
市場分析
在台灣房地產市場，「送物機器人」（或

稱服務型配送機器人）正從「科技噱頭」轉

向「建案標配」。

隨著 2024-2025年生成式AI與智慧建築政策

的推動，這一市場正迎來爆發期。台灣的住宅

建案已不再只賣「坪數與地段」，而是在用科

技創造日常的便利與安全感。送物機器人正成

為建商與物業的差異化武器：它們把外送、包

裹與社區服務串成一條流，讓住戶的生活更順

暢，也讓物業的營運更有效率。

針對台灣建案用送物機器人的市場分析：

一、市場發展現況與規模

 * �政策紅利：國科會於2025年推動「智

慧機器人產業推動方案」，預計帶動

服務型機器人產值在5年內由40億元擴

大至500億元。

 * �需求轉變：受到缺工、外送文化盛行及

隱私需求影響，建商導入機器人的態度

已從「觀望」轉向「實質採用」，預計

未來5年將成為中高端建案的基礎設施。

 * �區域熱度：台中與台南建商表現最為

積極，將機器人視為提升建案溢價能

力的關鍵。

二、 核心驅動因素

 * �解決外送最後一哩路：社區大樓嚴禁

外送員上樓以維安安防，機器人可承

接從大廳到住戶門口的配送，解決包

裹堆積與管理員奔波問題。

 * �物業成本優化：導入「機器人即服務

（RaaS）」租賃模式，建商或管委會

無需負擔龐大買斷與維護費用，即可

降低 20%-30% 的傳統人力成本。

* �科技行銷溢價：對於新世代買盤（如科

技業、年輕家庭），智慧住宅的「科技

感」是決定性購屋因素，機器人能有效

建立品牌差異化。

* �滲透加速：北中南多地建商與物業已導

入智慧配送、清潔、門禁系統，形成「

智慧住宅」競爭焦點；北部高端、台中

中價帶與南部新案均見實例，且可與電

梯、門禁與AI管家整合運作 。

*� �政策推力：國科會發布「智慧機器人產

業推動方案」，以跨部會與基金投入帶

動產業聚落與示範場域，強調「AI產業

化、產業AI化」，有助服務型機器人落

地於房地產與物業場景。
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 * �全球參考：全球自主配送機器人市場

預估至2030年達280億美元，年複合成

長率約20.33%；亞太受人口老化、非

接觸需求與法規配套推動而快速成長

，顯示區域動能可支撐台灣應用擴張

三、需求動因與價值主張

 * �人口結構與勞力缺口：超高齡社會與

勞動力萎縮，機器人被視為彌補人力

與維持服務品質的關鍵方案。

 * �生活型態變化：外送與電商包裹量高

峰常態化，社區端末配送需要更快且

可追蹤的「最後50公尺」解決方案。

 * �社區營運效率：自動搭乘電梯與即時配送

功能，減少物業人員重複跑單與住戶等待

時間，提升整體滿意度與管理效率 。

 * �品牌差異化：導入AI管家、臉辨安防

與IoT監控的整合方案，助新案形成明

確的科技標籤與溢價空間。

 * �區域示範效應：北中南多案落地後的

口碑擴散，降低市場採用的心理門檻

，帶動「看齊效應」。

四、應用場域與技術要點

 * �主要任務：外送取餐與到戶配送： 與

外送平台或管家服務串接，完成餐點

與包裹的「社區內最後一哩」。

 * �包裹流轉：由宅配櫃或管理室至住戶門

口的時段配送，減少樓層反覆往返。

 * �社區巡檢/清潔：移動巡檢、垃圾運輸與

夜間巡迴輔助，結合安防與環境感測。

 * �必要整合：電梯控制、門禁系統、人

臉辨識、IoT環境感測與社區管理平台

的多系統協同 。

 * �技術瓶頸：載荷限制、室內外混合路

線的穩定導航、感測器成本與維運可

靠性仍需持續優化；全球趨勢顯示混

合動力全地形機器人成長最快，市場

偏好同時適應室內外的機型。

五、產業生態與競局

 * �供給端：機器人硬體商、電梯與門禁

系統商、AI管家/物管平台、外送與物

流平台共同組成解決方案供應鏈。

 * �需求端：建商（新案導入）、物業管

理（既有社區升級）、外送平台（到

社區的閉環運營）。

 * �商業模式：一次性設備+年費維護： 建

商在預售/交屋時作為配備賣點；物業

以服務費維持。

 * �服務訂閱/按趟計費：與外送或包裹平

台合作，按流量分潤或SaaS訂閱。

 * �整合方案溢價：AI管家+安防+配送的全

套方案，提升案場議價力與品牌形象。

六、挑戰與風險

 * �資本支出與全生命週期成本：初始採

購與感測器、雷射雷達等高成本仍是

障礙；雖然感測器價格快速下滑，但

維運、保固與故障率需透明化管理•

 * �場域工程整合：電梯/門禁/弱電系統多

供應商環境下的兼容性與權限管理，

是落地關鍵工程。

 * �營運峰值管理：外送與包裹高峰時段

的排程、動線擁塞與服務品質維持。

 * �安全與法規：住戶安全、個資與影像

資料使用的合規控管；公共區域行走

規範與保險責任界定。
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 * �住戶體驗設計：導入初期的學習成本

與期望管理，需靠清晰SOP與客服支援

降低摩擦。

未來展望與策略建議

 * �短中期（1–3年）展望：政策示範與

在地成功案例將持續擴散，亞太區的

需求動能與高齡化趨勢將支撐台灣住

宅場景的加速採用；混合室內外適用

機型、低成本感測與更穩定的電梯/門

禁協同，將是產品迭代主軸。

 *� 建商策略：標準化預留： 在設計階段

預留充電位、動線、電梯介面與門

禁API，降低後續整合成本。

 * �差異化配套：以AI管家+配送+安防的

整合方案做為主打，強化銷售話術與

交屋價值。

 * �KPI導向POC：以「平均配送時長」「

高峰吞吐」「住戶滿意度」「維修

MTBF」等KPI，分期導入驗證。

 * �物業策略：營運排程與SOP：以時段化

與任務分級，平衡人機協作；建立故

障與改道預案。

 * �數據化管理：追蹤運行數據，優化路線

與人力配置，作為續約與擴充依據。

 * �合作策略：與外送/物流平台串接： 建

社區端到端的配送閉環，提升使用頻

率與商業可行性。

 * �保險與法遵：與保險與法務合作訂定責

任矩陣與資料治理規範，降低風險。

 * �產品策略：室內外混合導航與自動搭

電梯穩定性： 對應台灣大樓多樣化的

動線與電梯品牌。

 * �模組化維運：提供熱插拔式感測與電

池，縮短停機時間與維修成本。

行銷方式
市場現況：台灣已經在發生

 * 北部高端案：品牌差異化

 * 台中主流價位：效率導向

 * 南部新案：示範＋補助效應

1.誰在付錢？（需求端拆解）

 * 作為新案差異化賣點

 * 創造科技住宅溢價

 2. 物業管理

 * 降低人力依賴

 * 提升服務效率與滿意度

 3. 外送／物流平台

 * 解決社區最後50公尺

 *提高履約效率

送物機器人的「真實價值鏈」：配送

↓電梯／門禁整合

↓社區營運數據

↓AI管家與服務自動化

產業生態與競局

 * 硬體商：容易被價格競爭

 * 系統整合商：卡在專案制

 * 平台型業者：最有機會做大

成功者的共通策略

 * 設計階段就介入建案

 * 模組化整合，而非每案客製

 * 用 KPI管理，而非「感覺好不好」
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