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全球新冠肺炎疫情反覆，消毒抗菌成為第一
線防疫重要關卡。臺灣新創公司「優尼克生技」
化身抗疫尖兵，以專利 UC 抗菌技術，成為業界
指標，在兩岸市場闖出一番名堂，並前進中國大
陸母嬰市場，未來更要跨足大健康領域。

UC 二氧化氯消毒水　獲醫材認證、

清真推薦

優尼克生技股份有限公司，成立於 2015 年
（民國 104 年）3 月，總部設在高雄，致力於將
氣態二氧化氯導入多元產業的應用，其 UC 二氧
化氯消毒水在臺灣已經通過醫材認證、清真推薦
等，並通過國家衛生研究院實驗證實，能有效殺
死 99.99% 以上人類冠狀病毒，疫情期間也配合
政府在公共場合大規模使用。

談起創業緣由，年僅 33 歲的董事長馬瑞彣
表示，他在就讀中興大學生化所博士生時，曾到
中國醫藥大學做癌症臨床試驗，當時他和幾位教
授探討癌症發生的原因，發現「每天噴灑酒精這
一件事，就有可能是癌病變的因素之一。」然而
市面上竟沒有一個消毒產品可以取代酒精。

抗菌、消毒產品的商機龐大，引起馬瑞彣的
濃厚興趣，於是在幾位藥界教授與業界知名創投
的引薦下，結合多位研究人員，在 2015 年創立
優尼克生技，期間研究團隊投入數千萬，不但克
服過去二氧化氯因純度過低造成的危害及無法保
存的瓶頸，更將二氧化氯製成一系列商品，在各
大藥局、藥妝、母嬰店開架販售。隨著全球疫情
告急，優尼克自有品牌「戴維爵士」長效抗菌護
膜液，成為臺灣及中國大陸各藥妝店的母嬰領域

搶手貨。產品除了有效殺菌外，還可溶於水，能
快速水解，對環境無二次公害。

創業初期當空中飛人　成功拿下消字

號許可

「有陣子我幾乎每個月飛往大陸，像極了空
中飛人。」他一語道出在對岸創業初期的生活。
馬瑞彣指出，中國大陸民生消殺市場不如臺灣成
熟，放眼對岸市場多為酒精、漂白水或危及環
境的消毒殺菌產品。而中國大陸藥店法規較為嚴
謹，沒有字號認證的商品是不能上架的。公司專
利技術新穎，在中國大陸的消字號上，並沒有這
樣的檢測方式，因此他自己帶設備儀器飛過去，
到合規的實驗單位作檢測，並將技術寫成行業標

優尼克生技化身抗疫尖兵
馬瑞彣打造夢想的王國

 文《蔡敏姿》 

優尼克生技
創辦人馬瑞彣
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準，整整做一年半後才被認可。

皇天不負苦心人，優尼克正式成為
首家在中國大陸申請通過二氧化氯產品
消字號的臺灣業者，取得消字號最大的
意義，是等於獲得正式貿易的資格，同
業所生產的二氧化氯相關產品，因為沒
有經過行業標準檢驗，連海關都過不了。
2019 年公司在杭州下沙區設立的分公
司，從臺灣批發買賣，帶去對岸銷售，
主要的通路是電商。

馬瑞彣表示，公司有一位股東在對
岸經營電商多年，當優尼克在臺灣站穩
腳步後，就決定要到對岸闖蕩，畢竟兩
岸的人口跟市場規模是不同量級。然而，
登陸後，才發現兩岸存在許多根本上差
異，比如法規、產品用語、經商方式等，對剛踏
進市場的後輩，必須花時間勤奮學習，爭取認同。

兩岸環境、經銷方式大不同

除了法規與行業標準外，兩岸存在著許多差
異，在產品用語上，臺灣講「抗菌」，但中國大
陸卻只能寫「除菌」，雖然是同一款產品，但不
換說法就不得其門而入，所以產品在兩岸的流通
性上，用語問題反而是最大的問題。馬瑞彣坦言，
優尼克也花了一段時間，才克服這項難題。另外，

山寨問題也是必經之路，目前雖然有其他中國大
陸公司註冊名字「優居克」，與「優尼克」只差
一個字，但公司具有專利技術與質量保證，且產
品都在臺灣研發製造，沒有在對岸生產，因此不
擔心被山寨。

此外，兩岸市場經銷方式也不一樣，馬瑞彣
表示，臺灣如果要批發貨品，只要找一層的代理
商，就能進入通路市場，但在中國大陸，要經過
大代理、中代理，以及地區代理，有三、四層毛
利的剝削，層層剝削下去後，公司就得檢討成本
及配方能否符合對岸的通路機制。中國大陸的經
商方式跟臺灣差異很大，千萬不要用臺灣人的思
維去看對岸，這是完全不同的市場架構概念，很
多臺廠用在臺灣做生意的態度去中國大陸發展，
很容易就會陣亡。

成功關鍵必須要天時、地利、人和，人脈關
係在對岸更是致勝關鍵。馬瑞彣提到，他曾在
廈門大學花兩年時間唸醫藥總裁班，類似臺灣
的 EMBA，藉此向同學請益，才了解中國大陸行
業內的規矩與眉角，有時他會在課堂中擔任引言
人、主持人，勇於表現，展現臺灣人積極的一面，
也獲得許多老前輩特別關照。他的同學都是當地
藥局或母嬰店的老闆，能從中學習一些經商思維
及拓展市場的技巧。

台東縣長饒慶鈴 ( 左 ) 致贈公益感謝獎章
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積極布局母嬰市場　轉型大健康領域

優尼克相當積極布局母嬰市場，馬瑞彣指
出，臺灣的藥局是什麼都可以賣，而中國大陸的
藥局只能賣藥類，不賣其他的母嬰類或洗劑類，
所以公司的目標就放在對岸的母嬰店，由於均為
獨立門市，只能賣母嬰用品，而且項目非常高端，
只要獲得通路商認可就能銷售。在對岸，每個區
域都有帶頭的連鎖通路商，優尼克就找每個區域
的領頭羊來配貨，以他們做優尼克的代理商，去
配貨給其他小店，藉此逐步打入母嬰市場。

為了拓展母嬰市場，馬瑞彣經常被中國母嬰
店請來幫員工訓練。「他們喜歡請我去做教育訓
練，我也藉此機會認識更多中國大陸團隊，了解
對方做法，教學相長。」除了消毒產品之外，優
尼克也開始跨入大健康領域，在中國大陸找尋原
物料、有特色性的中、草藥植物，作為保健食品
開發的原物料，準備要轉型成大健康產業。

馬瑞彣觀察，中國大陸的消費者端，也有分
很大的階級之分，如果他們對產品信任，再貴都
願意買，優尼克雖然是從臺灣生產賣過去，價格
肯定不會比當地其他產品便宜，但因為優尼克有
國際文獻佐證，而獲得中國大陸的中高階級消費
者青睞。

優尼克除了在當地符合檢測標準，也和杭州
大學、上海交通大學、北京清華大學等學術單
位，進行合作研究，包括抗病毒、產品安全性等，

並發表多篇國際文獻。更重要的是，優尼克與大
型規模的國際單位合作的腳步從未間斷，馬瑞彣
說，優尼克專利的 UC 抗菌技術，不僅在臺灣經
由醫學大學實驗認證，能有效抑制 A 型流感、B

型流感、腸病毒 71 型之外，UC 抗菌技術也在大
陸防疫專家鍾南山院士領導的廣州呼吸疾病研究
所，進行完整的呼吸道傳染性病毒實驗。

下一站挺進東南亞市場　擴大品牌布

局打開線上通路

優尼克生技「戴維爵士」抗菌品牌，已在臺
灣及中國大陸各藥妝店及母嬰店上架，受到藥師
的認可推廣，去年在防疫、抗菌觀念帶動下，創
造一波搶購熱潮，整體營收約新臺幣 8 千萬元。
不過，公司在對岸的營業額約新臺幣 2 千萬元，
僅占臺灣總公司營業額的 10%-15%，仍須努力
擴大在對岸的布局。他坦言，因為疫情形勢嚴峻，
也影響公司在對岸拓點的步調，有些大規模合作
案，還是見面談比較妥當。

優尼克除了在臺灣、中國大陸締造熱銷外，
產品更已成功銷售至柬埔寨、荷蘭、斯里蘭卡等
國，考量布局東南亞傳統產業，高科大輔導優尼
克於 2019 年獲得清真認證，確保其下產品能廣
泛應用於東南亞各類養殖及食品加工產業，為與
東南亞市場接軌做好準備。去年底開始布局東協
市場，攜手大馬市占率前三大供應鏈，從新加坡
開始，往馬來西亞、印尼、泰國挺進，同時展開

線上電商及線下實體便利店的全
面合作，預計 2021 年可望達到
200 家以上的渠道鋪貨量。

「長江後浪推前浪，前浪卻
沒有死在沙灘上。」馬瑞彣謙稱
創業運氣好，在創業前一定要做
好以下功課：定位準確、找到市
場需求、對社會有價值、了解競
爭對手、構建商業模式、做好財
務規劃，相信大家都可以成為成
功的創業者。

在中國母嬰連鎖協會聯合會議演講
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