作認證，即可提錢。

在近端行動付費中，交易雙方的關係主要為「個人對企業」P2B 的方式。  

近端行動付費，主要以 NFC 近距離無線通訊為主，雖然 NFC 使用方便且

最被看好，但由於 NFC 手機和讀取系統尚未普及，近端行動付費另有替代的

技術可以完成付費，3.3 節將進一步介紹。 

3.2  行動付費產業市場趨勢 

行動付費市場包含幾個重要的發展機會，例如，在行動銀行、行動商務購物、

個人對個人行動匯款(P2P Remittence)等市場，由於行動手機的功能提升以及市場

商業模式逐漸成熟，目前市場發展蓬勃；而在近端行動付費 (Proximity Payment)、

和行銷應用(如優惠折價券、會員積點)方面，市場機會與潛在規模為行動付費市場

中最大的，吸引許多服務商積極開發，但由於整體商業模式的複雜度較高，且需

要特定的手機規格和軟體系統支援，目前市場仍在處在初步發展的階段。圖 3-2

將行動付費市場的應用根據實行的複雜度和市場成熟度區分： 

 

圖 3-2：行動付費市場潛在機會 

資料來源：Smart Card Alliance, 2007 

隨著智慧型手機的快速成長，以及行動商務的需求提高，行動付費的市場將

大幅成長。根據市場研究機構 Gartner 預測，2010 年行動付款的市值達到 320 億美

元，預估 2014 年行動付款可能會達 2,450 億美元。另外一家研究機構 In-Stat 研究

報告指出，預期 2015 年全球行動付款用戶將由 2011 年的 1.16 億用戶成長至 3.75

億戶。In-Stat 甚至指出，行動通訊營運商如果能夠克服基礎建設的挑戰而將行動
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付款服務推廣至一般大眾市場，則未來幾年行動付款的交易總值將可能成長近 10

倍之多，見表 3-1 (資策會, 2011)。  

表 3-1：行動付費市場預測 

研究機構 對行動付款預測 

Gartner 
2010 年行動付款的市場值達到 320 億美元 

2014 年行動付款達 2,450 億美元 

In-Stat 
2011 年的 1.16 億行動付款用戶 

2015 年全球行動付款用戶達 3.75 億 

資料來源：資策會, 2011 

根據 Digitimes 的資料指出，2014 年在行動付費市場中，依據行動付費技術區

分 SMS 佔了 58%比重，NFC 佔 33%，WAP 佔 6%，USSD 佔 3% (何怡璇, 2011)，

見圖 3-3。 

簡訊(SMS)為目前主流的行動付費方式，由於大部分的手機皆支援SMS功能，

因此被廣為使用。此外，由於 3G 通訊以及智慧型手機的滲透率越來越高，所支援

瀏覽網頁的 WAP、USSD 技術，讓使用者更容易使用行動付費。 

然而，NFC 技術的行動付費模式，由於 NFC 尚未普及，付費模式也正在初期

開發階段，目前使用率很低。然而市場研究機構 HIS iSuppli 預估，由於手機製造

商與手機 OS 帄台商(如 Google, Mircrosoft)等開發搭載 NFC 的手機，並且陸續有多

款手機上市，未來搭載 NFC 的手機數量在 2015 年將達 5.5 億隻，外加上各國行動

付款系統商進行 NFC 的計畫，勢必推升 NFC 行動付費的普及率 ( IHS iSuppli, 

2011)，見圖 3-4。  
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圖 3-3：2014 年主要行動支付比重(依技術) 

資料來源：何怡璇, 2011 

 

圖 3-4：NFC 手機 2015 年預測出貨量 

資料來源： IHS iSuppli, 2011  
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3.3  行動付費技術與應用 

 本節中，3.3.1 和 3.3.2 節先針對遠端以及近端行動付費技術介紹，接著於 3.3.3

和 3.3.4 節討論遠端和近端的應用模式，最後在 3.3.5 節觸及行動付費中的資金來

源和清算方式。表 3-2 為行動付費類型與技術： 

表 3-2: 行動付費類型與技術 

行動付費類型 技術 應用 資金來源 

遠端行動付費 

Remote 

Mobile 

Payment 

• 簡訊服務 

- 簡訊 SMS  

- 多媒體簡訊服務 MMS  

• 網頁瀏覽服務 

- WAP (WML 網頁) 

- 瀏覽器 (HTML 網頁)  

• 應用程式 Apps 

• 行動購物 

• P2P 匯款 

• 行動銀行 

• 銀行付款帳戶 

- 信用卡 (Credit Card) e.g. VISA, 

MasterCard 

- 轉帳卡 (Debit Card) e.g. STAR, 

NYCE 

- 預付卡 (General Purpose 

Reloadable Prepaid Debit Cards) 

- 支票帳戶(Checking account) e.g. 

ACH 

• 商家付款帳戶 

- 商家儲值卡/禮物卡 (Private label 

prepaid/ Gift card) 

• 電信付款帳戶 

- 電信帳單: 加值簡訊 Premium 

SMS, 直接支付 Direct to carrier 

billing 

• 其他付款帳戶 

- 第三方中介服務 e.g. PayPal, 

Amazon, Google Checkout 

近端行動付費 

Proximity 

Mobile 

Payment 

• 近場通訊 NFC 

- NFC 手機 

- 記憶卡 

- NFC 貼紙 

• 條碼 Bar Codes 

- 手機內建條碼 

- 手機相機掃描 

• NFC 電子

錢包  

• 條碼付費應

用 

資料來源：National Retail Federation, 2011；本研究整理 
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3.3.1  遠端行動付費技術 

遠端行動付費主要透過以下三種技術模式: 簡訊、網頁、應用程式服務。 

使用者可以根據行動付費的應用而選擇最適合的技術模式。例如，當使用者

走在街道上看到兩旁的看板廣告，可以利用簡訊服務直接訂購廣告商品；使用者

在搭公車時，可以透過手機的網頁瀏覽服務，選購店家的網路商店貨品；或是手

機直接下載應用程式 Apps，不需要透過瀏覽器連上網路，Apps 提供易操作的使用

介面，讓使用者可以輕易訂購產品，而不需要填寫一堆複雜的網路表格。大部分

的手機都支援簡訊和網頁的功能，但僅有智慧型手機可以支援 Apps 的功能。 

表 3-3: 遠端行動付費技術 

遠端行動付費 技術模式 

簡訊服務 (Message-based service) 
• 簡訊 SMS  

• 多媒體簡訊服務 MMS  

網頁服務 (Web-based service) 
• WAP (WML 網頁) 

• 瀏覽器 (HTML 網頁)  

應用程式服務 (Application-based service) • 多種作業系統帄台提供 Apps 

資料來源：本研究整理 

3.3.1.1 簡訊服務 (Message-based service) 

簡訊服務，就是利用行動電話，透過文字或圖案即時即地傳遞訊息。利用數位

化，文字可大量傳播、精確說明、易於保存的種種特性，增加訊息傳達的可靠度

由於簡訊幾乎在任何手機系統上都能通用，外加上大眾熟習簡訊的使用方式，因

此簡訊服務是目前最受歡迎的無線資料傳輸的方式之一。 特別是在缺乏一般銀行

服務的地區，如開發中國家非洲、東南亞、拉丁美洲等地，多數民眾使用短訊服

務(SMS)完成轉帳，行動交易近年發展快速 

簡訊服務包含傳統的簡訊 SMS (Short Message Service)，以及多媒體簡訊 MMS 

(Multimedia Message Service)，統的 SMS 服務只能傳送較少的文字與基本的圖形，

多媒體簡訊顧名思義是可以傳送多媒體內容的簡訊,包括各式各樣的彩色圖片、動



 

17 

畫卡通及聲音。 

在操作流程上，使用者需要先向付費服務供應商(Mobile Payment Service 

Provider, MPSP)註冊，如 PayPal 或是 TextPay Me 等服務提供廠商，註冊時需要預

選要從哪個銀行帳戶、信用卡、轉帳卡、預付卡等帳戶付款，並且將帳戶連結至

使用者的手機號碼上。 

簡訊服務的優點在於，使用者現有的手機幾乎都支援簡訊服務，而各電信商的

通訊設備也都支援此技術，硬體設備方面不需要額外的投資，因此受到歡迎。雖

然此項付款方式目前很普遍，但並不是最佳的行動付款方式，主要的缺點如下 

(National Retail Federation, 2011): 

• 使用操作不易: 各家服務供應商有特定的操作指令或代碼，使用者必頇花時間

去背誦和熟悉操作方式； 

• 安全性低: 簡訊訊息沒有經過加密，用戶的交易資料易招人竊取； 

• 傳訊不穩定: 由於各地傳訊品質不定，使用者的簡訊可能遺失，導致交易失

敗； 

• 傳訊速度慢: 由於各地傳訊品質不定，一封簡訊最慢可能幾個小時才收到，雙

方需要花許多時間，一般使用者沒有耐心等待，希望能在幾秒鐘內完成交易； 

• 風險管理不定: 若是透過電信帳單的付款方式，由於電信公司對於收款的風險

管理能力沒有金融機構好，因此風險較大，若付款者信用違約，收款方的店

家可能無法收到錢。  

3.3.1.2 網頁服務 Web-based payment 

 在網頁服務的付款模式中，主要技術為無線應用協定 WAP 或是瀏覽器，可以把網

際網路的內容，經由通訊傳輸到行動電話等無線裝置，使用者可以透過此種方式，

使用網路中的多種電子付款方式。 

無線應用協定 WAP (wireless application protocol)，是一種無線通訊的規格，

為 2.5 代行動電話系統的一大特色，由於早期手機的傳訊速度有限，無法有效瀏覽

HTML 網頁的大量資訊，因此 WAP 採用 WML 語言規範的網頁，簡化原本的網頁，

服務提供者可以透過 WAP，提供許多加值服務，包括新聞、氣候、電影、財經等
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資訊，甚至在建構行動電子商務方面，透過電信帳單、信用卡、或其他帳戶來付

款。  

而目前智慧型手機，由於傳訊速度多在 3G 以上，外加上大螢幕以及方便的輸

入方法，許多智慧型手機有內建可直接讀取 Internet HTML 網頁的瀏覽器，例如

Safari、 Chrom、Internet Explorer Mobile 等，使用者使用瀏覽網頁，就如同使用

桌上型電腦一樣容易，所有目前 Internet 上已採用的電子付費方式，只要手機支

援網頁瀏覽器，就可以使用。 

WAP 與瀏覽器的差異在於，WAP 在頁面框架上只能識別 WML 語言規範的網

頁，無法讀取 HTML 網頁，店家必頇重新編制網頁給 WAP 手機使用者，對店家

造成額外的成本以及管理上的麻煩。受限於手機的螢幕大小和傳訊速度，WML

網頁字體與顏色都十分單調，使用者只能瀏覽有限的資訊，信息量和效果都不理

想；另外，外加上手機上網費用高，使用者若沒有很大的誘因，不會為了單一項

付費服務而支付昂貴的上網費用，因此目前大部分的地區，WAP 服務的使用量不

高。 

但整體而言，與簡訊服務的方式相比，網頁服務的行動付款方式，具備兩項

優點:  

• 操作介面較方便: 網頁服務所能呈現訊息較簡訊服務完整，提供方便的操作介

面，使用者可以快速的完成付款流程； 

• 安全性中等: 透過原本網頁的加密方式，可以保障客戶的交易資訊，交易案全

性較簡訊服務好； 

3.3.1.3 應用程式服務 (Application-based service) 

使用者也可以使用下載的付款應用程式 Apps，付款應用程式的功能類似網頁

的付款功能，但提供更方便的使用者操作介面，使用者只需設定好付款帳戶後，

之後就可以透過應用程式自動付款，不需要再填寫付款資料，增加付款的速度和

便利性，而資訊傳輸上也可特過商家或是網頁的特殊加秘方式，保護用戶的交易

資訊。 
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3.3.2  近端行動付費技術  

在近端行動付費的模式中，消費者在實體店家購物消費，透過手機在店家的

POS 收銀系統完成付費。在近端行動付費中，目前最受各界推廣的就是近場通訊

NFC (Near Field Communication)，由於其操作簡易的特性，NFC 早被廣泛應用在

非接觸式感應卡，用在付款功能，也可以進一步將 NFC 功能整合至手機中，提供

手機付費的功能。 

雖然 NFC 付費為近端行動付費最佳的方式，但由於使用 NFC 付費服務，使用

者必頇先擁有 NFC 手機，而店家必頇具備 NFC 讀卡機和 POS 系統，而付費帄台

的服務也必頇牽涉到多方團體的利益談判，造成 NFC 付費服務施行上的困難。有

鑑於 NFC 的施行困難，近端行動付費的技術也可利用條碼或其他的替代方案。 

3.3.2.1 近距離無線通訊 (Near Field Communication, ＮＦＣ) 

NFC(Near-field Communication)，中文稱為「近場通訊」又稱「近距離通訊」， 

是一種短距離的無線連線技術，兩台 NFC 相容的設備，是在相距 4 公分的距離

內進行通訊。使用的通訊頻率 13.56 MHz，傳輸速率可達每秒 424K bits，它可使

各種電子設備，以直覺、簡易而安全的通訊方式互通訊息。 ( NFC Forum, 2007)  

NFC 的底層通訊協定包含了 ISO18092、ISO14443 Type A 和 Type B、及 

FeliCa 等非接觸式智慧卡的技術標準，NFC 可與市場上既有的非接觸式智慧卡系

統和設備相容，包括標籤、卡片、讀卡機、基礎建設等。其中以 NXP 的 MiFare (Type 

A)和 Sony 的 FeliCa 為主要領導產品，如台北捷運悠遊卡和 VISA PayWave 等智

慧卡，皆採用 NXP 的 MiFare。 

NFC 目前有三項主要的應用模式 ( NFC Forum, 2007)，見圖 3-5: 

 非接觸式卡片模式(card mode ) – 就是NFC手機可以當作一張感應卡片來用，

所以可能的應用為電子錢包、交通票證、信用卡、識別證、會員卡、鑰匙等。 

 Tag 讀寫模式( tag read/write mode) – NFC 手機可以來讀、寫另一個 NFC 的

資料(不過寫入功能會有較多的限制)，所以可能的應用為讀取廣告、優惠券、

check-in、下載鈴聲、存取旅遊資訊、下載公車時刻表、菜單等。 

 點對點無線連接模式( peer to peer mode) – NFC 手機可以和另一個 NFC 對傳

少量的資料，所以可能的應用為交換電子名片、整合遊戲互動功能 
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而手機付費的模式，就是屬於第一種 Card Emulation Mode，將原本付款卡片

的功能與手機結合，成為 NFC 付費手機，提供消費者更便利且快速的服務。 

NFC 手機付款，使用方式就跟使用非接觸式的付款卡片一樣，消費者至店家

櫃台結帳時，持手機在店家的 NFC 讀卡機上感應，透過 NFC 的傳輸消費者的付款

資訊，就可完成交易。使用者可以儲存多張信用卡、轉帳卡、或儲值卡至手機中，

手機提供類似「行動錢包」(Mobile Wallet)的功能，如實體的錢包，使用者可以自

由選擇要用哪一種付款卡，使用者可以下載應用程式 App，管理行動錢包中付款

卡片，見圖 3-6。 

 

圖 3-5：NFC 三大應用模式 

資料來源：Ed56, 2011 

 NFC手機中也具備安全晶片元件(Secure Element, SE)，用來儲存重要的帳戶資訊，

如銀行帳戶資訊、和金鑰密碼等，將重要的資訊加密保護，以防止資料外洩。目

前 Secure Element 可以存放的地方有兩種: (1) 放在 NFC 晶片上；(2)放在手機的

SIM 卡上，見圖 3-7。 

資料存儲在任一地方皆可，但是在營運的模式上會有差異，若是放在(2)手機

SIM 卡上，由於 SIM 卡是由電信公司所發行，所以電信公司掌控 SIM 的運用權力，

若是要將資料寫在 SIM 卡上，行動服費商必頇得到電信公司的授權並且需要繳交

使用費用；但若是放在(1)NFC 晶片上，行動服費商則不需要受到電信公司的控制。 

當消費者要新增付款卡時，消費者可以從 NFC 手機下載申請付款卡片，輸入

使用金鑰密碼，完成認證。這個流程，需要透過「中立服務管理機構」(Trusted Service 

Manager, TSM)的協助，TSM 提供單一視窗，讓服務供應商可以接觸到廣大的客戶

群；另外，TSM 負責管理各 NFC 應用軟體，將應用軟體的安全下載到使用者的

安全元件上。 

由於目前只有最新款的智慧型手機才有內建 NFC 晶片，目前只有少數人擁有

NFC 手機；而無內建 NFC 晶片的手機，可以採用 NFC 貼紙，或是 NFC Micro SD

卡，使用手機付費的功能，貼紙可以使用於任何智慧型手機上，而 NFC Micro SD

http://www.flickr.com/photos/60720865@N05/5574243579/
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卡則僅能使用在有 Micro SD 插槽的智慧型手機上。 提供 NFC 付款應用，另外也

可以採用 NFC Micro SD 卡，外建 NFC 功能，見圖 3-8。 

 

 

圖 3-6：NFC 電子錢包示意圖  

資料來源：National Retail Federation, 2011 

 

圖 3-7：NFC 手機架構 

資料來源：繆嘉新, 2009 
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圖 3-8：NFC 標籤貼紙與 NFC Micro SD 卡  

資料來源：National Retail Federation, 2011 

3.3.2.2 QR 條碼 

近端行動付費也可以透過 QR 條碼技術。消費者必頇先下載應用程式至智慧型

手機上，當消費者至店家消費時，手機應用程式會產生有關消費者帳戶資訊的 QR

條碼，店家只需透過現有的條碼掃瞄器，就可以讀取 QR 條碼，要求扣款，輸入

PIN 密碼完成扣款；或者是從店家的 POS 系統上可產生的條碼，由消費者使用手

機的相機辨讀條碼資訊，並完成交易。 
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表 3-4 為遠端和近端行動付費的技術優缺點比較： 

 

表 3-4: 遠端和近端行動付費技術優缺點比較 

類型 技術 優點 缺點 應用 案例 

遠端行動

付費 

Message 所有手機皆支援 操作指令複雜 

行動購物 

P2P 匯款 

行動銀行 

OboPay 

Amazon 
Web 

可連結至現有網路

上的內容和服務 

需特製的行動網

頁，才能提供友善的

使用者操作介面 

Apps 簡便的操作介面 
非智慧型手機無法

使用 

近端行動

付費 

NFC 操作方便且快速 

使用者必頇擁有具

備 NFC 手機、店家

必頇有 NFC 讀卡機 

實體店家購物 NTT Docomo 

Barcode 

使用者可用一般智

慧型手機；店家不需

要額外購買 NFC 讀

卡機 

付款流程較複雜，結

帳較 NFC 長 
實體店家購物 Starbucks 

資料來源：MobeyForum, 2009；本研究自行整理 
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3.3.3  遠端付款應用模式  

3.3.3.1 行動商務 Mobile Commerce：Amazon  

ABI Research 的調查，超過 50%的智慧型手機使用者，曾經使用手機來購物

付款 (Intomobile, 2010)；另外，手機購物的金額已從 2008 年的 396 百萬美元，

2010 年成長到 24 億美元，預估 2015 年預測全球將會突破 1190 億美元，佔總電

子商務的 8% (Zielke, 2010)。 

行動商務今年在國外已是真正看得見成果的一年，佔電子商務中的比重也逐

年大幅度攀升，當上網瀏覽手機網頁已經成為每日必然的行為時，手機上的商務

就是下一個戰場，許多知名品牌企業皆已投身此戰局，例如美國 Amazon 網站針對

行動用戶，推出方便的行動購物 Amazon mobile 和行動付款 Amazon Payments 服

務。 

Amazon Mobile 行動商務付款 

Amazon 全球透過行動裝置下單的營業額，一年內已達 10 億美金(包括電子閱

讀器/APP/行動網站)。 (Khan, 2010) 

透過 Amazon Mobile Payment，使用者在手機網頁上可以延續其快速結帳，享

受同等但更便利的手機構物流程。目前使用者可以透過簡訊購物(Amazon 

TextBuyIt)，連結到手機網頁，或是使用特製的手機應用程式 App 來購物，消費者

除了可以在 Amazon.com 上付款外，也可以在 Amazon 的合作廠商網頁中，使用

Amazon Payment 來付費。 (Amazon.com Inc., 2011) 

消費者在手機上使用 Amazon Payment 跟網站上一樣方便，第一次使用時，消

費者需要先輸入 Amazon.com Email 帳號，將手機號碼和 Amazon 帳戶連結，消費

者選定好購物品項後，消費者可以選擇快速結帳功能 One Click，不需輸入密碼和

寄送地址，或是選擇透過一般的流程，先輸入行動付款 PIN 碼認證後，即可完成

付款，Amazon 會自動向消費者所預設的信用卡帳號扣款，使用的方便性就如同使

用 PC 一般。  
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圖 3-9：Amazon Payments & TextBuyIt 

資料來源：Amazon.com 

3.3.3.2 個人對個人匯款 P2P Remittance：Obopay 

Obopay 匯款服務 

Obopay 在美國及印度提供 P2P 行動金流服務，使用者可以透過手機直接匯款

給另一方。 

使用者需要先建立一個 Obopay 帳號，並透過自己的銀行帳號或轉帳卡先儲

存入現金；之後即可透過簡訊、行動網頁，或是 Obopay 所開發的金流行動應用程

式等傳訊方式，使用者只頇輸入收款方的電話號碼、匯款金額以及認證密碼，就

可以輕鬆完成匯款；接著 Obopay 會寄送簡訊通知收款方，收款方不一定要擁有

Obopay 帳號，可以選擇將款項匯至指定的帳戶、轉帳卡、或是 Obopay 的帳戶，

見圖 3-10。  

在收費的部分，收款方不需要支付任何費用；而付款方每筆匯款需要繳交手

續費為$0.25~0.5 美元，而在加值 Obopay 帳戶的時候，若選擇從轉帳卡支付需要

繳交 1.5%處理費，若從銀行帳戶支付則不用付費。  

Obopay 執行長(CEO) Carol Realini 表示全世界有 40 億戶手機使用者，但只有

10 億人擁有銀行帳戶，可見 P2P 市場服務的潛力不可小覷。Nokia 因相中 Obopay

支付帄台的能力，在 2009 年出資買下 Obopay 的部分股權，並與 Obopay 合作針對

印度市場推出 Nokia Money 金流服務，此服務不限智慧型手機，一般手機的使用

者都可以使用。 (申文怡, 2009) 
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圖 3-10：Obopay 個人對個人匯款流程 

資料來源：Obopay 官方網站 

3.3.3.3 行動銀行 M-Banking：BOA 

ABI Research 的調查，超過 53%的智慧型手機使用者，使用過行動銀行的服

務 (Intomobile, 2010) 。Juniper Research 預估 2011 年行動銀行用戶將超過 1.5 億

人，其中亞洲區使用人數佔全球 41%，西歐 22%，而北美僅佔 12%。 (The mobile 

& internet performance review, 2010) 

行動銀行不受到時間與空間限制，可以隨時服務用戶，提供存款餘額、本行

或跨行轉帳、轉定存、即時與預約轉帳，也可轉繳電話費、水電費、稅費、信用

卡消費金額查詢、電話密碼變更、讀取銀行訊息、甚至還積極爭取能夠線上買基

金，讓民眾的投資理財更加無遠弗屆。用戶可以透過簡訊、網路、或應用程式，

來使用行動銀行服務。 

在許多新興國家中，由於實體銀行服務不足，或是使用者資格不符，仍有許

多人尚未有銀行帳戶，根據 P2PCash 的資料，墨西哥、哥倫比亞、巴西等國家，

約有 65%的人口尚未有銀行帳戶；而印度儲備銀行的調查指出，超過 50 %的印度

民眾所生活的區域沒有銀行 (P2PCash, 2011)。而 Nokia 於 2011 年初與印度聯合銀

行(Union Bank of India)合作推出 Union Bank Money 行動銀行服務，目標是服務大

量尚未獲得銀行服務的印度民眾。  

  



 

27 

3.3.4  近端付款應用模式  

3.3.4.1 NFC 行動付費應用：NTT DoCoMo 

目前世界上在近端行動交易應用以日本的 NTT DoCoMo 最具代表性，2004 年

推出 Osaifu-Keitai 行動電子錢包，提供各種功能和應用服務，推出 iD 手機信用卡，

以手機附加之晶片信用卡取代傳統信用卡，不僅可作為一般買賣交易之信用卡付

費行為，還結合日本的大眾捷運儲值卡如 Edy、Suica、QuicPay，便利商店 7-11

和 am/pm 的儲值會員卡等，可作為小額付款用途，可以用來支付自動販賣機、商

店購物、停車場、交通車資等費用。 

電子錢包使用 NFC 非接觸式的感應技術，使用 Sony FeliCa 的 NFC 晶片，而

NTT Docomo 與 Sony 合資成立 FeliCa Networks ，負責行動 FeliCa 技術研發與服

務、發卡管理、應用程式下載及運行管理等服務，提供完整的電子錢包服務給行

動用戶。 

目前 Osaifu-Keitai 行動電子錢包的使用者超過 3700 萬人，而接受 NFC 行動付

款的商家約 50 萬家 (NTT Docomo, 2011)，圖 3-11 為行動電子錢包所合作的廠商： 

 

圖 3-11：Osaifu-Keitai 行動電子錢包服務 

資料來源: (NTT Docomo, 2011) 
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3.3.4.2 QR 條碼應用案例：Starbucks Mobile Card 

Starbucks 於全美 6800 家分店推出手機付款服務，從 2011 年 1 月開始推出至

今，tarbucks 宣佈已有超過 300 萬人運用此技術。 (陳品先, 2011) 

Starbucks 推出 Starbucks Mobile Card，凡持有黑莓機、iPhone、iPod Touch 的

使用者都可以免費下載星巴克專用的行動付費軟體。藉由該軟體，消費者在櫃台

結帳時只需在掃描器前晃一下自己的手機或是 iPod Touch，便可完成付款動作。掃

描器將會辨識顯示在螢幕上的 1 組專用條碼，並將此項消費記入星巴克隨行卡內。

當卡內金額使用完畢時，可再透過信用卡或 PayPal 或信用卡進行儲值。該公司在

聲明裡表示，此項計畫將可成功吸引顧客體驗快速、簡易、方便的行動裝置付費

經驗。 

除了快速付款外，用戶還能夠透過手機享用促銷優惠、累積紅利，另外，還

可以透過應用程式立即搜尋在你附近的星巴克門市。Starbucks 此舉將以往的會員

卡功能，透過應用軟體，提升和用戶的溝通，Starbucks 未來能夠透過 Mobile App 

提供最新優惠、推廣活動、問卷調查等多種服務，強化企業與用戶的溝通，較以

往的會員卡更有實際用途。 

 

圖 3-12：Starbucks 行動付費應用 

資料來源: Starbucks 官方網站 
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3.3.5  付款與清算方式  

行動付費除了有不同的使用技術外，還需要考量到付款和清算方式，目前由

於付款方式的選擇越來越多種，例如透過信用卡、轉帳卡、商家的儲值卡、電信

帳單、或其他付款帳戶。基於服務消費者的角度，店家可能會採用多種行動付款

方式，但由於每一種付款的安全性、交易費用、收款的風險、以及操作便利性都

不同，店家需要權衡考量哪一種方式是最符合其營運方式。 

表 3-5：主要的付款和清算方式 

付款與清算方式 

銀行付款帳戶 • 信用卡 (Credit Card) e.g. VISA, MasterCard 

• 轉帳卡 (Debit Card) e.g. STAR, NYCE 

• 預付卡 (General Purpose Reloadable Prepaid Debit Cards) 

• 支票帳戶(Checking account) e.g. ACH 

商家付款帳戶 • 商家儲值卡/禮物卡  

電信付款帳戶 • 電信帳單 e.g. 直接支付、加值簡訊  

其他付款帳戶 • 第三方中介服務 e.g. PayPal, Amazon, Google Checkout 

資料來源：National Retail Federation, 2011 

 

3.3.5.1 銀行付款帳戶 

信用卡付款 

信用卡是行動付費支付工具的一種，也是目前市面上普遍使用的塑膠貨幣。

持卡人在發卡機構依持卡人的信用紀錄核定的信用額度內可進行先消費、後付款

的支付模式，且持卡人頇在約定的期限內一次償付消費總額，或每期償付最低應

繳金額，並額外支付循環信用利息。 

國際信用卡組織主要有:VISA、MasterCard、JCB、美國運通卡(AE 卡)、DINER

等品牌。信用卡組織授權發卡機構發行，目前使用普及，可在全球超過 200 個國

家或地區、超過 3000 萬個特約商店使用，萬一臨時需要提領現金，全球也有超過
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20 萬台 ATM 提款機可供提領，使用非常方便。 

一般而言，店家使用信用卡的交易費用高，每一筆交易，依店家的交易規模，

店家頇繳交成交金額的 3%~5%不等的交易費，另外還需要支付使用信用卡的月費、

連線費用等 (Evans, 2005)。雖然交易費用高，但信用卡組織擁有龐大的信用卡使

用者，另外也提供便利的帳單清算機制，店家基於這些優點，因而使用率高。 

信用卡的交易安全性高，目前信用卡多為智慧 IC 卡，採用 EMV 標準，改善

借貸記應用交易流程、借記/貸記應用規範和安全認證機制，資料的傳輸接採取加

密技術，而在網路的傳輸上另外增加線上安全編碼傳輸（Secure Socket Layer ; SSL）

與安全電子交易標準(Secure Electric Transaction ; SET)，減少詐欺行為；但信用卡

的安全性仍有漏洞，由於信用卡採用簽名驗證的方式，若使用者遺失卡片，容易

遭到盜用。  

 

轉帳卡(Debit Card) 

轉帳卡就是一般 ATM 提款卡再附加了商店刷卡的功能。消費者開戶後只會拿到

一張多功能的卡，這張卡不但能領錢，還可以刷卡，優點在於快速簡便，使用者

不頇攜帶大量現金，使用時鍵入個人密碼可降低風險〃直接轉帳付款方式，不頇

擔心忘記繳款而另付利息。使用的方式類似信用卡，但不同的地方在於，轉帳卡

和存款帳戶連結，帳戶必頇有足夠的餘額才能刷卡。 

轉帳卡由銀行主導發行控制權，所發行的轉帳卡透過國際網路清算組織如，Star、

MAC、Honor、 NYCE、 Pulse、Interlink、和 Maestro 等，在國內外均可刷卡及

領錢。消費者持具有轉帳功能提款卡至特約商家消費，付款時鍵入個人密碼(PIN)

確定身分後，利用銷售點管理系統(POS)與銀行連線，經發卡銀行授權並轉帳後，

列印收據，交易即完成。轉帳卡的安全性比刷信用卡高，使用時必頇輸入個人 PIN

密碼驗證，不接受簽名付帳。 

對於店家來說，轉帳卡交易費用較信用卡低，帄均約為成交金額的 1~2% (Liberto, 

2011)；在清算的機制上，由於轉帳卡使用者帳戶存款必頇有餘額才能消費，因此

信用違約的風險較低，店家多半能如期收到款項。 

轉帳卡使用的普及率越來越高，在特定市場甚至已經超越信用卡。根據 Javelin 

Strategy & Research 的報告，在美國市場，2009 年開始轉帳卡的總交易量已經超過

信用卡。 (Leondis, 2010) 
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預付卡 (General Purpose Reloadable Prepaid Cards) 

 預付卡，由銀行和特定的預付服務提供商共同合作發行，例如美國的 Green Dot 或

NetSpend，並且採用信用卡組織的網路，因此使用者可至信用卡的特約商店刷卡

消費，也可以至 ATM 提款。使用時，消費者需預先儲存金額於預付帳戶中，付款

方式、清算流程、與安全性與信用卡雷同使用，  

預付卡在特定的消費族群中被廣泛使用，特別是那些不符合申請信用卡或轉帳卡

條件，沒有銀行帳戶的消費者(underbanked)，消費者雖沒有信用卡或轉帳卡，但可

藉由預付卡享受快速便利的付款功能。 

 消費者使用預付卡，需要支付一次性的開卡費用，和低額的帳戶使用月費；而對

於店家來說，交易費用和使用信用卡的費用雷同。 

支票帳戶(Checking account) e.g. ACH 

消費者也可以透過銀行的一般支票帳戶，直接將款項匯入行動電子錢包的帳戶，

中間匯款的方式通常透過 ACH 代收代付業務(Automated Clearing House)，利用電

子作業處理方式，代收自消費者銀行帳戶的扣款給收款者，ACH 的轉帳費用非常

低廉，每筆交易費僅$0.000133 美金 (Hale, 2011)。 

3.3.5.2 商家付款帳戶 

儲值卡為商家自行發行的付款卡片，只能用在特定的商家，又可以稱為預付卡、

禮物卡 (Private label prepaid/ Gift card)，消費者頇先向業者購買一定金額之儲值卡，

消費者是採先付款後消費的模式，與信用卡的方式不同。星巴克的儲值卡和 7-11

的 iCash 就屬於這種類型。如果使用手機付費，商家可以省去發行塑膠卡片的程序，

直接設立儲值帳戶和清算方式，消費者可以將儲值帳戶直接連結到手機上，使用

替代卡片的付費功能。 

儲值卡具備匿名的特性，無法由電子現金儲值卡追蹤消費者身份，可保障消

費者隱私權與帳戶安全性，使用時與銀行帳戶無直接關連，因此沒有交易過程中

帳號或信用卡號碼遺失、被竊取與被冒用等風險。 大部分電子現金儲值卡系統採

離線驗證功能，可在離線狀況下進行付款，申請條件上限制少、交易成本低，適

合進行任何個人或機構間任意金額付款，尤其小額付款應用 

這種由商家自行經營的儲值卡帳戶，對商家來說，優點在於不需要依靠金融機構
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等付款組織，不需繳交龐大的交易費給金融組織，商家掌握自己的 POS 系統，可

以設計出符合消費者和店家使用的操作方式，另外也可以將儲值卡帳戶與其他行

銷優惠功能整合，如忠誠方案(Loyalty Program)、或促銷折價券等；但缺點在於，

商家需要投資龐大的成本建至儲值卡系統，若是一般的小商家，恐怕無法承擔建

置的費用。 

3.3.5.3 電信付款帳戶 

電信付款帳戶，使用者的交易金額會自動合併自每月的電信帳單，由電信業者向

使用者代收，並且代付給商家。例如，消費者透過電信業者提供的服務網站中下

載手機鈴聲、音樂等的數位商品，由於交易金額較小，透過電信帳單付款可以省

去一筆筆支付給商家的麻煩，而對於商家而言也可以處理金流的問題。  

電信業者經營行動付費的最大優勢在於，手機使用者和電信業者有長期的電

信合約，電信業者可以利用現有的電信帳單收款方式，代收使用者在行動付費的

款項，不需要重新建立使用者帳戶。此種付款方式不需經由任何金融機構，可以

為電信業帶來新營收，但由於電信業者的風險控管能力不如金融機構，因此此種

方式以往大部分使用於小額付款。 

電信付款帳戶主要有兩種模式，(1) 加值簡訊 Premium SMS，以及(2) 直接支

付 Direct to carrier billing: 

(1) 加值簡訊 Premium SMS (PSMS) 

加值簡訊是電信公司目前最成功的行動付費方式。使用者不需要事先設定付

款帳戶，就可以直接向特定商家和數位內容提供廠商購買商品和服務。加值簡訊

可以直援簡訊服務 SMS, MMS, 或是網頁服務 WAP。 

對使用者而言，付費流程非常簡單，當使用者看見商家的產品內容而決定要

購買時，只需要寄送產品的關鍵字至特定電話號碼，就可以完成交易，電信業者

會自動將款項併入電信帳單中，幫商家向使用者代收，一般而言，商家需要支付

交易金額 25%~30%，做為電信公司的帳戶處理費用。 

這種簡單的付款方式，大部分應用在購買數位內容資訊如手機鈴聲、音樂、

或是娛樂產品如線上遊戲帳號，廠商可透過手機網路直接將數位內容資訊和帳號

啟動密碼寄給消費者。另外，也可以用於購買車票或實體商品，例如使用者可以

透過加值簡訊，購買丹麥的火車票，目前約三成的單程車票都是透過加值簡訊販
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售的，丹麥火車公司(Denish Rail)也與當地電信公司協商低交易費，帳款處理費用

為車票金額的 5%。 (National Retail Federation, 2011) 

電信帳單付費主要應用於小額付款，目前每筆交易金額有上限限制，美國為

USD$10，歐盟則規定為€30。若是消費者有信用違約，則責任由商店承擔；一般

而言，由於藉由電信帳單來收款，清算時間較長，電信公司約需 30~90 天才能付

款至店家。此種付費方式的由於是透過簡訊和 WAP 網頁方式，交易資料容易被竊

取，安全性較低。 

(2) 直接支付 Direct to carrier billing 

由於加值簡訊的安全性低，且使用者可能有信用違約的風險等缺點，因此直

接支付(Direct to carrier billing)的方式，改善加值簡訊的缺點。當使用者要進行付費

時，電信公司會先確認使用者是否有拖欠電信帳單的紀錄，如果有不良信用則不

能付款；另外，使用者需要額外輸入付款密碼，以增加付款的安全性。由於增加

了安全機制，直接支付的模式目前有越來越多電信業者採用。 

3.3.5.4 其他付款帳戶 

除了上述多種付款方式外，近期來也有許多新興的行動付款方式，例如PayPal、

Google Checkout、Amazon Payment 等第三方付款服務，在行動付款上的使用也越

來越普及，根據紐約時報的報導，2010 年 PayPal 在行動手機付款的交易金額高達

七億美元，未來將有快速的成長。 (KOPYTOFF, 2010) 

行動商務的店家，如同網頁上電子商務的店家一樣，需要一種更方便的付款

方式。第三方付款服務提供商，如 PayPal，身為店家和消費者付款的中介者，此

類付款方式提供使用者一個更安全的付費方式，使用者帳號等資訊受到服務提供

商的保護，不會任意透漏給店家；另外，操作介面簡單，使用者只要設定好帳號

後，以後在特約商店購買物品，僅需一個步驟 (one-click)就能快速結帳；並且提供

消費糾紛調解機制，保護使用者權利。  

對於店家來說，此種服務可以提供店家較低廉的交易費用，一般而言比信用

卡低；店家可以將付款服務整合至店家的網頁中，提供消費者快速的結帳方式，

增加消費者完成付款的機率，並進一步增加營收；對於部分無法申請信用卡、轉

帳卡收款服務的店家來說，透過第三方服務供應商的代收，提供小型的店加方便
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的收款方式，並且清算的速度較信用卡更快速。 

由於此類第三方服務提供商，提供消費者與店家更方便、快速、便宜的收付

款方式，此類服務目前越來越普及。以龍頭廠商 PayPal 來說，目前已經達將近一

億個有效帳戶，可以在 190 個國家使用，並且支援 25 種貨幣 (PayPal, 2011)，表

3-6 為各種付款類型的比較： 

表 3-6: 付款類型比較 

付款類型 使用普遍性 交易費用 (店家) 

銀行付款帳戶 

信用卡 高 (實體商店普遍) 高 3~5% 

轉帳卡 高 (實體商店普遍) 低 1~2% 

預付卡 中 (針對特定族群) 高 3~5% 

支票帳戶 ACH 高 (針對特定族群) 低 $0.000133/筆 

商家付款帳戶 儲值卡 中 (針對客戶族群) 低 N/A 

電信付款帳戶 電信帳單 中 (針對特定族群) 高 25~30% 

其他付款帳戶 第三方中介付款服務3
 高 (電子交易普遍) 中 1.9~3.5% +每筆交易費 

資料來源：本研究自行整理 

                                                 

 

 

3 此處以龍頭廠商 PayPal 為比較對象 
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3.4  行動付費產業生態鏈 

行動付費產業牽涉到多方參與者，Ondrus 在 2006 年提出行動付費產業生態鏈

中，定義出此產業的重要參與者，可區分為主要參與者(Players)以及間接支配者

(Rulers)。 

主要參與者可分為需求方的消費者(Consumers)和商家(Merchants)，以及供給

方的電信業者(Network operators)、第三方中介者(Newcomers Intermediaries)、金融

機構(Financial Institutions)，這五種參與者直接影響行動付費帄台，需求方為行動

付費的主要使用者，而供給方的三種參與者之間存有競合的微妙關係，彼此競爭

或是共同合作提供行動付費帄台。 

間接支配者則可分為管理者(Regulators)和技術提供者(Technology Suppliers)。

間接支配者雖然不直接參與行動付費帄台的交易過程中，但對行動付費帄台有極

大的影響力，管理者制定行動付費相關的法令與規範，而技術提供者則影響行動

付費帄台的使用技術限制。 

本節將逐一討論各參與者所扮演的角色，以及對於行動付費的需求和考量。

圖 3-13 為整體行動付費產業生態鏈示意圖。 

 

圖 3-13：行動付費產業生態鏈 

資料來源: Ondrus, 2006 



 

36 

3.4.1  主要參與者：終端用戶 

行動付費帄台一個很重要的特性，就是這個帄台上既需要有消費者，也需要

有商家，就是是所謂的雙邊帄台。由於雙邊帄台的「網路效應」特性，越多的消

費者使用，會吸引更多的商家加入，同樣的，越多的商家加入，會吸引更多的消

費者使用。行動付費帄台若要能成功，關鍵在於滿足這兩組不同的消費群體的需

求。以下此節，先討論消費者與店家的需求。 

3.4.1.1 消費者 

目前消費者常用的付款工具有多種，例如現金、支票、信用卡、轉帳卡、預

付卡等。當消費者在決定是否採用新的行動付費方式時，需要考量新方式是否比

現有的付款工具帶來更大的效益，以下是幾點重要的考量因素: 

1. 增加方便性: 新付費方式必頇操作簡單容易上手，快速處理交易與付款，縮短

等待時間，讓消費者方便查詢消費紀錄，和方便繳款。 

2. 高普遍性：新付費方式必頇被大部分商家所採用，特別是消費者常使用的店家，

並且能廣泛使用，在任何地點、任何時間、任何幣別都能適用，另外，在不同

的銀行、電信公司、手機裝置上也都適用。  

3. 提高安全性: 行動付費必頇有安全機制，進行授權認證、保護使用者的機密資

訊，以防止第三方竊取和盜用。 

4. 降低使用成本: 行動付費服務的註冊費和交易費越低，以及所需要購買的手機

裝置和通訊成本越低，越能吸引到消費者使用。 

5. 增加附加價值: 是否能帶給消費者個人化的服務，例如提供最新商家資訊、提

供促銷消費積點、管理多個帳戶、歷史交易紀錄查詢等 

6. 良好的客戶服務：行動付費方案必頇有良好的客戶服務，解決消費者的使用問

題，並且提供交易糾紛調解機制，當消費者購買到有問題的商品和服務時，可

以獲得多一層保障。 

這六點考量因素中，安全性佔非常重要的關鍵，根據市調公司 Vision Critical 調

查，高達 51%的英國民眾相當或極度不能接受使用行動支付服務，當中以老人和
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年輕女性比例居多，消費者出於安全疑慮接受度多半不高，不過在年輕男性以及

智慧型手機(Smartphone)用戶倒頗為支持行動付費服務 (賴宥蓁, 2011)。而市場研

究公司 Complete 指出，25%的民眾願意使用行動付費，但超過 50%的美國消費者

覺得「安全問題」是他們不考慮使用行動付費服務的主因 (Brown, 2011)，見圖

3-14。 

另外，根據 Smart Card Alliance 有關 NFC 付費工具的報告中指出，71%的消

費者覺得「快速結帳」是讓他們使用 NFC 付費的主因；51%的消費者覺得操作方

便，僅需要將卡片或手機放在讀卡器上，就能完成結帳，帶來更好的使用經驗；

另外，在使用 NFC 付費時，不需要將卡片交給店員，可以降低卡片盜刷的機會。 

(Smart Card Alliance, 2007) 

 

圖 3-14：消費者不採用行動付費的原因 

資料來源: (Brown, 2011) 

3.4.1.2 商家 

對於店家來說，店家考慮採用行動付款的重要因素有下列幾點: 

1. 帶來許多消費者: 新的行動付款方式必頇為店家帶來更多顧客，或甚至能提升

顧客對店家的消費額和忠誠度，若新付款方式已經有很多顧客使用，則會吸引

商家採用的機率。 
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2. 增加方便性: 新的付款方式必頇讓店員容易操作，並且能加快結帳的速度，減

少店家處理現金的時間和成本。 

3. 高安全性: 付款技術在用戶的認證、付款的授權、以及資料傳輸的安全上都有

很好的設計，降低盜用的機率。  

4. 帳款清算機制: 付款系統頇要提供可靠且方便的清算系統，讓店家確定可以收

客戶款項，並且更快收到款項。 

5. 增加附加價值: 付款系統是否能提供店家客製化的附加服務，例如消費者購物

習慣的分析，針對不同族群提供折價促銷券，提供會員回饋點數增加客戶忠誠

度等等行銷活動。 

6. 低使用成本: 新付款方式必頇為店家帶來的價值大過於店家所支付出的成本。

實體店家在採用一套新的付款系統時，所需要支出的費用有，例如: 購買新讀

卡機費用、軟體系統更改費用、員工訓練費用等，而在後續使用付款系統時，

頇要考量的成本有固定月費、交易費用、系統維修費用等。 

根據 Smart Card Alliance，NFC 非接觸式的付款方式，可以減少 30~40%的結

帳時間，較使用現金或信用卡付款更快速；而客戶使用此種付款方式，會增加對

店家的忠誠度，並且消費的頻率也有增加。 (Smart Card Alliance, 2007) 

 

3.4.2  主要參與者：行動付費服務提供者 

行動付費服務的供應方參與者，包含電信業者、金融機構、第三方中介，提

供行動付費服務給消費者和商家。 

3.4.2.1 電信業者  

電信業者除了經營語音和資料傳輸服務外，也希望積極擴展行動付費的業務，

建立新營收來源。除了藉由行動付費帶動資料傳輸的使用量外，也可以增加行動

用戶的忠誠度，並且提高從每位用戶獲得的帄均營收(Average Revenue Per User, 

ARPU)。 

電信業者提供語音和資料的傳輸服務給手機用戶，在行動認證開卡機制、客
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戶服務、電信加值等服務上擁有優勢，透過手機用戶每月訂閱的支付模式，電信

業者擁有完整的用戶收款系統，並且與手機製造商擁有長期的合作關係，部分電

信大廠甚至可以主導手機的規格和發展，這些在行動服務相關的核心能力，讓電

信業者具有資格進一步發展行動付費服務。 

電信業者在行動領域為主導者，但在支付的金融服務領域，與金融機構相較

之下在信用風險管理、處理交易糾紛、提供消費者保障等經驗非常有限，是電信

業者在行動付費服務的限制與挑戰。 

3.4.2.2 金融機構 

金融機構包含銀行、信用卡支付組織、以及清算組織等。金融機構藉由提供

行動付費服務，可以提供高度差異化的付費服務給現有客戶，除了提供更快速便

利的付款外，還提供客戶帳戶管理功能、會員積點紅利回饋、優惠折價券、以及

其他個人化的服務，進而增加客戶的忠誠度；而透過信用卡和轉帳卡支付的行動

付費可以替代部分的現金交易市場，增加交易手續費營收。 

金融機構中，銀行擁有龐大的消費者用戶和商家用戶，並且提供良好的金融

交易服務、信用風險管理、客戶服務能力等。信用卡組織長期經營全球信用付費

帄台，擁有完整的收發單銀行、商家、消費者的網路，並且提供安全穩定的付款

系統、帳戶認證與授權、防範洗錢與盜用帳戶、保障消費者的能力、提供高效率

的清算與結帳方式，這些優勢是金融機構發展行動付費服務不可或缺能力。  

3.4.2.3 第三方中介服務商 

雖然行動付費的技術早已成熟，且市場也需要行動付費服務，但電信業者或

金融機構在發展行動付費的腳步較慢。因此許多第三方中介服務商興起，扮演電

信業者和金融機構中的第三方中介，整合電信業者的通訊傳輸服務，以及金融機

構的支付卡片服務，提供完整的行動服務解決方案給消費者與店家。 

在第三方中介服務商以外，行動付費供給方的參與者還有「中立服務管理機

構」(Trusted Service Manager, TSM)。TSM 是為了增加各廠商間的運作效率，而成

立的一個被多方信任的服務管理角色，提供消費者 NFC 手機晶片的安全服務管理，

負責管理各 NFC 應用軟體，將應用軟體的安全下載到使用者的安全元件上。TSM
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負責管理各 NFC 應用軟體，集合各個行動付款服務商的應用軟體，將軟體傳輸和

安裝至使用者手機的安全元件區域中，並且負責傳送消費者的交易資料傳回給服

務商。TSM 不直接參與在交易付費中，僅負責管理用戶的資料、進行認證程序，

TSM 提供供應商單一窗口，讓行動付費的服務供應商可以接觸到廣大的客戶群。

圖 3-15 為 TSM 業者與各廠商的關係： 

 

圖 3-15：TSM 角色 

資料來源：吳仁傑, 2008 

 

3.4.3  間接參與者：技術提供者 

技術供應商提供行動付費服務所需的軟硬體設備，幫助行動付費供應商提供

簡便且安全的服務給終端使用者。主要的技術供應商如下： 

 行動作業系統供應商：如 Google 的 Android 帄台、Apple 的 iOS 等，掌握

OS 帄台的開發，以及帄台上的軟體開發夥伴。 

 行動付費軟體開發商：包含前端消費者行動手機上的應用程式軟體、商家結

帳應用軟體，以及後端行動付費帄台的系統軟體。  

 行動手機製造商：掌握手機的規格制訂以及開發流程。 

 NFC 晶片製造商：提供近端付費技術所需的 NFC 晶片和系統。  

 NFC 感應器製造商：提供近端付費技術中所需的 NFC 感應器  

3.4.4  間接參與者：政策與規範制定者 

政策與規範制定者包含政府、國內外標準制定機構，對行動付費產業具有重

大的影響力。在行動支付產業中，主要的參與者舉例如下： 

 NFC 標準協會：NFC Forum 

 通訊標準協會：GSMA, GlobalPlatform, ETSI, FCC   
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 銀行規範機構：Fed/FDIC/OCC/NCUA    

 公帄交易委員會：FTC 

由於行動支付系統牽涉到金融事業，各國政府在支付服務上有許多規範，對

行動支付服務提供商產生重大的影響。傳統的支付服務一般由銀行部門承擔，需

要經過政府機關管制和認證才可以經營，而隨著網路和通信技術的快速發展，有

越來越多非金融機構借助網路和手機等技術參與支付服務。而隨著非金融機構支

付業務範圍和規模的擴大，也導致許多相關問題，例如客戶帳戶的資金權益保障

問題、支付系統技術安全問題、支付責任歸屬問題、徵稅問題、洗錢與詐騙等風

險，因此各國政府相關單位陸續通過專法規範和監管，以便管理這些新興的第三

方支付機構。  

針對非金融機構的支付服務，各國的規範主要著重在幾點： 

 執照發給與申請：主管機關應有審查申請資格之權限，統一管理與監控支付

服務提供業者 

 保障資金安全：明確規定資金需透過銀行專用帳戶託管存放、利息的處理辦

法，並且建立相關的保證金與保險金制度，且限制轉投資事業，主管機關不

定期之資金運用審查，以降低第三方支付機構的道德風險。 

 降低技術安全風險：嚴格規範廠商的硬體設備規格、內部控制、風險管理等，

以加強安全標準 

 保護用戶利益：針對各方的權利義務、承擔責任、免責範圍、補救賠償措施

等，進行更細緻的規範。 

目前各國在第三方支付的適用法令大同小異(見圖 3-16)，大多是參考美國的

「統一資金服務法(Uniform Money Services Act)」所設計，重點在使符合一定資格

之非銀行機構經由主管機關許可發給執照，得以經營部分銀行業務；英國於 2009

年施行「支付服務條例」，日本於 2010 年通過「資金結算法」等第三方支付法令；

而中國央行於 2010 年亦提出「非金融機構支付服務管理辦法」，將各種科技支付

納入規範，含括（一）網路支付；（二）預付卡的發行與受理；（三）銀行卡收單；

（四）中國人民銀行確定的其他支付服務。該辦法所稱網路支付，是指依託公共

網路或專用網路在收付款人之間轉移貨幣資金的行為，包括貨幣匯兌、網路支付、

行動支付、市話支付、數位電視支付等；而銀行卡收單，是指通過銷售點(POS)終

端等為銀行卡特約商戶代收貨幣資金的行為(中國人民銀行, 2010)。而部分國家尚

未對第三方支付訂定專法，造成支付服務業者發展的無所適從。例如，在國內目
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前尚未有專法規定，而現有的法令如「銀行法」、「信用卡業務機構管理辦法」、「電

子票證發行機構業務管理規則」等，並不足以完整規範第三方支付的業務，導至

國內電子商務發展的阻礙。雖然各國在第三方支付提出相關法令，但現有法令仍

不足涵蓋行動付費的線上和實體支付帄台，複雜的法律議題非本研究的探討重點，

尚待其他學者針對法律進一步研究與探討。 

 

圖 3-16：各國第三方支付相關專法 

資料來源：陳麗安, 2011  
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3.5  行動付費商業模型 

3.5.1  遠端行動付費商業模型 

Gartner Research 提出四種遠端行動付費的商業模型(Ondrus, 2006)，圖 3-17： 

1. 獨佔式花園(Walled Garden)：信業者獨佔行動入口網站，內容提供商需要透

過電信業者的通路才能接觸到消費者，在此模式下，電信業者為唯一的通路，

消費者透過電信業者購買內容服務，而產品費用直接透過每月的電信帳單繳交，

較常見的販售商品如音樂鈴聲、圖片等數位內容產品。 

2. 高價值獨佔式花園(High-Value Walled Garden) ：與第一種類型相近似，電信

業者主導行動入口網站，但對於單價較高的商品，電信業者為了避免消費者倒

帳的信用風險，而選擇與信用卡和轉帳卡公司合作，消費者一樣透過電信業者

的通路購買產品或服務，但直接繳款給信用卡和轉帳卡公司。 

3. 直接購買(Buy Direct): 如同 PC 使用者上網購物的模式一般，消費者使用手機

行動上網，不透過電信公司的銷售管道，直接至商家的網頁購買，付款方式則

取決於商家。 

4. 第三方中介(Mediated): 此種模式下，消費者行動上網購物後，消費者基於安

全的考量，採用第三方中介服務供應商代收與代付，不採用傳統信用卡、轉帳

卡、匯款等電子支付方式。例如 PayPal、Google Checkout 皆提供此服務。 

 

圖 3-17：遠端行動付費商業模型 

資料來源：Ondrus, 2006 
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3.5.2  近端行動付費商業模型 

針對以 NFC 技術為主的近端行動付費，Smart Card Alliance 提出四種商業模式

如下(Smart Card Alliance, 2008)： 

1. 以電信業者為中心 (Operator-Centric Model):   

電信業者獨立提供行動付費服務，提供商家所需的行動付費 POS 系統，以及

消費者行動手機的行動付費應用程式，消費者可以透過預付的儲值電信帳戶，或

是每月電信帳單繳交款項。 

此種模式下，電信業者從行動付費服務獲得新營收來源，並透過此項服務提

升行動用戶的忠誠度，但電信業者獨自提供行動付費帄台的風險在於，需要承擔

消費者的倒帳信用風險、支付詐欺損失，且商家對於投入成本建構新支付系統的

接受度可能較低；對於商家而言，行動付費系統可以增加結帳的便利性、提升顧

客的滿意度，但由於過去未曾與電信公司合作，且電信公司的付款速度較其他付

款方式慢，對商家不利；對於消費者而言，可以增加付款的便利性，但對於電信

公司的支付系統安全性與穩定性較不信任。 

 

圖 3-18：電信業者為中心的近端付費模式 

資料來源：Smart Card Alliance, 2008 

2. 以銀行為中心(Bank-Centric Model):   

銀行與支付組織獨自提供行動付費帄台，發卡銀行掌握消費者用戶端，可以

提供消費者所需的應用程式和 NFC 裝置，而收單銀行掌握商店用戶端，可以提供

整合 NFC 付款功能的 POS 結帳系統給商家，而在消費者、商家、收單銀行、發卡
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銀行之間，已經有現有且成熟的支付模式，可以提供安全且穩定的支付系統。 

對於銀行而言，行動付費服務可以讓銀行獲取新利潤，另外也可以透過附加

的廣告服務從商家賺取手續費，透過提供新的服務，銀行可以吸引到更多新顧客，

並且提升現有用戶的忠誠度，另外，由於銀行並不掌控用戶的行動裝置，可能需

要自行提供用戶 NFC 的裝置，或者選擇與電信公司合作，支付管理費給電信公司，

作為使用手機晶片的費用。對於電信業者而言，行動服務可以提升資料傳輸的流

量，並且有可能從銀行賺取手機晶片的管理費用。對於商家來說，行動付費系統

可以增加結帳的便利性、提升顧客的滿意度。對消費者而言，可以增加付款的便

利性，但相對而言，若使用的行動付款帄台非開放式的，服務將受限於一家或少

數幾家銀行的服務。 

 

圖 3-19：銀行業者為中心的近端付費模式 

資料來源：Smart Card Alliance, 2008 

3. 個人對個人模式 (Peer-to-Peer Model):   

消費者透過獨立的行動付費服務商，可以使用個人對個人 P2P 匯款，消費者

與商家直接透過服務商來收付款，此種模式脫離傳統信用卡、轉帳卡的方式，減

少交易的中間商，也因此可能提供較低的交易收續費給商家。服務商要建立支付

系統可能有兩種作法：(1) 提供 NFC 裝置和軟體系統給商家，打造獨立的支付網

路; (2) 透過網路傳輸的方式，直接使用線上的應用程式來進行支付交易。第一種

作法需要耗費龐大的投資成本，而第二種作法雖不需龐大的固定投資，但線上交

易流程較 NFC 交易複雜，且必續在網路連線穩定的情境下才能使用。 

在此模式中，P2P 服務提供商可以賺取交易費，和相關的行銷服務費，但要獨自

建立行動付費帄台需要龐大的投資，並且需要具備支付安全機制、信用風險控管
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等能力。而對於銀行和電信業者而言，P2P 服務商為潛在的競爭對手，P2P 服務商

同樣競爭實體店家的交易市場，可能逐步競食銀行在信用卡、轉帳卡的營收。對

於消費者和商家而言，P2P 的服務模式有可能提供較低的交易手續費，以及較快的

收付款速度。 

 

圖 3-20：個人對個人近端付費模式 

資料來源：Smart Card Alliance, 2008 

4. 合作模式 (Collaboration Model):   

在此模式中，銀行與支付組織、電信公司、TSM 以及其他相關參與者，共同

合作提供行動付費服務，電信公司提供相關的應用程式，而付款則透過現有的信

用卡支付組織。彼此合作的模式可能有兩種：(1)由單一電信公司和單一銀行共同

合作; (2) 由中間人協調設定標準，提供開放的行動服務帄台供不同的電信公司和

銀行使用。在合作模式中，銀行和電信業者可以結合彼此的優勢，提供消費者和

商家完整且便利的行動付費帄台，但因為利益分配有分歧，而增加談判的難度。 
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圖 3-21：合作型的近端付費模式 

資料來源：Smart Card Alliance, 2008  
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3.6  行動付費產業發展挑戰 

行動付費技術雖已成熟多年，並且市場也有龐大的潛在需求，但目前全球成

功的行動付費帄台案例仍在少數，行動付費服務商需要克服下列挑戰： 

1. 協調各方廠商利益，建立合適的商業模式：行動付費帄台牽涉到多方參與者，

若要能提供終端用戶通用且便利地行動付費方案，需要先解決各參與者的利益

分配問題，並且創造出獨特具有吸引力的顧客價值主張，吸引用戶加入。 

2. 商家導入成本：商家導入新付款系統需要投資龐大的成本，因此行動付費方式

必頇為商家帶來超過投資成本的利益，服務提供商需要著手建立附加加值服務

給商家，除了快速的付款功能外，也需要能提供相關的行銷加值服務，另外一

方面，需要提供較低成本的導入方案，降低商家在購置裝置和軟體上的費用。 

3. 消費者導入障礙：行動付費服務需要特定功能的手機，需要與手機製造商共同

合作提供消費者較低成本的手機設備。 

4. 交易安全性：用戶對於金錢的支付系統非常謹慎，新支付系統必頇具備完善的

安全機制，才能吸引用戶加入。 

5. 法令規範：行動付費為新興的支付方式，各國政府仍在研擬相關的法規，行動

付費服務商需能因應未來可能發生的新法令。 

 

圖 3-22：行動付費產業發展挑戰 

資料來源：本研究自行整理  
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4. 第四章：美國行動付費服務提供商 

4.1  第三方中介服務商 

4.1.1  PayPal  

PayPal 於 1998 年成立，提供網路上付款的解決方案，2002 年 eBay 以 15 億

美元併購 PayPal，並將 PayPal 設為 eBay 網站的主要付款方式，目前 eBay 高達 70%

的交易透過 PayPal 完成付款。目前 PayPal 為跨國線上付款領導服務商，適用於全

球 190 個市場以及 24 種貨幣，提供買賣家信用卡、扣帳卡及銀行帳戶收支付購物

方案，在 2011 年 6 月達到全球 1 億個為活躍用戶數 (Rao, 2011)，圖 4-1；而在美

國市場，約 32%美國線上商店使用 PayPal (PayPal Website, 2011)。 

PayPal 的總交易金額快速成長，於 2010 年達到 920 億美元，約佔全球線上交

易金額的 18%，而 2010 年營業收入約 34 億美元，預計 2013 年可望超過 60 億美

元 (Galante, 2011)，見圖 4-2。 

PayPal的市場發展最初是鎖定在美國eBay網站上的個人對個人線上收付款，

2002 年被 eBay 併購後獲得 eBay 的支持，除了繼續深耕美國 eBay 的網站拍賣市場

外，也積極拓展到美國以外的市場。在 2004 年，PayPal 也將服務範圍跨大為網路

上的所有商家，針對大型商家、中小型商家、個人經營商家三類群客戶，分別推

出新服務。在線上支付市場站穩腳步後，PayPal 在 2006 年也開始將觸角伸入行動

付費市場，PayPal 評估行動付費市場將有快速成長，預估 2011 年 PayPal 的行動付

費行動交易量將超過 30 億美金 (Silobreaker, 2011)，見圖 4-3 與圖 4-4。 

  

圖 4-1：PayPal 活躍用戶數 

資料來源: eBay Inc., Feb 2011 

 

圖 4-2：PayPal 總交易金額 

資料來源: eBay Inc., Feb 2011 
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圖 4-3：PayPal 市場發展時程 

資料來源：PayPal 網站，本研究自行整理 

 

圖 4-4：PayPal 行動支付交易量 

資料來源： eBay Inc., 2011 

以下分別針對 PayPal 的線上支付服務，以及行動支付服務的內容進一步探討: 

PayPal 線上支付 

 PayPal 主要提供 P2P(個人與個人)、和 P2B(個人對企業)的線上付款或匯款服務，

買賣雙方只要都擁有 PayPal 帳號，就可以進行付款和轉帳。 

買賣方交易模式 

買家(付款方)可以先透過信用卡、轉帳卡、銀行帳戶、支票、現金儲值卡

MoneyPak等多種方式，先將款項存入PayPal帳戶，再匯款至賣家或收款人的PayPal

帳戶中。而賣家收到款項後，賣家可以將款項繼續暫存在 PayPal 帳戶中等待以後

使用，若是要提領 PayPal 的款項，賣家可以申請將款項匯至銀行帳戶、申請支票

支付，也可以使用 PayPal 的 MasterCard 轉帳卡在 ATM 提現或在商店消費，見圖

4-5。 

1998年~
美國eBay市場

2002年~
eBay國際市場

2004年~
eBay外市場

(off eBay)

2006年~
行動支付
(Online & 
Offline)
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圖 4-5：PayPal 交易示意圖 

資料來源：本研究整理 

買家服務與價值主張 

1. 安全且便利的線上付款方式: 透過 PayPal 的帳戶，買方不需要透露機密財務資

料給賣方，買方購買時只要選擇 PayPal 付款方式，就可以完成交易，省去填寫

資料的麻煩。  

2. 友善的操作介面:提供簡單易操作的介面，買家可以快速地使用付款、請款功能，

並且查詢交易紀錄、追蹤商品訂單狀況、與賣家聯繫溝通等。  

3. 彈性且低成本的付款方式: 買家(付款方)使用 PayPal 帳戶不需支付開戶費、年

費、和交易費，PayPal 帳戶可從多種方式儲值，並且同時提供線上購物、和個

人匯款的功能。 

4. 附加服務: 提供 PayPal Debit MasterCard 轉帳卡、以及 PayPal Extras MasterCard

信用卡，用戶不需要支付任何帳戶費或年費，就可以在任何接受 MasterCard 的

實體商店消費，並且提供優於其他廠商的回饋，例如每筆轉帳卡交易可獲得 1%

現金回饋，信用卡交易可以獲得 1~2 倍的紅利積點。 

5. 買家購物保障計畫: PayPal 對於買賣方的權益義務有清楚的定義，若是賣方違

反交易規則，則 PayPal 保障買方可取回交易款項。 
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6. 糾紛調解: 當買賣雙方有交易糾紛且無法自行解決時，PayPal 會有專人主動調

查交易狀況，並且依據雙方的交易資料來判定，若 PayPal 調節結果判定某一方

需賠償，PayPal 會直接從敗訴方的 PayPal 帳戶中扣款。 

 

賣家價值主張 

1. 低成本且快速的收款方式: 對於許多小型商家或是個人網拍業者而言，由於成

本的考量，無法負擔使用信用卡收款的費用，因此無法接受信用卡，而透過

PayPal 支付帄台，小店家僅需要支付固定的手續費就可以接受世界各國買家以

及不同幣別的款項，並且可以透過 PayPal 系統立即得知交易金額是否入帳，可

以大幅縮短網路交易的時間。 

2. 便利的操作介面與服務: PayPal 提供商家電子發票、訂單管理系統、繳稅詴算、

以及提供應用程式碼等服務，方便商家經營網路拍賣。 

3. 安全的交易環境: PayPal 透過系統的安全機制，隨時監測用戶的帳戶是否有異

常、並且保護交易資料傳輸的安全，可以降低商家收到網路詐欺的機率。 

4. 賣家保護政策: 若是賣家碰到詐騙的買家，使用假冒的信用卡、銀行帳戶付款，

或是買家謊稱未收到貨品等狀況，只要買家能提出商品寄送鄭銘，PayPal 會依

詐欺情況補償賣家的損失。 

 

圖 4-6：PayPal 價值主張 

資料來源： eBay Inc., 2011 
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費用 

表 4-1：PayPal 手續交易費 

支付服務 買方(付款方) 賣方(收款方) 

購物 免費 

標準費率 $美金 

(商家每月交易額/手續費率)  

$0 - $3,000  2.9% + $0.30  

$3,000.01 - $10K  2.5% + $0.30 

$10,000.01 - $100K  2.2% + $0.30 

>$100K  1.9% + $0.30 USD 

*若是跨國交易，則加收 1%交易手續費  

*若是交易金額<$10，手續費率小 5% + 

$0.5 US 

P2P 個人對

個人匯款 

若資金來自銀行帳戶或 PayPal 帳戶餘款  免費 

若資金來自信用卡或轉帳卡  2.9% + $0.30 USD (付款方決定由哪一方負

擔交易費) 

資料來源：PayPal 網站 

PayPal 行動支付 

在行動支付的應用上，PayPal 在 2006 年推出的簡訊購物„Text to Buy‟服務，費

者在帄面廣告中看到 PayPal 合作廠商的商品與編號，可透過手機簡訊，輸入條碼

並透過 PayPal 帳戶來支付，此服務由於操作複雜無法吸引商家和消費者，因此宣

告失敗。消。 

2007 年智慧型手機推出後，越來越多用戶使用手機上網，因此 PayPal 也推出

許多一系列的行動支付的功能如下(圖 4-7): 

 簡訊匯款(SMS): 使用 SMS 簡訊可以匯款至其他 PayPal 帳戶 

 行動網頁購物(Web): 針對行動購物的商家，提供更簡易的付款流程 Mobile 

Express Checkout，買家只需要選擇 PayPal 付款，輸入密碼後就可以完成購物  

 應用程式(App): 推出 iOS, Android, RIM 作業系統的 PayPal 應用程式，提供簡

便的 PayPal 操作見面。 
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 個人對個人匯款BUMP功能: 使用BUMP的技術來快速完成P2P匯款，例如，

當用戶和朋友用餐完要分帳單時，雙方可以直接打開 PayPal 應用程式，使用

BUMP 功能，將兩隻智慧型手機互「撞」一下，就可以自動獲取對方的 PayPal

帳號，並且完成付款。 

 

圖 4-7：PayPal 行動支付方式 

資料來源：PayPal 網站，本研究整理 

另外，PayPal 也針對 NFC 行動付費的市場進行佈局的行動: 

 Bling NFC 標籤: 2010年底與 Bling Nation 合作在矽谷推出 NFC 標籤測詴計畫，

發放 2000 名用戶使用 NFC 手機或是貼有 NFC 標籤的手機，以及 150 套 NFC

讀卡機(BlingBox)給商家，用戶將 NFC 晶片連結至 PayPal 的帳戶後可以在店

家以NFC付款，而店家使用的NFC讀卡機套件(BlingBox)價格僅約 150美元。 

(Park, 2010) 

 PayPal Local: 2010 年 10 月先從舊金山城市推出，用戶可以透過 PayPal 應用

程式來搜尋當地的實體店家、服務、優惠等資訊，用戶可以直接透過線上PayPal

訂購產品和服務，或是在實體商店透過 NFC 直接付款(Bling Tag)，並且在店

面使用服務或領取產品。 

 2011 年 4 月母集團 eBay 併購本地媒體和廣告公司 Where，提供在地店家資

訊以及行動廣告，Where 目前已經有 4 百萬用戶 (Where.com, 2011)。 

 2011年4月PayPal收購FigCard公司，FigCard是一家位於美國波士頓的公司。

商家只要將 FigCard 的簡易 USB 設備插入收銀機或 POS 機終端就可以接受移

動支付，消費者則只需在自己的智能手機上安裝 Fig 應用即可，商家所使用的

USB 設備售價僅$5 美元，此系統除了支援桌上型電腦外，也可以支援手機、

帄板電腦刷卡功能。 
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由這幾項行動得知 PayPal 大力推舉行動支付策略，PayPal 陸續建立 NFC 行動付

費系統、商家 POS 結帳系統與讀卡裝置、在地店家資訊搜尋帄台、行動廣告帄台

等，PayPal 可能會推出實體店面的行動支付系統，鼓勵商家使用 PayPal 收款，取

代信用卡、轉帳卡等支付系統。 

4.1.2  Amazon  

Amazon.com 公司成立於 1995 年，是美國最大的網路電子商務公司，從經營網路

書店起家，現在則擴及到其他產品，包括 DVD、音樂、電腦、軟體、電子產品、服飾、

傢俱等各類型商品。Amazon 的事業版圖也延伸至電子書籍商店、Amazon App Store for 

Android 應用程式商店、線上影音商店，並且針對特定產品推出獨立於 Amazon.com 的

購物商店。在網路電子商務以外，Amazon 也提供個人與企業雲端服務，2010 營收 342

億美元，較前年成長 40%。 

 

圖 4-8：Amazon.com 與產品購物商店 

資料來源： Amazon.com 網站 

為了支援 Amazon.com 的電子商務活動，也推出 Amazon Payment 支援線上以

及行動支付系統。目前 Amazon 在行動支付方面推出下列服務:  

 提供簡訊購物 Text Buy It，用戶可以查詢商品與商家，確認物品後可透過

Amazon.com 的帳號直接購買 

 提供商家 Amazon Payment 結帳的 API 應用程式，方便商家整合至網頁中 

 提供行動購物網頁、行動購物應用程式，用戶可在行動手機上購買

Amazon.com 以及相關網頁的產品 

 P2P 匯款: 付款人僅需要輸入收款人的手機號碼或 Email，就可以透過簡訊將

Amazon.com 帳號裡的儲值額匯款給收款人 

 Amazon 可能利用 NFC 技術，推出行動商務相關的應用程式 (Butcher, 2011)  
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4.2  電信公司  

在美國市場，主要四大家電信公司分別為AT&T、Verizon、Sprint、以及T-Mobile，

這四大家電信公司佔超過 80%的市佔率(見圖 4-9)，可謂寡佔市場。其中 AT&T 在

2011 年 3 月宣布以將會以 390 億美元買下其競爭對手 T-Mobile，而併購後的 AT&T

將穩坐式佔冠軍的寶座，此一交易也將有助於對抗來自 Verizon Wireless 的競爭。 

 

圖 4-9：2010 年美國電信公司市佔率 

資料來源：ComScore Inc., 2011 

而根據各家電信商 2010 年的公司財務報表，AT&T 由於在有線電話以及無線

電話兩大事業皆發展不錯，2010 年整體營收為 1240 億美元，為美國電信業者中最

大的，表 4-2 為四大電信業者的基本財務資訊整理。 

在智慧型手機盛行之後，新行動作業帄台如 iOS 和 Android 等，提供軟體開發

商直接販售應用程式給消費者的帄台，改變傳統由電信公司一手掌控加值服務的

商業模式，電信公司被迫要開放市場，也努力尋力尋求新的獲利模式。 

四大業者中的其中三家 AT&T、Verizon、T-Mobile 也在 2010 年底宣布合資成

立 Isis 公司，聯手打造 Isis mobile wallet 行動付費帄台。Isis 採用 NFC 技術，將整

合信用卡、轉帳卡、會員卡、折價券、門票；交通車票等，消費者購物時可透過

手機感應付費，提供消費者便利的行動付款服務與應用(圖 4-10)。Isis 系統預計將

要在 2012 年中才會正式推出，目前僅有 Discover Card 以及 Barclays 銀行加入。 

「Isis 原訂使用電信帳號做為信用戶頭，處理用戶支付交易款項，再從中收取

手續費，但消息人士指出，新策略轉採用「手機錢包」模式，通過 Visa 或萬事達

信用卡帳戶處理交易；電信業者仍在尋找從用戶交易中獲利的方法，和 Visa 及萬

事達信用卡合作的目的是加快擴大用戶群」 (Digitimes, 2011)。而 Isis 的執行長
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Michael Abbott 說，Isis 行動商貿網路基於一個開放的標準，歡迎所有移動用戶、

銀行、零售商加入。 

目前 Isis 的營收模式仍然不明，若是採用 VISA 與 MasterCard 的支付網路，Isis

勢必無法從中抽取交易費。其它可能的營收模式有兩種，第一種是採取「付費加

入(Pay-to-Play)」，由於電信商擁有手機 SIM 卡的主導權，可以幫發卡銀行將新用

卡的機密資訊儲存在 SIM 卡上，藉此向使用 Isis 錢包的發卡單位收開戶費；另外

也有可能透過「提供優惠卷」的方式，讓電信商從商家的優惠券服務中抽成。四

大電信業者中唯一沒有參加 Isis的是 Sprint，Sprint選擇與Google合作，推行Google 

Wallet 的服務。 

表 4-2：美國四大電信業者營收與淨利   (營收單位: USD Billions) 

電信 

業者 

行動訂閱

戶(百萬) 

2010 

營收 

2009 

營收 

2010 

淨利 

2009 

淨利 
概況 

AT&T 95 124 122 19.8 12.1 

GSM 網路，網路覆蓋率居冠，具成本優

勢。提供行動上網、行動語音、行動電視

服務。 

Verizon 93 62.4 63.2 2.54 4.89 CDMA 網路，提供收訊比較好的網路 

Sprint 50 32.5 32.2 -3.4 -2.4 
CDMA 網路，郊區與鄉村的覆蓋率較差，

以低價搶攻市場 

T-Mobile 34 18.73 18.65 1.35 1.46 全美最大的 4G 網路提供者，3G 起步較慢 

資料來源：AT&T, Verizon, Sprint, T-Mobile 2010 財務報表，本研究整理 

 

圖 4-10：Isis 行動付費帄台 

資料來源：Isis, 2011  
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4.3  信用卡組織  

美國的信用卡市場中，以發卡數量而言，以 VISA 佔市場的 50%為首，而

MasterCard 佔 33.4%居次位，接著分別為 Discover 的 8.9%和 American Express 的

8.0%；而從消費金額來看，VISA 佔全美 43%，MasterCard 佔 27%，American Card

由於持卡人的帄均消費額較其他信用卡組織高，雖然發卡量只佔 8%但消費金額確

佔 24%，Discover 佔 6%。四家信用卡組織中，VISA 的佔比最大，其掌握的客戶

人數也最多(圖 4-11)。 

圖 4-11：2010 年美國信用卡品牌市占率 

資料來源: The Nilson Report, 2010 

4.3.1  VISA 

VISA 於 1970 年在美國 Delaware 州成立，1993 年 VISA 成為第一家使用網路

來處理交易的組織，目前 Visa 信用卡可以在全球超過 200 個國家及地區的 2,800

萬家商店接受點使用，2010 年全球 Visa 信用卡共有 18 億張卡，年消費簽帳金額

達$2.8 兆美元，全球信用卡市佔率 61%、美國市佔率約 50% (VISA Inc., 2010)。 

VISA 卡目前提供的產品，包含信用卡、轉帳卡(Debit Card)、預付卡、金融提

款卡等等，所提供的支付帄台有 Visa、Visa Electron、Interlink、PLUS 等品牌。Visa

的核心能力在於支付網路帄台的管理，提供快速精準且安全的全球清算與結帳系

統 VISANet，以及良好的風險管理、防詐欺機制、糾紛管理、客戶忠誠服務等給

合作銀行和商家。 
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2005 年於美國推出創新服務非接觸式的 Visa payWave 卡，採用 NFC 技術，商

家可以省去刷卡或插卡讀取資料的時間，持卡人只需將卡片靠近感應讀卡機，即

可完成付款動作。交易金額在 USD$25 以下，具有『免簽名』、最快 4 秒鐘完成列

印簽單等交易程序的優點，因此能有效節省持卡人簽帳，以及收銀員處理交易的

時間，目前在美國有 11 家發卡銀行採用，與超過 15 萬家商店佈置 NFC 刷卡機 

(VISA Inc., 2011) 

在 2011 年 5 月，VISA 宣布將會推出 VISA Digital Wallet，包含支付、優惠券

以及無線手機交易在內的電子錢包服務，這一服務將建立在 NFC 技術上，可以利

用原 payWave 已建置的讀卡機。目前這一服務已有 14 家銀行加盟，將在今年秓季

正式推出，VISA 開放此帄台，可以接受 Visa 或非 Visa 的帳戶，包含其他信用支

付組織、銀行帳戶、ACH 代收代付等。使用者建立 Visa Digital Wallet 帳戶後，以

後在線上的行動付款，僅需以 Email 或電話號碼認證，購物時輸入 PIN 密碼即可

以完成付款，而在實體商店的近端行動付費，則只需要將手機刷過讀卡機，在限

制的小額數字內，可以免密碼直接完成付款，如同使用 payWave 一樣，而超過金

額的款項，則需要密碼認證。 

Visa 目前正在測詴一項名為 GapMobile4U 的服務，商家可以通過 Visa 向用戶

發送移動優惠券。6 月 9 日，Visa 還公布亮相旨在加強其移動金融服務的兩項投資

舉措:其中一項措施是與手機移動解決方案服務提供商 Monitise 達成合作協議，允

許 Visa 及其合作夥伴為 Visa 用戶在美國本土內外提供個人支付以及手機交易提醒和

手機推廣服務等服務。另一項舉措是收購為發展中國家提供移動金融服務技術的

Fundamo 公司，這兩項舉措目標均是為提高 Visa 在移動支付領域的全球影響力。 

(騰訊科技 , 2011) 

另外，VISA 也陸續推出行動支付相關的服務和測詴，2008 年 12 月與摩根大

通銀行共同推出 Android 系統的應用程式，凡是摩根大通的 VISA 信用卡和轉帳卡

的用戶，都可以利用此程式搜尋信用卡公司所提供的優惠與折價券、查詢交易紀

錄、並且搜訊臨近的 ATM 和接受 VISA 付款的商家位置。2009 年 4 月，在馬來西

亞測詴 NFC 行動支付功能，與 Maybank 銀行、Nokia 手機製造商、Maxis 電信商

共同合作，提供手機電子錢包服務，使用者可以用來支付大眾運輸工具車資、信

用卡付款、停車費用等。2010 年 7 月與 DeviceFidelity 合作，推出內建 NFC 功能

的 MicroSD 記憶卡，稱為 In2Pay，使用者只要將 MicroSD 卡插入行動手機中，就

可以使用手機透過 NFC 技術來支付款項。 
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4.3.2  MasterCard 

MasterCard 成立於 1967 年，2006 年在紐約證交所上市，提供全球性之商務連

結，建構結合便利、安全、與多項附加價值的支付方案，提供的支付帄台有

MasterCard、 Maestro、Cirrus。MasterCard 信用卡可以在全球超過 200 個國家及

地區的 2,000 餘萬家商店接受點使用；2010 年，全球 MasterCard 信用卡共有 9.6

億張卡，年消費簽帳金額達$1.8 兆美元，全球信用卡市佔率 32%、美國市佔率約

33% (VISA Inc., 2010)。 

MasterCard 從 2002 開始研發 NFC 非接觸式卡付款應用，2007 年在 US 推出 

payPass 非接觸式 NFC 卡，刷卡金額在$25 元以下可以免簽名免密碼。根據

MasterCard 的估計，18%的用戶有增加使用頻率，2011 年約 31 萬商家已裝置感應

卡採用 payPass (MasterCard Inc., 2011)。 

 2011 年 5 月宣布與 Google 共同推行 Google Wallet 行動支付服務。另外與

ANZ 銀行在紐西蘭推出 NFC 的行動付費測詴，ANZ 的使用者可以使用 NFC 貼紙

標籤或是 microSD 記憶卡來外建 NFC 功能，享受以行動手機支付的便利 

(MasterCard Inc., 2011)。 

4.3.3  American Express 

美國運通公司創建於 1850 年，現已成為多元化的全球旅遊、財務及網路服務

公司，提供簽帳卡及信用卡、旅行支票、旅遊、財務策劃、投資產品、保險及國

際銀行服務等。在美國運通國際信用卡的業務方面，2010 年，全球信用卡共有 8800

萬張卡，年消費簽帳金額達$6130 億美元，全球信用卡市佔率 3%、、美國市佔率

約 8% (VISA Inc., 2010)。 

如同 VISA 和 MasterCard 一樣， American Express 於 2005 年也推出了 NFC 非

接觸式卡 Express Pay，目前約有 15 萬個商家接受 Express Pay (American Express, 

2011)。而 2011 年 3 月，推出 AE Serve 線上的行動支付電子錢包帄台，AE Serve

可以接受銀行帳戶、信用卡、轉帳卡、或是電信公司的帳戶，使用者透過電話號

碼註冊，就可以使用此帳號進行線上商店消費，此外，AE Serve 也結合了折價券、

優惠券功能給使用者。目前美國運通也在規劃 NFC 的行動支付方案，詳細計畫尚

未公布。 
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4.3.4  Discover 

Discover 成立於 1984 年，是美國第四大信用卡發行機構，其支付帄台包含

Discover Network、Diners Club International、PULSE， 2010 年持卡用戶超過 6,000

萬戶，佔全球市佔率 2%、美國市佔率約 9%。 

Discover 在 2010 年 12 年才發行非接觸式的 NFC 信用卡，稱做 Discover Zip，

目前約有 10 萬家商家可接受此付款方式，相較於其他信用卡組織晚四到五年才推

出此服務，Discover 的產品創新速度較勁爭者慢 (NFC Times, 2010)。 

而在 NFC 行動支付系統的布局上，Discover 選擇與三大電信廠商合作，共同

推行 Isis 付費系統，預計 2012 年初將正式推出。 

表 4-3 為四大信用卡組織公司的小結。 

表 4-3：美國信用卡組織公司行動付費服務 

 VISA MasterCard 
American 

Express 
Discover 

美國市佔率:  

發卡數 
50% 33% 8% 9% 

美國市佔率:  

交易金額 
43% 27% 24% 6% 

遠端行動付費 Visa Digital Wallet SMS, Web, App AE Serve  SMS, Web, App 

近端行動付費 

In2Pay (May 2010) 

Visa Digital Wallet 

(Sep 2011) 

Google Wallet 

(May 2011) 
n/a Isis (2012) 

非接觸式付費卡 payWave payPass ExpressPay Zip 

資料來源：本研究整理 

  



 

62 

4.4  銀行  

若是依據銀行發卡的總消費金額來看，在信用卡消費金額佔比最大的前五名

銀行，分別為 American Express、JPMorgan Chase、Bank of America、Citi、Capital 

One，而在轉帳卡和預付卡的總消費金額方面，佔比前五大的銀行分別為 Bank of 

America、Wells Fargo、JPMorgan Chase、US Bank、PNC。 

表 4-4：美國銀行信用卡、轉帳卡與預付卡市佔率 

 

資料來源：The Nilson Report, May 2011 

一般銀行在行動支付服務上，主要推出「行動銀行」的服務為主，用戶不避

親臨銀行櫃檯，可以在手機直接進行跨行轉帳、銀行帳戶查詢、金融資訊查詢、

個人理財、活動訊息通知等交易和功能，用戶可以透過簡訊、網頁、或應用程式

直接使用行動銀行服務。 

在近端行動支付的服務方面，銀行較少自行推出獨立的帄台，多半跟信用卡

組織、電信公司、或是手機作業系統提供商合作，見表 4-5。 

表 4-5：美國銀行所參與的 NFC 行動支付帄台 

NFC 行動支付服務 參與銀行 

VISA Digital Wallet 
Bank of America, JPMorgan Chase, Wells Fargo, US Bank, 

Barclays, PNC, BB&T, Regions Bank, TD Bank Group  

Google Wallet 

(MasterCard) 
Citi 

Isis Barclays 

資料來源：本研究自行整理  
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5. 第五章：Google 行動付費帄台分析 

 在本章中，5.1 與 5.2 節會先介紹 Google 的公司現況和行動帄台發展，5.3 以及 5.4

節分別探討 Google Checkout 以及 Google Wallet 行動付費服務，以及 Google 與競

爭者的分析比較。 

5.1  Google 歷史背景與服務  

5.1.1   Google 歷史簡介 

Google 創立於 1998 年，創始人 Larry Page 與 Sergey Brin 兩人當時在美國史丹

佛大學宿舍中共同開發了全新的線上搜尋引擎，採用網頁評等系統 PageRank，此

搜尋引擎的精確度勝於當時其他的搜尋技術，因此迅速地受到全球資訊搜尋用戶

的喜愛。Google 目前被公認為全球規模最大的搜尋引擎，提供了簡單易用的免費

服務，使用者可以在快速得到精確度高的搜索結果。 

“Googol”是一個數學術語，由美國數學家 Edward Kasner 的侄子 Milton 

Sirotta 所創造，代表 1 後面跟著 100 個零。Google 公司對這個詞作些小改變，

而此名稱藉以反映公司的使命，「Google 的任務在於組織全世界的資訊，讓全球都

能使用並有所裨益。」  

Google 的搜尋引擎以實用性及便利性取得用戶的青睞，另外，Google 於 2000

年開始發展廣告業務，藉由關鍵字廣告的模式，特別是點選付費的計費方式(pay per 

click)，提供廣告客戶刊登與搜索或網頁內容相關的線上廣告，獲得大幅的廣告收

入，使得 Google 在 2001 年開始獲利，並持續成長。 

Google 在 2004 年股票公開上市，並且透過持續的技術創新、併購和聯盟，

Google將觸角從搜尋與廣告業務延伸至其他領域，例如提供Gmail電子郵件服務、

Gtalk 即時通訊、Google Map 地圖等。另外，Google 也開始拓展影音服務，於 2006

年以 16.5 億美元併購熱門影音分享網站 Youtube、並提供新影音搜尋服務，讓

Google 的服務範圍更完整。 (Google Website, 2011) 

Google 不斷挑戰自己，在 2007 年底開發 Android 作業系統，提供一系列行動

通訊相關的搜尋與相關應用服務，宣告正式跨入智慧型手機以及帄板電腦領域，

並且於 2010 年與 Sony 合作推出第一台裝載 Android 帄台的 Google TV。Google
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發展階段整理如圖 5-1: 

 

圖 5-1：Google 發展階段圖 

資料來源: 資策會 MIC, 2007, 本研究整理 

5.1.2  Google 服務介紹 

根據 Google 官網上的分類，Google 的產品與服務大致上可分為「搜尋」、「廣

告」、「應用程式」三大類，以下逐一介紹各類別中的的重要服務： 

第一類: 搜尋服務 

 Google 是全球最大的搜尋引擎開發者，在網路上提供最快速、最簡單的找資

料方法。Google 在超過 180 個國家提供在地的搜尋網頁，支援 120 種語言，Google

每日透過不同的服務，處理來自世界各地超過 2 億次的查詢，藉由存取全球的網

頁資料，使用者在不到半秒鐘內就可以找到相關的搜尋結果 (Wikipedia, 2011)。 

除了搜尋網頁工具，Google 還提特定分類的搜尋方式，例如搜尋圖像、學術

論文、網上論壇、新聞、影片、地方資訊、地圖、桌面、網誌搜尋等服務。Google

也提供個人化搜尋方式，可以根據使用者的搜尋習慣和偏好，自動推薦使用者有

興趣的搜尋結果。除了線上搜尋，Google 也提供用始方便的桌面搜尋、Gmail、文

件等資料搜尋。 

為了提供搜尋服務，Google 本身也是線上資訊的彙整帄台與資料庫 (Content 

Aggregator)，例如 Youtube 彙整了全球用戶的個人影音檔案、Google Book 將許多

書籍數位化、Google Map 有全球最大的地圖資料庫、並且結合 Google Place 地方

資訊提供各地的商家資料。 

 

http://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%9C%B0%E5%9C%96
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第二類: 廣告服務 

Google 利用搜尋技術提升廣告的效率，進而提升廣告的價值，目前廣告服務

是Google最重要的營收來源。Google除了提供關鍵字廣告，也提供多種廣告形式，

如多媒體、影片、圖片和 Flash 動畫，廣告主可以透過 Google 的廣告工具 Google 

AdWords 和 Google Display Network，精準地鎖定目標族群發送促銷活動和優惠資

訊，並且可以衡量廣告是否達到效果 

Google 的廣告服務核心能力有三點: 

 掌握龐大用戶族群: Google 免費的搜尋引擎和應用服務吸引龐大的使用者，

Google 的搜尋引擎，其全球市場佔有率幾近 70%廣告主透過 Google 可以接觸

到用戶。 

 精確定位目標族群: Google 不但掌握龐大的用戶數量，透過用戶的搜尋紀錄、

瀏覽網頁、Gmail 信件內容等資訊，Google 清楚的掌握每一位用戶的個人偏

好，並依每位使用者的需求來刊登廣告，對於不同的廣告主可以有不同網頁

的配置，能使得廣告的作用發揮更完全，受許多廣告主的喜愛。 

 有效評估廣告效益: Google 為廣告主提供精準的衡量工具 Google Analytics，

分析和優化其展示廣告，廣告主可以衡量每一則廣告接觸到多少消費者，以

及促使多少消費者購買商品或服務。 

在廣告服務上面，Google 也積極與網站發佈商合作，推出 Google AdSense 工

具，可讓各種規模的網站發佈商在自己的網站上顯示相關的 Google 廣告，輕鬆

賺取收益。此外，AdSense 發佈商也可以為網站使用者提供 Google 搜尋服務，

藉由搜尋結果網頁上的 Google 廣告賺取收益。Google在廣告上面一直不遺餘力，

Google 在 2006 年以 16.5 史億美元收購 YouTube，在原本的影片上加入廣告功能；

2007 年以 31 億美元收購了網路廣告巨頭 DoubleClick；2009 年 7.5 億美元收購行

動廣告公司。 

第三類: 應用程式服務 

Google 推出多種雲端應用程式，例如 Gmail 信件、Google Calendar 行事曆、

Google Docs 文件、Picasa 網路相簿等，讓使用者可以更方便地整理和分享資訊。

Google Apps 除了提供給個人用戶，也提供給各種規模的企業使用，例如多人的線

上文件修改於分享。Google 將用戶的資料安全的儲存在雲端，而用戶可以在任何

地方、任何時間、使用任何裝置快速連結到資料，提升便利性。 
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圖 5-2：Google 服務與產品 

資料來源: 本研究整理 

 

5.1.3  Google 市場與財務表現 

根據 Google 2010 財報，96%的營收來自於廣告收入，廣告是 Google 最重要

的營收來源 (Google, 2011)。過去 5 年，除了 2009 年金融危機營收成長率較緩慢

外，Google 營收與獲利皆有不錯的成長，見圖 5-3 與表 5-1。 

 

圖 5-3：Google 近五年財務表現 

資料來源: 本研究整理 
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表 5-1：Google 近五年財務表現 

 2006 2007 2008 2009 2010 

營收 (百萬美金) $10,605 $ 16,594 $ 21,796 $ 23,651 $ 29,321 

淨利 (百萬美金) $ 3,077 $ 4,204 $ 4,227 $ 6,520 $8,505 

營收成長率 72.76% 56.47% 31.35% 8.51% 23.97% 

毛利率 60.16% 59.93% 60.44% 62.60% 64.47% 

淨利率 18.06% 18.53% 14.97% 20.37% 18.39% 

資料來源：Google 財報，本研究整理 

Google 在搜尋引擎的市場率表現上，Market Share by Net Applications 統計

Google 佔全球所有搜尋人次的比率已高達 81.38% (Digital Trends, 2011)，而行動

手機的搜尋上佔 97% (StateCounter, 2011)，圖 5-4 為 2010 年第四季搜尋引擎市佔

率。 

而根據 eMarketer 在 2011 年 3 月的報導，Google 佔美國 43.5%的線上廣告市

佔率，見圖 5-5；而根據 IDC 的調查，Google 在美國行動手機廣告市佔率達 59% 

(Kharif, 2010)。 

 

圖 5-4：Google 搜尋引擎各國市佔率 

資料來源: Digital Trends, 2011 
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圖 5-5：Google 搜尋引擎各國市佔率 

資料來源：eMarketer, 2011  
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5.1.4  Google 經營模式 

在 Google 的經營模式中，利用創新的帄台服務「使用者」、「廣告主」、「內容

提供者」三群顧客，彼此的關係如下: 

 使用者：Google 提供免費的搜尋引擎以及多元的產品與服務給使用者，幫助

使用者可以快速且方便地搜尋或整理訊息；而 Google 從用戶的使用記錄中，

了解每個用戶的個人偏好與需求，因此能將針對個別用戶提供合適的廣告內

容。 

 廣告主：Google 提供精準且具成本效益的廣告服務，廣告主可以根據廣告的

目標族群，選擇 Google 網路上合適的廣告版面與類型；而 Google 從廣告服務

中賺取營收。 

 內容提供者：網站、部落格、新聞、影音內容提供者等，提供豐富的內容資

訊給Google帄台上的用戶瀏覽與使用，並且提供Google可以放置廣告的版面；

而 Google 會與內容提供者共享廣告收益。 

 

圖 5-6：Google 營運模式 

資料來源：本研究整理 
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5.2  Google 行動帄台發展  

 在前一節中提到，Google 的使命在於組織全世界的資訊，讓全球的使用者都能有

所裨益。而目前的使用者在搜尋的習性上，除了透過電腦上網搜尋之外，也漸漸

開始透過行動手機、帄板電腦或甚至電視等硬體設備來上網搜尋和使用資訊，因

此 Google 也策略性投資與建構行動帄台 Android 作業系統、以及設計行動帄台上

專用的相關產品與服務，提供用戶可以透過行動帄台使用 Google 的搜尋和多元服

務。 

而Google前執行長Eric Schmidt在2011年1月哈佛商業評論的發表文章中提出，

Google 在 2011 年的三大策略分別為發展行動付費電子錢包、開發高速 LTE 4G
4技

術、以及推行低價智慧手機 (Schmidt, 2011)，此三大策略皆聚焦在行動帄台上，

足以顯示行動帄台是 Google 目前的發展重點。 

5.2.1  Android 行動帄台 

Google 與開放手機聯盟（Open Handset Alliance）合作開發了 Android，這個

聯盟由包括摩托羅拉、高通、宏達電和 T-Mobile 在內等 80 多家技術、通信、手

機製造公司組成。2007 年 11 月 5 日正式公布手機系統帄台 Android，號稱是首個

為移動終端打造且真正開放的移動軟體，Google 希望借助建立標準化、開放式的

行動電話軟體帄臺，在移動產業內形成一個開放式的生態系統，與運營商、設備

製造商、開發商和其他有關各方結成緊密的的合作夥伴關係，為行動用戶提供更

好的應用和服務。 

根據 ITU 統計至今超過 50 億人擁有手機，90%以上的國家已經具備行動通訊

網路。而在全球的手機銷售中，其中智慧型手機在 2011 年滲透率可達 28%，2012

年達 35%，估計到 2014 可達 50%。 

在全球智慧型手機的快速成長中，根據市調公司 Gartner 的估計，Android 作

                                                 

 

 

4 LTE 是屬於 4G 的高速行動網絡的其中一種技術，其資料傳輸速度將會是 8~10 megabits，大

概比現行的網絡快上十倍，將大幅改善行動手機的傳輸速度功能，並且促使新一代的行動應用程

式，例如娛樂和社群類等需要大量資料傳輸的程式。  
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業帄台在 2010 年全球智慧型手機市佔率達到 22.7%，而 2011 年底將達到 38.5% (圖

5-7)，成為第一大手機作業系統，預計 2012 年將會佔有接近 50%的市場。Google

可望藉由 Android 系統接觸到龐大的行動用戶，並且進一步將 Google 的產品和服

務推銷給行動用戶。 

藉由 Android 和其競爭者的行動作業系統問世(如 iOS)，身為市場新進者的

Android 促使行動網路帄台加速開放。以往智慧型手機都是封閉型系統彼此競爭，

不同廠牌間的手機互通性低，用戶不能自由地選擇加值型應用，第三方軟體開發

商和內容提供者必頇透過電信業者或是手機製造廠商，才能進入電信業者自營的

入口網站販售軟體和內容，但由於各款手機的規格不統一，開發商不易產生規模

經濟賺得利潤。 

而 Google Android 的加入，藉由手機作業系統結合手機廠商跟電信營運業者，

打造連結使用者和應用程式開發商的行動網路帄台，提供應用程式商店，應用程

式開發商和內容供應商就可以繞過電信業者，直接接觸用戶(見圖 5-8)。Google 藉

著 Android 帄台，結合軟體開發夥伴，以及 Google 自行開發的應用服務和產品，

提供用戶完整的行動手機體驗。 

 

圖 5-7：Android 智慧型手機作業系統市佔率 

資料來源：Gartner, 2011 

在 Android 帄台的用戶越來越多的趨勢下，也會吸引更多的軟體開發商來開發

應用軟體，根據兩家調查公司 Distimo 和 research2guidance 同時指出，在 2011

年 8 月底之前，Android Market 上可下載的應用程式數量就將超越 Apple App 

Store。另外，目前各作業帄台的應用程式商店比較如表 5-2: 

2010 2011 2012 2015

Android 22.7 38.5 49.2 48.8

iOS 15.7 19.4 18.9 17.2

Microsoft 4.2 5.6 10.8 19.5

RIM 16 13.4 12.6 11.1

Symbian 37.6 19.2 5.2 0.1
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圖 5-8：Android 行動網路帄台與傳統封閉式系統比較圖 

資料來源：本研究整理 

表 5-2：各作業系統應用程式商店比 

 

資料來源：Wauters, 2011; Spriensma, 2011；本研究整理 
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5.2.2  行動帄台相關產品與服務 

Google 透過 Android 帄台，進一步開發許多便利的服務與產品，包含行動搜

尋引擎、適地性服務、行動商務服務、行動付費等，以下將逐一介紹： 

1. 行動搜尋引擎 (Mobile-specific search engine) 

Google 針對行動手機設計特別的搜尋功能以及內容，行動手機使用者除了透

過以往的文字輸入來查詢外，還可以透過語音辨識、使用者當地位置、或是照片

(Google Goggles)來搜尋資訊，省去在行動手機上輸入文字的不便，大幅提升搜尋

的便利性；而在 Google 的搜尋網站上，也整合了 Google 的多元應用服務，例如

Google Voice 提供免費的網路電話和簡訊、Google SMS 透過簡訊通知使用者重要

事件、Google maps navigation 導航系統、Google Latitute 得知朋友的所在位置等等

多種應用，吸引更多使用者使用 Google 的帄台 (Google Mobile, 2011)，目前 Google

在美國的行動手機搜尋上佔 97% (StateCounter, 2011)。 

2. 適地性服務 (Location-based Service) 

由於行動手機的便利性，Google 針對使用者的需要開發適地性服務。目前地

方資訊的搜尋內容佔 Google 搜尋流量的 20% (Hernandez, 2011)，例如地圖、電影

資訊、交通資訊、商家資訊等。 

Google也更進一步提供Google Places地方資訊，提供本地商家一個專屬頁面，

商家可以在頁面上加入相關的店家介紹、最新消息、相片、影片，甚至發行優待

券與每週一物，店家的位置會整合在 Google Map 地圖上，方便消費者查詢附近店

家的資訊與相關評價。另外，Google Places 也整合 Google Hotpot 的服務，店家可

以向 Google 免費申請 NFC 標籤，只要把 NFC 標籤貼在門口，消費者便能用有 NFC

晶片的裝置讀取店家評價、評等、菜單、服務種類、價格、電子優惠券及促銷活

動等資訊。整題而言，Google Places 如同一本功能強大的店家黃頁，提供店家曝

光與行銷的機會，也對消費者提供便利的在地資訊搜尋。 

另外，Google 在 2011 年 6 月推出團購服務 Google Offers，率先在美國數個城

市如紐約、波特蘭、奧勒岡、舊金山等地推行，Google Offers 讓使用者可以登入

並選擇收到每日優惠，使用者會收到當地商家五折以上的折扣優惠，和 Groupon

服務相類似。 

3. 行動商務服務 (Mobile Commerce) 
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Google 另外也在美國市場推出了一款商品即拍即搜的應用程式 Google 

Shopper，拓展行動商務服務的功能。Google Shopper 支援使用語音搜索、圖片掃

描、條碼掃描、文本搜索等方式，查詢商品的價格、評論、規格等資訊，並且支

援收藏、離線瀏覽和分享功能，消費者透過此項功能，能輕鬆的查詢所需的產品

資訊，並且連結到網路商店直接購買，或搜尋附近有販賣此商品的實體商店。 

4. 行動付費 (Mobile Payment) 

Google 在行動付費方面，推出線上行動付款的 Google Checkout，以及實體商

店付款的 Google Wallet，這兩個行動付費服務的內容，請參見 5.4 和 5.5 節。 

 

5.2.3  行動廣告服務 

Google 推出行動廣告服務，除了設計適合在手機上播放的廣告型式，如關鍵

字、圖像、影音、動畫程式，也提供多樣計費模式，例如 Click-to-call、Click-to-buy

等。Google 在 2010 年以 7.5 億美元併購了行動廣告商 AdMob，Admob 專門提供

行動廣告方案，另外也提供應用程式開發商在自家的應用程式中整合廣告版面，

以賺取廣告收入。另外，針對在地的商家，除了可以透過免費的 Google Places 刊

登商家資訊外，也可以利用 AdWords 關鍵字廣告，或是透過 Google Boost 廣告，

讓使用者更容易搜尋到店家資訊。根據 Gartner 機構的預估，2011 年全球行動廣告

市場規模達 33 億美元(表 5-3)。 

由目前 Google 在行動作業系統以及相關應用的布局來看，不難發現 Google

除了既有的行動搜尋廣告之外，還展現出對適地性服務廣告的商機勢在必得的決

心。Google 若能以服務方便性吸引更多消費者，便能讓更多在地店家加入 Google 

Places 地方資訊的服務，而 Google Places 地方資訊的資訊越完整，就能招來更多

消費者。若能以如此正向循環充實適地性資訊，再加上 Google 行動支付等功能，

以及 Google Android 手機在全球的優勢，Google 有很大機會的從適地性服務市場

中的佔得領先地位。 

表 5-3：行動廣告市場規模預測 (單位: 百萬美元) 

 

資料來源：Gartner, 2011  



 

75 

5.3  Google 行動付費帄台分析 

5.3.1  Google 行動付費帄台策略意義 

從上一節中的討論中，不難發現 Google 積極布局行動帄台，除了開發 Android

作業系統以外，也推出各類行動應用服務，藉此來吸引使用者。在各類應用服務

中，行動付費服務被列為 Google 在 2011 年的重要三大發展項目之一，而行動付費

服務具有兩個重要策略意義： 

(1) 增強 Google 的廣告業務：支付系統可以幫助 Google 更了解使用者的消費

習性，結合 Google 其他服務所蒐集的消費者習性的資料庫，提供商家更精

準的廣告方案，使店家可以針對目標客群或是地方商家附近的用戶，發送

針對個人用戶的廣告和優惠信息、並且追蹤消費者是否購買，來評估廣告

的效益，透過此服務可以增強 Google 的廣告業務。 

(2) 提供便利結帳系統給 Google 其他應用服務：Google 陸續推出行動帄台上的

加值服務，例如Android Market應用程式商店、OnePass數位內容訂閱系統、

Google Shopper 線上商店市集、Google Places 地方資訊等，而行動付費服務

提供帄台上的使用者 (商家、應用程式開發商、內容提供者、消費者)一個

便利且安全的結帳系統，促使交易順利、增加使用者的依賴性。 

由於近年來智慧型手機的發展，智慧型手機具備上網功能、可擴充應用程式、

以及便於操作等特性，民眾開始習慣使用手機上網瀏覽與購物，Google Checkout

針對線上商店提供適合行動手機使用的結帳系統；另外，由於使用者習慣隨身攜

帶手機，使用者在實體商店消費也可以使用手機替代支付卡片，Google 針對實體

商店的交易系統推出 Google Wallet 服務。根據 eBay 2011 Analyst Day 的資料，2008

年全球線上交易金額約 3200 億美金，使用者透過行動手機除了可以線上付款，還

可以沿伸至實體的支付，預估 2013 年整體市場(線上+實體)的交易總金額可達 10

兆美元，行動付款市場具有龐大的市場(見圖 5-9)，而 Google 的兩項行動付費服務

將分別在 5.4 和 5.5 節進一步討論(圖 5-10)。  
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圖 5-9：線上與實體支付市場規模 

資料來源： (eBay Inc., Feb 2011) 

 

 

圖 5-10：手機連結線上式界與實體世界 

資料來源：本研究整理 
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5.3.2  多邊帄台特性 

在分析 Google 行動付費帄台之前，本節先探討 Google 行動付費帄台所具有的

多邊帄台特性，這些特性有助於 Google 擬定策略與經營模式。 

Google Checkout 以及 Google Wallet 具有多邊帄台的兩點特性:  

1. 市場具有兩個或兩個以上可明確區分的參與者: 在付費帄台上的主要參與者，

包含買家(付款方)、商家(收款方)、金融機構與付款組織。 

2. 透過第三方中間帄台來協調，滿足不同參與者的需求: Google 扮演第三方中間

帄台 的收付款方式，吸引參與者都使用同一個付費帄台 

基於多邊帄台的特性，Google 在經營行動付費帄台時，需要克服幾點挑戰: 

1. 需要先克服雞與蛋問題(Chicken & Egg)，提供讓雙方值得加入的價值主張，同

時吸引多方參與者加入，並且設計機制促成帄台上的正向網路外部性。 

2. 促成正向網路外部性 (Network Effect): 若使用 Google 付費帄台的買家越多，

就會吸引越多的商家加入，而參與的商家越多，越能吸引買家加入使用。Google

在經營付費帄台上，不同於傳統成本加成髮的訂價模式 

3. 促成帄台的鎖定效應(Lock-in Effect): 提供行動付費服務的競爭者多，而買家和

商家有多種付費方式可選擇，Google 付費帄台需要提供優於競爭者的價值主張

和服務，提高使用者的轉換成本(Switching Cost)，促成帄台的鎖定效應。 

 

圖 5-11：Google 付費帄台示意圖 

資料來源：本研究整理 
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5.4  Google Checkout 帄台分析 

5.4.1  Google Checkout 帄台發展 

Google Checkout 在 2006 年 6 月推出，提供線上支付系統，並且在 2008 年推

出行動手機版，設計符合行動手機使用的支付服務。目前 Checkout 可在 140 國家

中通行，支援十三種貨幣。 

Google Checkout 的概念和 eBay 旗下的線上支付系統 Paypal 相似，功能類似

虛擬的電子錢包，消費者初次使用 Checkout 時需先建立信用卡與郵寄資訊，經過

Google 認證通過後，消費者在網上購物時，只要是與 Checkout 的特約商家，消費

者僅需要按下 Checkout 快速結帳鍵，就可以完成付款，省下填寫網路訂購資訊的

麻煩，而透過 Checkout 第三方的支付系統，消費者的機密信用卡資訊不會透漏給

賣家，另外，消費者也可享受直接在單一系統中來追蹤貨單的便利。而對於賣家

而言，透過 Google 代表商家處理和各國銀行間的請款問題，讓原本無法收國內

或國外信用卡的商家，能接受大部份的信用卡，賣家因而有機會接觸到更多潛在

的顧客，而 Checkout 也提供便利的訂單管理介面、賣家保障、快速取款等服務，

因而獲得賣家的支持。 

在 2008 年推出行動付款功能，已註冊過 Checkout 的使用者可以直接將帳戶連

結到，若尚未有帳戶的使用者，可以直接從手機上新開 Checkout 帳戶，註冊時一

樣需要輸入信用卡、轉帳卡、手機號碼等資訊，在手機付費上，需要額外設定一

組 PIN 密碼，做為每次交易的安全確認，避免遭盜用。另外，消費者除了可用信

用卡、轉帳卡外，Android Market 上的商品和透過手機下載的應用程式或是音樂影

片等數位商品，可以透過電信帳單付費。以下分別簡述 Google Checkout 的服務內

容: 

 交易模式 

Checkout 以 P2B 個人對企業的電子商務交易為主，不提供 P2P 個人對個人的匯

款轉帳。Checkout 只負責匯款，不會透露買家財務資訊給賣家，買方可以透過信

用卡、轉帳卡、或是電信帳單的方式，透過 Google Checkout 的虛擬帳戶支付款項

給賣家；而 Checkout 的賣家，買家款項先存入賣家 Checkout 帳戶中，定期內

Checkout 會直接將款項匯入賣家指定的銀行戶頭(圖 5-12)。 
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圖 5-12：Google Checkout 交易示意圖 

資料來源：本研究整理 

 帳戶種類與費用 

Checkout 分為買賣家兩種帳戶，買家需要提供有效的付款資訊，並且透過

Email 和電話(行動付款使用者)的認證，Checkout 會寄送確認信致 Email 或行動電

話中，並且測詴買家的付款資訊使否正確5，認證完畢後就完成開戶，而 Checkout

不從買家收取開戶或交易手續費用。 

對於賣家帳戶所需要的申請條件較嚴格，為了保護買家，賣家需要提供身分

證號碼、營業執照、公司財務報告、扣稅編號等資料供 Checkout 的徵信認證，另

外需要提供的銀行資料做為預設的收款帳戶並經過認證6。賣家開戶免費，但

Checkout 依據賣家的營收和產品類型收取不同的交易手續費，見表 5-4。 

  

                                                 

 

 

5 Checkout 會從買家的預設信用卡、轉帳卡或電信帳單中先收取一美元，測詴帳戶是否有效，完成認證

後會再將一美元的款項退回。 

6 Checkout 會存入一筆隨意的小額款項至賣家帳戶中，賣家需要以輸入款項的正確金額來完成認證帳

戶。 
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表 5-4：Google Checkout 買賣家帳戶 

 買家帳戶 賣家帳戶 

申請條件與

認證 

提供有效的信用卡、轉帳卡或電信帳

戶等付款資料；提供 Email 以及電話

認證 

提供有效的銀行帳戶；身分證號碼、

營業執照、公司財務報告、扣稅編號

等資料認證 

開戶費用 免費 免費 

手續費 免費 依營收和產品類型而定，見表 5-5 

退款/收款 
退款自動轉入原交易所使用的信用

卡、轉帳卡或電信帳戶 

網路商家在買家付款後的兩天內，

Checkout 自動將款項匯入銀行帳

戶；而 Android 商店或 Chrome 商店

的款項，在次月會匯入內容提供商/

軟體開發商的銀行帳戶 

資料來源：本研究整理  

 

表 5-5：Google Checkout 賣家交易手續費 

 每月營收額 交易手續費 

網路商店賣家 

小於 $3,000 2.9% + $0.30 

$3,000 - $9,999.99 2.5% + $0.30 

$10,000 - $99,999.99 2.2% + $0.30 

大於 $100,000 1.9% + $0.30 

**若是跨國交易，則加收 1%交易手續費 

Android 應用程式商店 - 30% 

Chrome 線上應用程式商店7
 - 5% + $0.30 

資料來源：本研究整理 

                                                 

 

 

7 Chrome Web Store 線上應用程式商店為一開放式網路應用程式交易市集，專門蒐集各種免費及付費的應用程

式，而且支援各種瀏覽器，供開發人員上傳應用程式，正式版在 2010 年 10 月出爐。 
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 買家交易流程 

買家在商家網頁上瀏覽商品，選定商品後只需點選 Checkout 的快速結帳鍵，

就可以自動登入帳戶和瀏覽訂單明細，若是在行動手機上交易，需輸入 PIN 密碼

確認後，就可完成交易。 

 

圖 5-13：Google Checkout 買家交易程序 

資料來源: Google Checkout 網頁，本研究整理 

 賣家服務 

- 電子發票：針對線上商務的需求，賣家可以透過 Checkout 的系統，直接

寄送電子發票至買家的信箱中。 

- 提供購物車、快速結帳功能：整合購物車或快速結帳鍵至買家的網路商

店中，購物車讓買家可以將商品逐一加到購物車中，這樣就可以一次購

買多種商品，當當買家確認下單時，即可按一下購物車中的 Google 

Checkout 連結，系統會將買家帶往可同時檢查訂單並完成購買程序的購

物網頁。 

- 產品刊登 Google Product Search：商家可以免費將商品資訊上載至

Google 的產品搜尋帄台，當買家用 Google 的購物搜尋功能時會顯示相關

商家的商品，提供商家產品的曝光率。 
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- 促銷與折價功能：提供促銷以及折價券功能，商家可依自己的行銷需求，

針對特定產品做促銷。 

- 提供分析報表 Google Analytics: 會顯示訪客找到商家網站與瀏覽網站的

方式，可以讓商家了解如何有多少訪客決定購買，而購買的訪客透過

Checkout 支付系統後最終完成交易的比利，透過這些資訊，您就能改善

網站投資報酬率、增加轉換，以及在網站上獲取更多收益，並且改善訪

客的使用經驗。 

- 賣家保障 

i. 信用卡拒付解決方案(Chargeback)：若是買家在事後向信用卡公司申

請拒付款項，Checkout 會代表商家向信用卡公司處理款項程序，

Checkout 會審理商家在交易中的商品資訊、通訊信件記錄、貨品寄

送證明等資訊並提交給信用卡公司，在允許的範圍內替您爭取權益。

如果 Google 順利解決爭議，則您的帳戶將不會被收取該筆拒付款

項 

ii. 付款保證政策(Payment Guarantee )：Google 設計出自動詐騙偵察技

術，可以在交易前辨別買家訂單是否合格，針對合格的訂單，且交

易中無正當理由的拒付，Checkout 會向商家提供補償款。 

 安全保障與糾紛調解 

- 買賣家信用評分機制：買賣雙方在交易過後，可以直接透過 Google 帄台

評價對方。買家會根據整體滿意度、賣家寄送速度、賣家產品與服務品

質、賣家溝通等幾個面向評分，同樣的賣家可以評價買家。此信用評分

機制，可以幫助買賣雙方在交易前，先查看過去雙方的評價記錄與表現，

做為是否要進行交易的決策。  

- 交易糾紛調解：若買賣家雙方產生爭議，且無法自行解決爭議之情形下，

買方可以在交易後的 90 天內提出糾紛調節協助，Checkout 專員會調解買

方與賣方間之爭議。於此情況下，我們將審閱該等爭議並提出不具拘束

力之解決方案。 

- 資訊安全：買家的財務資訊受到 Checkout 保護，不會透漏給賣家，而交

易的資訊經過 SSL(Secure socket layer) 加密，降低資料被竊取的風險。  
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- 自動詐騙偵察功能：Google 採用風險控管模式，以偵察 Google 所有服

務中潛在的詐騙交易線索。系統一旦發現詐騙交易，將立即予以取消。

系統也將取消相同詐騙信用卡的所有進行中交易，避免用戶遭受損失。

Google 也利用外部及跨行業的資源 (例如全球詐騙黑名單)，從一開始就

防止詐騙用戶使用 Google Checkout。 

- 賣家資格審查： Google Checkout 專員會定期檢查商家帳戶是否符合服

務條款和政策，違反的商家將自動被停用帳戶。Checkout 審查賣家的依

據如下：是否有過多的未交付訂單、拒付次數過多、發生爭議次數過多、

買家評價太差、無法確認帳戶資訊、違反服務條款、帳戶餘額為負值且

過於龐大等狀況。 

 

5.4.2  Google Checkout 觸媒型企業分析 

1. 觸媒社群 

Google Checkout 主要服務「買家」以及「網路商店與應用程式賣家」兩種使用者，

針對雙方提出下列的價值主張： 

買家 

 簡便的付款方式：付款流程操作簡單，買家可以快速完成交易，並且在

Checkout 中輕鬆查詢與追蹤各訂單狀況。 

 交易安全性高：Checkout 不會透露買家機密的金融資料給賣家，而資訊的傳

輸經過特殊加密，保障交易的安全性。  

 提供跨國/跨幣別的交易：Checkout 提供跨國交易並且支援多種幣別，買家可

以輕鬆付款給各國的賣家。 

賣家 

 簡便的收款與訂單管理：Checkout 的操作介面簡便，提供賣家所需的訂單管

理介面、購物車與快速結帳工具、電子發票系統、和網站分析報表，提供方

便的收款服務。  
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 收款流程簡單且快速：Checkout 會自動將收款匯至賣家銀行帳戶，收款作業

速度快，在正常交易下不會無故圈存款項或限制資金使用，收款流程簡便，

賣家可以較快領到款項。 

 多元行銷服務：提供免費產品刊登帄台，增加商品的曝光率，並且提供促銷

與折價功能，商家可依自己的行銷需求設計促銷方案。 

 賣家保護政策：提供「信用卡拒付解決方案」、以及「付款保證政策」，減

少賣家遇到詐欺的損失。 

 提供跨國與跨幣別的交易：跨國交易讓賣家可以接觸到更多的買家，提升商

品的銷售量。  

 

圖 5-14：Google Checkout 價值主張 

資料來源：本研究整理 

2. 訂價結構  

當買家大量使用某種付款方式，賣方商家為了招攬生意，會願意付出代價採用

買家常用的付款方式；而對於買方來說，賣方若是不提供買方所期望的付款方式，

買方有可能會轉向別的賣家購買。 

由於賣方對買方的依賴性較高，因此 Checkout 在訂價上對賣方收取較高的費用。

Checkout 對買方採取免開戶費、免手續費，甚至在在開辦的第一年提供每位加入

的新用戶$10 美元，希望吸引更多的買方用戶加入。在賣方則免收開戶費、僅收取

手續費的做法，免開戶費可以讓賣家不花成本加入，而手續費的部分則依照賣家

的月交易量大小、商品類型區分，收取不同的手續費。 
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Checkout 在 2006 年推出時，由於為市場後進者，需要提供優於競爭者的費率，

因此 2006 至 2007 年，Checkout 商家完全免手續費，吸引商家大量加入，並且鼓

勵買家多使用 Checkout；在吸引一定數量的賣方商家後，2008 年開始收手續費，

但費用仍比最大競爭者 PayPal 低 0.7%；2009 年後，則再度調整訂價，目前 Checkout

的訂價完全遵照 PayPal 的收費。 

表 5-6：Google Checkout 訂價策略 

訂價策略 買方 賣方 

2006~2007 免費，加贈每位新用戶$10 美元 免費 

2008 免費 開始收手續費：費率較 PayPal 低 0.7% 

2009~ 免費 調升手續費：費率比照 PayPal 

資料來源：本研究整理 

3. 催化作用設計  

在經營任何帄台的初期，經營者立即需要解決「雞與蛋」的問題，吸引買家

和賣家至 Checkout 帄台，Google 陸續提出相關的催化作用設計： 

 吸引買賣雙方嘗詴：Checkout 在推廣的初期，推出許多吸引雙方加入嘗詴的

方案，例如，贈送每位新買家$10、賣家免手續費等活動；此外，也鼓勵 AdWords

的廣告客戶採用 Checkout 結帳，賣家在 Adwords 每花$1 廣告費用，可以抵免

Checkout 交易金額$10 所產生的手續費用，吸引 Adwards 廣告帄台上的現有

客戶加入 Checkout；再者，網路店家若使用 Checkout 的交易金額超過$200 以

上，也可以免費獲得$50 元的 Adwards 使用券，幫助商家打廣告增加曝光率，

進而增加使用 Checkout 的機率。 

 促進雙方互動：Checkout 提供商家免費將產品介紹上傳至產品搜尋頁面

Google Product Search，增加商家產品的曝光率，也提供買家一個便利的產品

搜尋帄台，讓買家輕鬆找到自己所需要的產品，並且完成結帳；另外，Checkout

會不定期推出全網的促銷折價的活動，例如購買$30 元加送$5 元折價金，買

家可透過 Checkout Deals 特惠專區看到最新的優惠資訊，吸引買家多透過

Checkout 與商家交易，而商家也可以自行推出個別店家或產品的促銷折價，

吸引更多買家上門。 

 降低雙方的交易成本：Checkout 針對行動族群，設計出適合行動手機操作的

產品搜尋引擎介面 Google Shopper，讓買家可以輕鬆找到所需的產品並透過
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Checkout 快速結帳，大幅降低買家搜尋商品的時間成本；此外，Checkout 也

提供買賣家評分機制，以及系統自動偵測詐騙功能，買賣方可以依據對方過

去的評分和 Checkout 系統提出的風險評估，決定是否要進行交易，降低遭詐

騙的機率 

4. 獲利模式  

Google 提供免費的 Checkout 行動支付服務以及商品搜尋服務給買家，而從下

列三個方式獲利： 

 從網路商家的交易金額中抽取手續費 

 蒐集用戶的消費偏好資料，提供廣告主更精準的行銷服務，間接提升 Google

廣告業務 

 Google 其他產品服務皆導入使用 Checkout 付費帄台，方便的收付款系統間接

幫助產品服務的銷售，目前使用 Checkout 支付系統的產品，包含 Android 

Market 應用程式商店、Chrome 應用程式商店、OnePass 付費訂閱的商店、

AdSense 廣告等 

5. 競爭策略  

Google Checkout 屬於市場的後進者，需要提出優於競爭者的服務才能搶佔市

場，以下先就價值主張、訂價、買賣家服務、交易安全性、客服與糾紛調解等不

同面向比較 Checkout 與目前市場主要競爭者 PayPal 和 Amazon Payments。 

Checkout 在價值主張上專注於提供 P2B 個人對商家的支付服務，不從事 P2P

個人對個人的匯款服務，而 PayPal 與 Amazon Payments 都兼具 P2P 與 P2B 的支付

服務。在訂價方面，由於PayPal是市場的領導者，因此Checkout與Amazon Payments

皆比照 PayPal 的訂價。 

Checkout 在買家服務上不如競爭者，根據 AuctionBytes 於 2011 年的調查，最

受買家歡迎的線上付款服務為 PayPal，Amazon Payments 居次，而 Checkout 排名

第三 (AuctionBytes.com, 2011)。有別於 Checkout，PayPal 與 Amazon 提供買家完

整且彈性的 P2P 和 P2B 匯款服務，其中，PayPal 的買家可以透過現金、支票、銀

行、信用卡、轉帳卡等多種方式儲值，受到買家好評，而 Checkout 目前僅提供信

用卡、轉帳卡和電信帳單三種方式；另外，PayPal 與 Amazon 皆提供買家保護政策，

PayPal 買家在購物後若遭遇詐欺，在 45 天內提出申訴，可獲得全額款項，而 Amazon
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買家在 75 天內可提出申訴，亦可獲得退款，保障金額上限為$2,500 美金；PayPal

也獨自推出特有的 PayPal 信用卡與轉帳卡，增加買家使用 PayPal 帳戶的頻率。 

Checkout 在賣家服務方面則受到肯定，在線上賣家評價中排名第一，Amazon 

Payments 為第三名，而出乎意料的是 PayPal 僅排名第五，賣家認為 Google Checkou

在收費、糾紛調解、帳戶管制三個方面表現較 PayPal 和 Amazon Payments 好(見附

錄) (AuctionBytes.com, 2011)。Checkout 的放款速度快，買家付款後的兩天之內，

Checkout 會自動將款項匯入賣家銀行帳戶中，不拖延放款的時間，而 PayPal 的放

款速度則約在 3-5 天；另外，Google 設計自動偵測詐騙系統，會在交易前提醒賣

家本筆訂單的風險，若是經 Google 系統認證的訂單，Google 保障賣家若欲詐騙可

獲得全額補償；而 Checkout 也提供商家免費刊登產品以及付費廣告在 Google 

Product Search 上，大幅增加商家的曝光率。 

在交易安全性上，三家支付系統業者都經過時間，證明其支付系統具有一定

的穩定性以及有效的偵測詐騙機制，大幅降低買賣家的交易風險。但在客戶服務

方面，根據網路使用者的評價，PayPal 提供 24 小時線上與電話客服，而 Checkout

目前僅能透過 email 聯繫；在糾紛調解方面，Checkout 雖提供糾紛調解服務，但僅

消極性確認雙方交易狀況，調解的判決僅供參考不具何效力，但 PayPal 與 Amazon

則有制定好糾紛調解機制，對於敗訴方會直接強制扣款。 

PayPal 在 1998 年推出，經過歷年來的經驗和服務改善，以及 eBay 母集團線

上拍賣業務的護航，快速累積龐大的用戶群和寶貴的學習經驗，買賣家也習慣使

用 PayPal 支付線上交易，對 PayPal 產生信任感，此外，龐大的買賣家網路也造成

正向的正網路外部性效應，吸引更多的人加入。 

而對於 2006 年才進入此市場的 Google Checkout 後進者來說，要在短期內追

上 PayPal 的服務品質和功能，並且創造優於 PayPal 的價值主張吸引買家和賣家，

著實不易。仔細審視 Checkout 的價值主張，不難發現，Checkout 對網路賣家較有

吸引力，而對買家不具吸引力，雖然網路賣家透過 Checkout 支付系統比 PayPal 更

好，但由於買家的力量較大，賣家會因買家要求而提供 PayPal 交易。在 Checkout

發展的初期，由於Checkout對買家不具吸引力，並且缺乏如 eBay的交易市場護航，

因此表現不如 PayPal。 

隨著近幾年 Google 在行動帄台 Android 的布局，Google 掌握 Android Apps 

Market、Chrome 應用程式商店、OnePass 付費訂閱的商店等重要的行動商務帄台、
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Google offers 團購特惠，規定在這些帄台上僅接受 Google Checkout 的支付方式，

並且拒絕 PayPal 的加入。一般的網路商家的買賣雙方皆為 Multihoming，買賣方皆

可選擇多種付款方式；而在 Google 所經營的行動商務帄台上，由於僅接受 Checkout

一種支付方式，買賣方皆變成 Monohoming，導致 Checkout 的用戶數大量成長。

根據 Google 的新聞公布，在 2010 一年內，Checkout 的交易數量成長三倍，用戶

帳號增加 50%，而活躍用戶增加 120% (Google Checkout Blog, 2010)，造成正向的

網路外部性。 

Google Checkout 的競爭策略，主要是透過 Google 其他商務產品和行動帄台服

務，吸引大量買方和賣方加入，並且提供雙方簡便且安全的行動支付系統，拉近

與競爭者 PayPal 和 Amazon Payments 的差距。 

本節三家支付系統的小結，見表 5-7。 

6. 實驗與演變  

由於 Google Checkout 掌握 Android 作業系統以及帄台上的多種應用服務，未

來 Google Checkout 應該繼續與 Google 行動帄台上的服務整合，如果 Google 能利

用他們計畫中的這些新服務整合好支付系統，那麼 Google Checkout 就會逐漸普及。

以下為 Google 可以整合 Checkout 的行動商務帄台的舉例： 

 社交遊戲公司 Zynga：Google 在 2010 年 7 月投資 Zynga，Zyngay 在 2010 年

的總線上交易量高達 6 億美金 (于倩若, 2011)，若是能和 Checkout 整合，對

Checkout 的幫助很大； 

 Google Places 地方資訊：Google 力推的 Google Places 已經擁有超過 400 萬個

商家網頁，並允許本地商戶編輯資訊、與評價者互動、發佈即時更新、創建

QR 條碼甚至是提供優惠券，如果將 Google Checkout 也整合進 Places，可以

讓用戶直接 Google Places 裡買東西，將能創造極大的商機； 

 Google 計畫中的線上音樂商店、Youtube Video Rental 影片租借商店等等 

表 5-8 為觸媒型企業分析的整理小結。 

 

  

http://www.google.org.cn/tag/google-places
http://www.google.org.cn/posts/respond-to-reviews-for-your-business-on-google-place-page.html
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表 5-7：Google Checkout 競爭者比較 

 Google Checkout PayPal Amazon Payments 

成立時間 2006 年 6 月 1998 年 12 月 2007 年 8 月 

用戶數 未公布 用戶: 1 億人 (76%美國人擁

有帳戶) 

買家: 1.3 億用戶 

商家:2 百萬用戶 

價值主張 提供買家與網路商家簡便

且安全的支付系統 

提供個人對個人、以及個人對

商家間，安全且彈性的支付系

統與金融服務 

提供個人對個人、個人對商

家，簡便且安全的支付系統 

訂價 基本商家手續費一致 

買家服務 P2B 匯款 

產品與促銷品搜尋 

訂單交易追蹤 

 

P2P 與 P2B 匯款 

信用卡與轉帳卡 

買家保護政策 

訂單交易追蹤 

P2P 與 P2B 匯款 

訂單交易追蹤 

買家保護政策 

賣家服務 快速收款(2 天) 

簡便的訂單管理系統 

產品搜尋帄台與廣告增加

店家曝光率 

賣家保護政策 

收款 (3-5 天) 

訂單管理系統 

賣家保護政策  

快速收款(2 天) 

訂單管理系統 

電子商務搜尋帄台與廣告增

加店家曝光率 

交易安全性 資訊傳輸加密 

防詐騙偵測 

資訊傳輸加密 

防詐騙偵測 

資訊傳輸加密 

防詐騙偵測 

客服與糾紛調

解 

客服速度較慢 

糾紛調解專員僅協助溝

通，判決結果無強制力 

客服速度佳 

制定詳細的糾紛調解機制，積

極介入調解，PayPal 依據判決

結果對需賠償的那一方自動

扣款 

客服速度佳 

糾紛調解專員協助溝通，若任

一方無遵孚調節程序或判決

解果，Amazon 依情況凍結帳

戶資金或直接扣款 

競爭策略 行動支付系統操作簡便，

透過 Google 其他商務產品

和行動帄台服務增加買家

人數，提供賣家快速便利

的結帳方式 

提供多元彈性的 P2P 和 P2B

付款功能，以及優於競者的買

家保障政策吸引大量買家 

借用 Amazon 電子商務帄台

吸引買家和賣家交易，並將付

款帄台延伸至 Amazon 以外

的網路商家 

資料來源：Checkout、PayPal、Amazon 網頁，本研究整理 
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表 5-8：Google Checkout 觸媒分析 

步驟 內涵 目的 

1 .觸媒社

群  

- 買家: 提供快速、簡便、安全且跨國的線上付費方式 

- 網路商店賣家: 提供簡便、快速、安全的金流結帳系統，接觸

各國的線上買家和行動用戶，提升銷售量。 

找出誰需要

誰，以及為

何需要  

2. 訂價結

構  

- 買家：免費 

- 賣家: 收取手續費，初期收費訂價較競爭者低，陸續調漲至和

競爭者一樣的訂價 

建立社群，

且盡可能提

高獲利  

3. 催化作

用設計  

- 吸引買賣雙方嘗詴：初期時貼補新買家$10、賣家全年免手續

費、AdWards 的廣告費用可折抵 Checkout 費用、商家使用

Checkout 超過$200 元可獲 Adwards 折價券，吸引買賣家值得

一詴。 

- 促進雙方互動：Product Search 增加商家產品曝光率、推出

Checkout Deals 

- 降低雙方的交易成本：買賣家評分機制、系統自動偵測詐騙功

能 

吸引顧客，

並促進互動  

4. 獲利模

式  

- 免費提供服務給買家，從網路商家賺取手續費 

- 蒐集用戶的消費偏好資料，提供精準有效的廣告服務，間接提

升廣告收入 

- 促進 Google 其他產品服務的銷售 

設想長期獲

利途徑  

5. 競爭策

略  

- 結合 Google 多項服務產生綜效，如 Google Search, Product 

Search, AdWords, Chrome Web Store, Google Offers，吸引大量

買賣家加入 

反擊新觸媒

企業的威脅  

6. 實驗與

演變  

- 繼續整合 Google 行動帄台上的服務與產品，加速正向網路外

部性 

訴諸漸進式

演變以追求

成長  

資料來源：本研究整理 
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5.5  Google Wallet 帄台分析 

5.5.1  Google Wallet 帄台發展 

Google 在 2011 年五月底推出 Google Wallet，就是利用 NFC 技術的手機電子

錢包。Wallet 的功能就像是手機內建了悠遊卡一樣，消費者在實體商店可以用手機

代替付款卡片，刷一下就可以完成付款，而結合了手機之後功能性也多了很多。 

首先，在 Google Wallet 可以儲存的卡片不只一張，只要是有合作的付款卡就

都可以存在裡面，目前 Google 與花旗和 MasterCard 合作，而其他付款卡可以虛擬

儲值至 Google 預付卡裡；另外，Wallet 還可以儲存和做店家的會員卡、儲值卡、

禮物卡等，商家可以提供會員積點和優惠方案給消費者；此外，Google 也推出了

另外一個配套服務「Google Offers」，Google Offers 類似 Groupon 的折價模式一樣，

可以將超過五折的折價券存在手機裡，當消費者付款時只需要將手機到感應器前

刷一下，彈指之間就可以將信用卡扣款、計算會員卡優惠、使用折價券折扣等三

件事一次完成。 

在 Google Wallet 行動付費系統裡，安全性是重要的考量，Google 也內建了安

全機制來保護消費者。在軟體方面，手機有鍵盤鎖、購買時需要輸入 PIN 碼、資

料傳輸時經過特殊加密、並且手機上不會顯示完整的信用卡號碼避免被盜；另外，

在硬體方面，只有在使用者開啟 Google Wallet 應用程式並且解鎖時，NFC 功能才

會開啟，以減少被側錄資料的機會。此外，若使用者不小心遺失手機時，可以透

過 TSM 機構從遠端把這些資料都清理掉，即時手機被他人撿走，也無法盜用。若

是將 Wallet 功能和一般的信用卡來比較的話，一般信用卡遺失時可能招盜用，而

手機若遺失，需要同時解鎖、解 PIN，消費者又可以遠端取消信用卡付款功能，因

此 Wallet 的安全性會比現有的信用卡好。 

而消費者要開啟信用卡付款功能時，需要向發卡銀行申請，而發卡銀行會會

透過 TSM 的服務，將消費者的機密帳戶資訊透過 TSM 傳輸，儲存至行動手機中

的安全區域 NFC 晶片上，並且完成開卡認證，TSM 僅扮演傳輸和管理行動手機安

全區域 NFC 晶片。Google 本身並不會記錄消費者付款卡的購物資訊，所有資訊只

有原發卡銀行知道，但由於 Google 也支援自己的 Google 預付卡，購物內容勢必會

經過 Google，因此在這一塊，Google 可以獲取更多消費者的購物習性資料。圖 5-15

為 Google Wallet 帳戶資訊傳輸示意圖。 
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而目前 Google Wallet 系統是結合 Google 軟體、Mastercard 支付組織和 Paypass

的 NFC 付款感應器、發卡銀行為花旗銀行、First Data 提供 TSM 服務、並且搭配

Sprint 電信商，整個 Wallet 系統在全球已經建置好的 300,000 個 PayPass 點都可以

使用；另外，也與知名的連鎖店合作，包括 Subway、Macy‟s 百貨公司、Wallgreens、

Toys „R 等，將會陸續推出會員卡等功能，而 Google Offers 目前也從舊金山和紐約

開始，圖 5-16 為 Google Wallet 合作夥伴示意圖。Google 表示會免費提供應用程式

給消費者以及合作廠商(銀行、商家等)，而 Google 不會從交易中抽取傭金，僅會

從 Google Offers 服務來賺取收益、或是透過此服務來提升廣告業務收入，並且帶

動 Google Places 地方資訊或其他服務的等流量。 

目前 Google Wallet 只支援 Sprint Nexus S 4G 這一款手機，目前先開放在美國

的舊金山和紐約城市的服務，會陸續推廣至美國其他大城市，以及支援更多 NFC

手機。 

 

圖 5-15：Google Wallet 帳戶資訊傳輸 

資料來源：Google Wallet 網頁 
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圖 5-16：Google Wallet 夥伴生態系統 

資料來源：Google Wallet 網頁 

5.5.2  Google Wallet 觸媒型企業分析 

1. 觸媒社群 

Google Wallet 主要服務「買家」、「實體商店」、「銀行」三種使用者，針對三

方提出下列的價值主張： 

買家 

 簡便的付款方式：付款流程操作簡單容易上手，買家只需將手機在感應器上

「嗶」一下，彈指之間就可以將付款、累積會員卡點數、使用折價券等三件

事一次完成，縮短等待與結帳的時間；另外，用戶透過 Wallet 能輕鬆查詢消

費紀錄。 

 提升交易安全性：機密的金融資訊儲存在 NFC 智慧晶片中的安全區域，資料

傳輸時經過特殊加密，且手機上不會顯示完整的信用卡號碼，付款時也不需

要像傳統的信用卡經由店員刷卡，大幅降低資料被竊取盜用的機率，提升交

易的安全性；若使用者不小心遺失手機時，可以透過 TSM 從遠端抹除資料，

不用擔心帳戶被盜用。 

 會員優惠與折價券：Wallet 也可以儲存商家的會員卡、儲值卡、禮物卡等，消

費者可以輕鬆累積會員點數，並獲得商家不定期的優惠促銷。另外，Wallet
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結合 Google Offers 團購服務，提供消費者五折以上的好康優惠折價券，消費

者可以透過訂閱 Google Offers 電子報或是在 Google 搜尋引擎中找到當地折價

券的資訊。 

實體商家 

 簡便的收款方式：NFC 付款操作簡便，能加快結帳的速度，縮短顧客等待的

時間，另外，使用行動付款可以減少店家處理現金的時間和成本。 

 行銷與顧客關係服務：店家不需要自行開發應用程式，利用 GoogleWallet 的

帄台，可以輕鬆發行和管理會員卡、禮物卡、儲值卡，除了提供會員回饋增

家客戶忠誠度外、還能進一步了解會員購物習性，針對不同族群提供折價促

銷、發送商家最新訊息等功能，經營良好的顧客關係。 

 提升交易安全性：NFC 付款技術在用戶的認證、付款的授權、以及資料傳輸

的安全上都有很好的設計，能降低店家遭詐欺的機率 

金融機構&付款組織 

 提供顧客方便的付款方式，提升顧客滿意度，並帶來新用戶加入 

 NFC 晶片安全性高，可降低詐騙機率  

Google Wallet 價值主張整理如圖 5-17： 

 

圖 5-17：Google Wallet 價值主張 

資料來源：本研究整理 
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2. 訂價結構 

目前 Google Wallet 對買家、商家、銀行和付款組織三方使用者，皆不收取任

何費用。由於 Google Wallet 於 2011 年 6 月才剛推出，在此付費帄台上，需要買家、

商家、銀行和付款組織三方使用者的參與，越多使用者加入，就越能吸引更多人

加入，造成正向的網路外部性，Google Wallet 為了加速達到網路外部性，在初期

先採用免費的訂價策略，先吸引用戶加入。未來若達到 Critical Mass，有足夠的用

戶使用時，才有可能考慮是否需要對商家、銀行和付款組織收取費用。  

 

3. 催化作用設計 

Google Wallet 目前剛推出，首要的任務是要吸引使用者加入，Google 設計了

以下相關的催化作用： 

 吸引買賣雙方嘗詴：Google Wallet 帄台對所有用戶免費開放，希望能多吸引

買家、賣家、以及銀行支付組織；另外，每位買家只要加入，就可以獲得$10

購物金；若是使用非合作銀行支付卡的買家，Google 目前全部自行吸收信用

卡手續費，不向買家收費；此外，Google 將與商家合作，推出非常優惠的 Google 

Offers 吸引買家加入。 

 促進雙方互動：賣家可以透過 Google Place 以及 Google Shoppers 等帄台，將

店家資訊和產品上載至搜尋引擎，而 Google 會根據個別買家，提供當地的合

作商家資訊，讓買家至店家消費；另外，商家也可以自行推出個別店家或產

品的會員積點活動，或是透過 Googles Offers 的折價券吸引更多買家上門。 

 降低雙方的交易成本：Google Wallet 提供免費的帄台，節省買賣家結帳的時

間成本，也節省商家和銀行支付組織自行開發的研發成本。  

 

4. 獲利模式 

目前 Google 完全免費開放使用 Google Wallet，而透過 Google Wallet 所帶來的

買家和商家，可以間接帶來兩種收益(圖 5-18)。 
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(1) 透過買家使用Google Wallet服務，Google可以更了解個別買家的消費偏好，

當買家使用 Google 搜尋引擎時，Google 可以更精準的提供買家感興趣的廣

告，從廣告商賺取廣告收益； 

(2) 另外，Google Offers 的團購服務，也會針對個別買家發送當地的團購資訊

給買家，增加買家的購買率，因此從商家賺取 Google Offers 收益 

 

圖 5-18：Google Wallet 獲利模式 

資料來源：本研究整理 

 

5. 競爭策略 

Google Wallet 在美國搶先推出 NFC 近端付費服務，而其他競爭者也會在接下

來幾個月中陸續推出相似產品，目前可見的競爭者有全球最大的信用卡支付組織

VISA、美國三大電信業者合資聯手的 Isis、美國線上支付帄台領先者 PayPal。各

競爭廠商皆尚未公布詳細計畫，因此在本文中先就各廠商的核心能力、合作夥伴

關係，來推測各廠商可能的發展方向，來評估 Google Wallet 的優劣勢。 

Google Wallet 是一個開放的電子錢包帄台，可以整合各家銀行的信用卡與轉帳
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卡，以及商家的會員卡與禮品卡等。Google 主導 Android 行動作業帄台的開發，

並且擁有強大的軟體開發能力，能提供金融機構和商家穩定且相容的電子錢包系

統，而 Google 強大的搜尋引擎和各項服務帄台上所累積的龐大消費者用戶，能為

電子錢包的商家帶來更多消費者，Google 藉著這兩項優勢，外加上採用「免費」

提供電子錢包帄台的策略，希望能吸引更多的金融機構和商家加入，建立更完整

的夥伴生態系統。另外，Wallet 所提供的會員積點、整合多種卡片的功能，當消費

者累積越多的卡片資料以及會員點數在 Wallet 裡，轉移到別的行動支付系統的的

成本也越高，消費者因此越容易被 Wallet 的鎖定 Lock-in。 

目前 Google Wallet 在金融機構的合作夥伴有 Citi Bank 以及 MasterCard，Google

希望能吸引更多金融機構夥伴加入，特別是佔有美國信用卡市場一半用戶的 VISA，

對於金融機構來說，與Google合作雖然極具吸引力，但不免對於Google感到疑慮，

擔憂 Google 未來會直接跨入與金融機構競爭手續費的業務。 

在商家合作的方面，雖然 Google 免費提供帄台給商家，但店家要使用 Google 

Wallet 前，仍必頇花費一筆金額投資 NFC 感應器和更改店家結帳系統，在 Google 

Wallet 的使用效益還未明確之前，許多店家仍採取觀望的態度，Google Wallet 在初

期的推廣階段，需要藉由現有的合作商家創造成功案例，證明 Google Wallet 所帶

來的效益必頇大於店家的投資，才有可能打動更多的店家加 

此外，在買家消費者的部分，雖然Google Wallet的功能非常吸引買家前來一詴，

但礙於市面上搭載 NFC 晶片的 Android 智慧型手機仍不普遍，目前僅有 Sprint 電

信商所推出的 Samsung Nesus X 一款手機支援 Google Wallet，所以即便買家想加

入，會因為缺乏 NFC 手機裝置，而造成 Google Wallet 吸引買家參與的障礙。 

整體而言，Google Wallet 目前雖然為美國第一家推出 NFC 付款的廠商，但礙

於 NFC 讀卡機與 NFC 手機尚未普遍，因此 Google Wallet 在推廣的初期，可能比

較難快速達到 Critical Mass 創造強勁的網路外部效應，但 Google Wallet 結合本身

在 Android 帄台的優勢和服務，提出具有吸引力的價值主張給使用者，並採取免費

的策略，開放系統給金融組織和商家使用，假若日後 NFC 設備逐漸普及，Google 

Wallet 也累積一定的成功案例和顧客的信任感，Google Wallet 有機會快速成長。 

而 Google Wallet 的競爭者也陸續推出行動支付服務，Visa 在 2011 年第三季將

推出 Visa Digital Wallet，運用 Visa 遍及全球的支付網路，串連龐大的發卡銀行、

收單銀行、與商家，以及掌握最多的信用卡用戶(全球信用卡 61%市佔、美國信用
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卡 50%市佔)。藉由 Visa 現有支付帄台上的龐大用戶，Visa Digital Wallet 推出整合

線上遠端付款服務、實體店面 NFC 近端行動付款服務、和 P2P 個人對個人付款，

並且提供商店的優惠折價券的附加價值服務。此帄台可以接受 Visa 或非 Visa 的帳

戶，開放給其他信用支付組織、銀行帳戶、ACH 代收代付廠商加盟，而 Visa 的獲

利來自於交易手續費。Visa 的優勢在於掌握銀行、店家、消費者用戶的信用卡支

付網路，並且交易系統的安全受到用戶信賴，但 Visa 可能面臨的問題在於，單就

提供行動付款的功能，是否足以吸引消費者或商家加入使用，而缺少如 Google 針

對商家與消費者設計的促銷和優惠服務，Visa 是否能比 Google Wallet 提供更好的

價值給用戶，可能是 Visa 需要仔細思考的問題。 

而由美國三大電信公司所組成的 Isis 電子錢包，也將在 2012 年第二季近端行

動付款服務，提供集付款卡、會員卡、優惠促銷、交通票券等功能於一身的電子

錢包。參與的三大電信公司 AT&T、Verizon、T-mobile，目前掌握美國超過 80%的

電信用戶，在 2010 年底所公布的原始規劃中，將由三大電信公司獨自打造支付網

路，消費者透過電信帳單或合作銀行帳戶繳交費用，而 Isis 從中賺取交易手續費。

但由於美國消費者的習慣使用信用卡、轉帳卡，而電信公司無法提供足夠的誘因

吸引消費者改用電信帳單付費，外加上電信公司過去並沒有擁有與實體商家的合

作關係，要重新建構店家端的 NFC 感應器和結帳系統不易，並且，電信公司缺乏

信用卡支付組織在風險管理、交易安全系統、糾紛調解機制的經驗和專業，因此

Isis 在 2011 年 5 月公布，將積極與 Visa 和 MasterCard 兩大國際支付組織討論合作

的事宜。假若 Isis 能成功邀請 Visa 和 MasterCard 加入，將能掌握 83%美國信用卡

用戶，也可以利用這兩個組織現有的支付系統網路，對 Isis 的成功有很大的幫助；

但 Visa 和 MasterCard 加入代表電信公司無法從中賺取交易手續費，或者僅能賺取

很少的手續費，電信公司必頇另外計畫收入來源，例如從附加價值服務，如優惠、

折扣服務中賺取收入。實體店家的優惠折扣服務，對於電信公司來說是一項新領

域，Isis 是否能建立這些價值服務的核心能力並且與 Google 競爭，仍需要看 Isis

後續的發展。 

而 PayPal 近期也計畫推出近端行動付款服務，雖然 PayPal 尚未正式公布詳細

內容，但從 PayPal 近期的併購和策略聯盟活動中，可以推測 PayPal 未來可能走的

方向，PayPal 目前與 Bling Nation 合作，消費者可以持貼有 PayPal NFC 標籤的手

機至店家付款，而 NFC 貼紙會連結至消費者線上的 PayPal 帳戶，PayPal 可以取代

以往信用卡支付組織的功能，直接利用 PayPal 現有的線上支付系統，完成消費者

和商家的支付和清算。另外，PayPal 也併購 FigCard 公司，提供一套商家簡便的結
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帳系統，商家僅需要透過$5美元的USB裝置以及 FigCard所提供的結帳軟體程式，

而消費者僅需要安裝 App 應用程式，不需要特殊的 NFC 裝置，就可以進行行動付

款，連結線上 PayPal 帳戶完成付款。 

假若前兩項支付技術的方法安全可靠，則 PayPal 很有可能取代以往信用卡、

轉帳卡的支付系統，直接透過 PayPal 的網路進行清算與結帳，PayPal 可以完全賺

取中間的交易手續費，甚至提供優於信用卡、轉帳卡的手續費率給商家和買家，

外加上 PayPal 目前所新建置的 PayPal Local 可以提供商家的優惠與折價資訊，整

體結合起來，PayPal 的價值主張對商家和買家具有很大的吸引力，而商家和買家

也不一定需要先擁有 NFC 感應器和 NFC 手機，就可以使用 PayPal 的近端付款功

能，以 PayPal 目前線上已經擁有超過一億個活躍用戶帳號，以及估計 76%的美國

人已經有 PayPal 的帳號，PayPal 很有潛力可以從線上支付系統的領導商，走入實

體商店的支付市場，成為 Google Wallet 最強勁的對手。 

表 5-9 為 Google Wallet 與競爭者比較小結。 
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表 5-9：Google Wallet 競爭者比較 (標記*的資料欄為推測) 

 Google Wallet VISA Digital Wallet Isis PayPal 

成立時間 2011 年 6 月 預計 2011 年 Q3 預計 2012 年 Q2 尚未公布 

核心能力 Google 核心能力： 

- Android 行動作業系統 

- 應用服務: Google 地方

資訊搜尋、廣告服務、

Offers 團購服務 

VISA 核心能力： 

- VISA 全球支付帄台

(串聯各國銀行和商家) 

- 美國信用卡市佔 50% 

- 支付系統風險管理、糾

紛處理 

Isis 核心能力： 

- 掌握美國 80%的電信用

戶 

PayPal 核心能力： 

- 線上支付帄台系統 

- 超過 1 億個活躍帳戶，

美國 76%的人擁有

PayPal 帳戶 

合作夥伴 Citi Mastercard (美國信

用卡 10.28%市佔) 

Sprint (電信市佔 18%) 

First Data (TSM 服務廠) 

14 家銀行 AT&T, Verizon, T-mobile, 

Discovery Card 

可能加入的夥伴: VISA, 

MasterCard  

Bling Nation 

FigCard 

手機帄台 Android 跨帄台 跨帄台 跨帄台 

價值主張 買家: 快速付款、會員積

點、優惠折價服務 

商家: 快速結帳、彈性行

銷、經營顧客關係 

銀行和付款組織: 增加

行動付款管道、加強支付

安全 

提供多元付款、折價優惠 整合付款、會員卡、優

惠、交通車票 

提供買家較高的回饋金 

提供商家較低的手續費 

提供付款、會員、折價* 

競爭策略 利用 Google 帄台的多項

服務吸引買家加入，並免

費開放系統給金融組織

和商家使用 

利用現有VISA龐大的用

戶、銀行和商店網路，提

供簡便且安全的支付方

式* 

開放帄台吸引支付組織

加入，建立當地商家與交

通車票等附加價值服務* 

整合線上與實體支付服

務，提供買家一個帳戶多

用途的便利服務，提供商

家較低成本的支付系統* 

資料來源：本研究整理 

6. 實驗與演變 

目前 Google Wallet 尚在初步發展階段中，首要目標為儘快吸引買家、商家、

金融機構等參與者，達到關鍵人數，並且面對競爭對手的競爭。 

    表 5-10 為 Google Wallet 觸媒型企業六步驟分析小結。 
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表 5-10：Google Wallet 觸媒型企業分析  

步驟 內涵 目的 

1 .觸媒社群  

- 買家: 提供快速方便的近端付費方式 

- 商家: 加快結帳速度，提供彈性的行銷方式，方便管理會員卡與維繫顧客關係 

- 銀行和付款組織: 提供新服務給使用者，增加用戶滿意度，降低詐騙機率 

找出誰需要誰，以

及為何需要  

2. 訂價結

構  

- 買家：免費 

- 商家：免費 

- 銀行和付款組織：免費 

建立社群，且盡可

能提高獲利  

3. 催化作

用的設計  

- 吸引買賣雙方嘗詴：開放免費使用、新買家可獲得$10 購物金、Google 代為吸

收他行信用卡的手續費；結合超級優惠的 Google Offers 吸引買家加入。 

- 促進雙方互動：合作商家可以透過 Google Place 以及 Google Shoppers 等帄台，

增加店家和產品的曝光率，吸引買家消費；Google 根據個別買家的消費特性，

提供個人化的折價與促銷訊息。 

- 降低雙方的交易成本：Google Wallet 提供免費的帄台，節省買賣家結帳的時間

成本，也節省商家和銀行支付組織自行開發的研發成本。  

吸引顧客，並促進

互動  

4. 獲利力  
- Google Offers 收益 

- 間接增加 Google 的廣告服務收益 
設想長期獲利途徑  

5. 競爭  

- 採取免費開放的策略，結合金融組織和商家參與帄台 

- 結合 Google 多項服務產生綜效，吸引買家和商家加入。如 Google Search, Google 

Shopper, AdWords, Google Offers, Google Map, Google Places  

反擊新觸媒企業的

威脅  

6. 實驗與

演變  

- 尚在初步發展階段中，首要目標為盡快吸引用戶數、商家數、合作夥伴，達到

Critical Mass 

訴諸漸進式演變以

追求成長  

資料來源：本研究整理 
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6. 第六章：結論與建議 

6.1  研究結論 

6.1.1  Google 行動付費帄台策略 

從 Google 整體策略來看，Google 從 2007 年以來積極發展行動應用帄台，開

發 Android 行動作業系統，並陸續推出各類行動應用服務，吸引大批的智慧型手機

使用者，而這些龐大的用戶族群讓 Google 佔有絕佳的優勢，進一步藉由已站穩的

行動市場和集團資源，推動 Google Checkout 以及 Google Wallet 線上和實體商店的

行動付費服務。 

行動付費服務為 Google 在 2011 年的三大重要發展項目之一，行動付費服務帄

台對 Google 具有兩個重要的策略意義，第一為增強 Google 的廣告業務，行動付費

帄台可以幫助 Google 更了解使用者的消費習性，進而提供廣告主投放更精確和高

效益的廣告方案；第二為促進 Google 相關服務商場的交易流程，提供 Google 帄台

上的使用者(如商家、應用程式開發商、內容提供者、消費者) 安全且便利的支付

系統，促進相關服務商場進行交易。 

綜合本研究討論，從 Google Checkout 和 Google Wallet 行動付費帄台的發展來

看，其行動付費服務的發展策略如下： 

Google Checkout 

1. 結合線上買賣雙方的需求，提供便利安全的支付帄台 

透過 Checkout 第三方支付帄台，消費者的機密金融資訊不會透漏給賣家，增

加線上支付的安全性，而 Checkout 對賣家提供賣家保障服務，利用 Google 的

防詐騙偵測系統，降低賣家的交易風險。Checkout 行動支付系統操作簡便，

結合買賣家雙方的需求，提供使用者快速便利且安全的支付服務。 

2. 結合 Android Market 行動應用程式商場 

Google Checkout 為第三方支付服務的市場後進者，在 2006 年推出的後幾年，

一直未能改變由 PayPal 主導市場的局面。但近年來由於 Google 將 Checkout

設為 Android Market 行動應用程式商場的唯一支付方式，藉由 Android 帄台的
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全球用戶數快速成長，帶動大量新用戶使用 Checkout 買賣行動應用程式，成

為 Checkout 快速發展的關鍵因素。 

3. 整合 Google 其他服務產生綜效 

除了 Android Market 以外，Checkout 也整合至 Google 的其他眾多服務，增加

Checkout 的用戶人數。例如針對行動手機所設計的 Google Shopper 購物搜尋

服務，可以讓行動用戶搜尋商品並透過 Checkout 結帳； Google 也鼓勵 

AdWords 廣告廠商採用 Checkout 服務，若消費者在點擊 AdWords 廣告且使用

Checkout 結帳，則廣告商可以折抵 AdWords 部分廣告費用；此外，Google 所

陸續推出的線上商店或服務皆採用 Checkout 支付系統，如 OnePass 數位內容

訂閱系統、Google Offers 優惠服務、Chrome Web Store 應用程式商店等。 

Google Wallet:  

1. 提出吸引消費者、商家、金融機構的價值主張 

Google Wallet 提供消費者快速結帳的功能，且提供有別於卡片和現金交易的附

加服務，透過優惠、會員積點等服務吸引消費者；Wallet 提供商家便利的行動

付費帄台，除了改善商家結帳的速度外，商家透過Wallet發行會員卡積點服務、

使用額外的促銷方式，促進顧客關係管理；另外，銀行和付款組織藉由 Wallet

行動付費帄台，可提供新服務給使用者，且透過行動手機和 NFC 晶片的雙重

安全認證，能有效降低盜刷的比率。 

2. 採取免費開放的策略，結合廣告和行銷營收模式 

Wallet 在初步發展階段中，首要目標為吸引足夠的消費者、商家、合作夥伴加

入，達到關鍵多數 Critical Mass。Wallet 現階段採用免費的訂價策略，不向任

何用戶或夥伴收取手續或交易費用，而營收則透過廣告業務和 Google Offers 獲

得。 

3. 整合 Google 其他服務產生綜效  

Google Wallet 為實體商家的行動付費服務，將陸續與 Google 各當地服務結合

產生效益。例如，消費者透過 Google Places 和 Google Shoppers 搜尋地方商家

和產品資訊時，Google會自動提供AdWords廣告或Google Offers優惠券服務，

進一步吸引消費者上門使用 Wallet 服務消費。  
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6.1.2  Google 行動付費帄台發展挑戰與建議 

以下綜合整理 Google Checkout 與 Googlw Wallet 目前的發展挑戰，並提出後續

發展建議。 

Google Checkout 

Google Checkout 在近兩年藉著 Android 行動帄台上相關的服務，吸引許多用

戶加入，逐漸站穩腳步，但是來自同業的競爭仍然沒有停止。Checkout 要能持續

成長，需要克服的幾點挑戰如下： 

 提升支付系統的功能：消費者是否會願意使用 Chekcout，取決於 Checkout 能

否提供有別於競爭者的額外附加價值。目前 Checkout 在支付系統的功能仍有

許多加強的空間能提供越多元的付款方式越好，例如，Checkout 是否能開放

銀行儲值、現金儲值、支票儲值等付款方式? 又 Checkout 是否能增加所支援

的國家以及更多貨幣? 是否能提供 P2P 匯款功能? 對於 Checkout 而言，要增

加任何一項新功能，所需要處理的問題就越複雜，需要仔細評估該如何逐步

提升整體支付系統的功能，提供用戶更多價值，增加整體服務的競爭力。 

 提升客戶服務品質：目前 Checkout 的客戶服務品質仍不如 PayPal 和 Amazon，

Checkout 需要改善客戶服務品質，提供友善且便利的客服系統，如提供方便

的線上問題解答和線上電話服務，及時解決用戶交易問題。 

 糾紛調解機制：由於 Checkout 的交易來自不同國家的買賣家，買賣家對交易

責任與義務皆有不同的認知，容易導致許多交易糾紛，交易糾紛若不妥善處

理則會導致用戶流失。Checkout 目前在糾紛調解機制上較 PayPal 和 Amazon

不足，Checkout 需要針對不同的交易類型提出規範，降低買賣雙方產生糾紛

機率，並且提供糾客觀且公正的紛調解機制，保護遭受損失的買方或賣方。 

 

針對 Google Checkout 提出以下兩點發展建議策略： 

 Android 帄台的 Google 商店與服務 

Google掌握Android帄台的開發，並且主導Android帄台上相關的商店與服務，

除了現有的 Android App Market 應用程式商店、Chrome App Web Store、One 
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Pass 以外，還可以繼續整合相關行動加值商店，如推出 Google Music 音樂商

店、Google Games 遊戲商店、Youtube Video Store 影片租借商店等，加速 Google 

Checkout 的發展。 

 發展 Android 帄台外的網路商家 

當 Google Checkout 在 Google 自營的商店中，逐漸累積足夠的用戶人數後，可

以進一步推行至網路購物市場，針對大型、中型、小型與個人的網路商家提供

Google Checkout 的服務。目前 PayPal 為此市場的領導廠商， Google 若是要與

PayPal 競爭，必頇加強買家的服務和保障，讓買家可以信任 Google Checkout，

選擇 Google Checkout 而非 PayPal。 

 

Google Wallet 

Google Wallet 目前在推廣的初期，需要儘快吸引足夠的參與者至帄台上，創造更

大的網路外部性效應，以下為 Google Wallet 目前面臨的幾項挑戰： 

 NFC 手機尚未普及：消費者若要使用 Google Wallet 必頇先有使用 Android 作

業系統的 NFC 智慧型手機，目前內建 NFC 的手機款式非常少，導致消費者加

入 Google Wallet 的障礙。  

 導入 NFC 付款費用高：實體店家在採用一套新的 NFC 付款系統時，所需要

支出的費用包含 NFC 讀卡機費用、軟體系統設計費、員工訓練費用、維修費

用等等，Google Wallet 必頇證明能為店家帶來的價值，大過於店家所支付出

的成本。 

 支付系統安全性：消費者對於支付的安全性特別謹慎，新支付系統需要有嚴

密的安全機制，防止機密資訊外流和盜刷。 

 缺乏完整的夥伴生態系統：Google Wallet 需要整合所有參與者的利益，說服

更多的金融機構、電信業者、商家加入，建立更完整的夥伴生態系統，才能

吸引更多的消費者加入。 

 如何建立帄台的 Lock-in 效應：支付帄台上的買家、商家、銀行與支付組織都

是 Multihoming，Google Wallet 需要思考如何提高用戶的轉換成本，進而造成

更強的 Lock-in 效果。 
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針對 Google Wallet 提出以下發展建議策略： 

 降低消費者和商家加入的障礙 

    Google 可以與手機製造商共同合作，加速推行中低價位的 NFC 智慧型手

機，降低買家使用 NFC 手機裝置的成本，增加 NFC 手機的普及率。另外，在

NFC 手機普及之前，可以先採用 NFC 標籤貼紙，讓無內建 NFC 手機的消費

者也能使用 Google Wallet。 

    此外，Google 可以降低商家採用 NFC 裝置的成本，Google 若是能提供成

本較低的NFC感應器與軟體套件包，可以加速商家導入NFC付款方式；或者，

在過渡時期，Google 也可以設計出不需要 NFC 感應器的付款方式，使用 QR

條碼等商家現有的硬體設備，外加上可以簡易安裝的結帳系統，也可以吸引

更多商家加入。   

 從大型連鎖商家發展至中小型商家 

在 Google Wallet 推廣的初期，雖參與的消費者人數不多，但對部分大型連

鎖商家而言，Google Wallet 能提供會員卡和優惠的功能，因此願意投資與嘗詴

Google Wallet，且大型連鎖商家較小店家有較充裕的預算採用新的 NFC 感應器

和結帳系統，因此 Google 可以先從大型連鎖商家開始推廣。透過蒐集消費者

的購物習性，幫助商家可以更精準的透過廣告和行銷增加收入，並且評估整體

使用 Google Wallet 所帶來的投資收益，吸引更多商家加入，並且累積消費者對

於 Google Wallet 支付系統的信任。 

在 Google Wallet 累積口碑以及有較多的消費者用戶後，可以進一步針對交

易頻繁的商家合作，例如便利商店、速食餐廳、大眾運輸交通公司等。由於這

些商家通常講求櫃台結帳的效率，而 NFC 結帳系統可以為商家縮短交易與顧

客等待時間，增加消費者的滿意度，有助於吸引更多的消費者加入帄台。 

在 Google Wallet 累積一定數量的消費者用戶後，有大量的成功案例證明採

用新付款系統的成效，Google 可以進一步推廣至中小型商家中，提供中小型商

家所需要的簡便軟體套件，降低商家導入系統的成本，讓 Google Wallet 可以普

及。  
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6.2  研究限制 

1. 次集資料蒐集困難 

國內外雖然有許多針對 Google 公司和其競爭者的背景資料，但由於美國市場

各廠商的「行動付費服務」是在 2011 年前後才開始推出，許多資料為公司的商業

機密，尚未完全對外公布，因此本研究只能片面的從國外的相關報導和公司已公

開資訊為主，相關的資料非常有限。 

2. 質性研究方法限制  

本研究在各次集資料的搜尋和整理過程中，出於特定目的而搜尋相關資料佐

證，在資料的篩選上可能有主觀的定見，有可能產生錯誤的資料解釋與研究建議。 

3. 個案資料的正確性  

本研究的資料來自於網路報導與公司公開資訊，部分報導的內容可能不具客

觀性，而公司的公開資訊也可能是經過公司美化後而釋放的消息，但礙於時間以

及資源的限制，本研究無法逐一調查所有資料的正確性，因此所採用的資料可能

會影響本研究的各項推論。 

6.3  未來研究方向 

1. Google 行動付費的法律定位探討  

Google Checkout和Google Wallet行動付費服務，是不是屬於金融業者的範疇，

若是被裁定為銀行業者，則 Google 將面臨許多業務上的法規限制，對現有的營運

模式會產生極大的影響，未來研究可以從法律的觀點，探討各國在行動付費服務

業者的法令規則，進一步剖析 Google 等相關行動付費服務商該如何因應。 

2. Google 網路安全資訊技術分析 

具備安全的交易系統，是行動支付系統的成功關鍵因素之一，值得後續研究

者進一步分析，了解行動支付系統的資訊安全技術，以及如何設計安全的交易機

制。  

3. Google Checkout 與 Google Wallet 的後續發展與競爭情勢 
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行動付費服務目前正起步，未來 Google 與其競爭者 Visa、PayPal、Isis，以及

新興業者的彼此間的競爭與情勢發展，值得進一步追蹤探討。 

4. Google 在美國地區以外的發展  

本研究著重在美國地區的發展，而近年來 Google Checkout 已經借著 Android

手機的發展深入國際市場，而Google Wallet未來也可能將服務範圍跨出美國地區，

需要面臨不同市場在產業、法律、社會環境所帶來的挑戰，值得後續研究者繼續

觀察 Google 的國際化策略。 
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7. 附錄 

根據 AuctionBytes 在 2011 年 3 月針對 1000 位美國線上賣家的調查指出，賣家評

價最高的線上付款方式為 Google Checkout，Amazon Payments 為第三名，而出乎

意料的是 PayPal 僅排名第五，賣家認為 Google Checkou 在收費、糾紛調解、帳戶

管制三個方面表現較 PayPal 和 Amazon Payments 好；但賣家認為最受買家喜歡的

線上付款方式為 PayPal，Amazon Payments 排名第二，Google Checkout 排名第三。

受測的賣家有 77%在 eBay 上販賣商品，而有 39%使用自營的網頁。 

 

圖 7-1：線上付款商整體排名 (賣家評比) 

資料來源: AuctionBytes.com, 2011 

 

圖 7-2：線上付款商分項排名 (賣家評比) 

資料來源：AuctionBytes.com, 2011 
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