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壹●前言 

 

一、研究背景與動機 

 

近年來，食品風暴在消費者心裡留下陰影，物價上漲使消費者較願意選擇飽

足感較高的食品，台灣麵包店正面臨危機，如果不進行創新與行銷，就會面臨客

源逐漸變少的危機。 

 

經由台灣碩博士論文知識加值系統查詢相關關鍵詞「麵包店」共計四篇(姚

靜芳，2013；徐婉慧，2012；謝浚豪，2011；蘇宏泰，2009)，查詢關鍵詞「麵

包店」+「消費者行為」共計 8 篇(吳凱薇，2003；呂孟優，2007；姚靜芳，2013；

徐婉慧，2012；莊江淑蘭，2010；許玲瑋，2011；黃詩茜，2014；鄭宇涵，2011)，

由此可見相對於麵包店消費者行為的探討相對較少。 

 

因此本專題製作以麵包店作為研究的範圍，以高雄王家麵包店做為研究的對

象，針對王家麵包店的消費者行為進行研究，透過行銷策略 4P 分析找出王家麵

包店的營運優劣勢，並針對此缺失部分做行銷策略以改善王家麵包店的營運。 

 

二、研究目的 

 

(一) 探討王家麵包店現況及經營策略。 

(二) 針對王家麵包店進行行銷策略分析及 SWOT 分析。 

(三) 針對王家麵包店提出改善經營行銷策略。 

 

三、研究方法 

 

(一)文獻探討法：透過網路、書籍、碩博士論文，蒐集本研究欲探討議題相關之

文獻資料，加以整理應用分析行銷策略 4P、PEST 分析、SWOT 分析。 

 

(二)實地訪談法：實際到麵包店做訪問，採訪老闆娘來瞭解麵包店的經營現況、

及所遇到的難題與困境，找出營運優劣勢。 

 

(三)行動研究法：由於王家麵包店是組員家中的店，所以可實際記錄麵包店每天

的銷售量以及顧客群組，觀察哪些產品的銷售量比較好，一方面能知道哪些

產品比較吸引顧客，另一方面也能利用資料來源知道哪方面的缺點與問題，

以提出實際的改善方法。 

 

貳●正文 
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一、文獻探討 

 

(一)王家麵包店介紹 

 

1.簡介 

 

王家麵包店成立於民國 85 年，王家麵包店店名的由來是因為老闆姓〝王〞，

已經將開設麵包店的專業演變為承辦茶會。現做蛋糕精緻餐盒是王家麵包店的強

項商品，不僅多元化而且低價位。王家麵包店不僅僅只是銷售麵包，其他商品還

有蛋糕以及餐會禮盒等等，而且該店會隨著節慶而有不同的商品。雖然王家蛋糕

麵包店沒有像連鎖企業一樣有那麼多專業的門市服務人員態度良好且專門提供

服務，也不像那些大型企業有最新穎的設備，但是有待人非常熱情的老闆娘。 

 

2.經營理念 

 

麵包店的主要的經營理念是不斷的創新，研發出更多不同造型風格，以及口

感特殊的蛋糕、麵包。老闆娘也非常的有愛心，經常會做一些可口美味的麵包以

及家常菜，給一些需要幫助的人，讓他們可以溫飽，不會挨餓，這樣可以幫助那

些慈善機構去照顧一些弱勢團體。 

 

(二)王家麵包店附近競爭者的地理位置圖 

 

圖 1.王家麵包店附近競爭者的地理位置圖 

 

王家麵包店附近的競爭者有：哈羅斯西點麵包、莎士比亞烘焙坊、籟恩都格、

蛋塔工廠、古早味烤蛋糕、華豐麵包店、華一囍餅蛋糕、馬可先生麵包店。 
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(三)PEST 分析 

表 1. PEST 分析表 

政治法律環境（P） 經濟（E） 

食安風暴的衝擊，許多廠商都難逃食

品衛生管理法的負面新聞，導致消費

者對食品的不信任。 

因為各項民生物價持續上漲，導致消

費者節衣縮食，加上水電費與進口原

物料價格上漲，以至於麵包的價格與

銷量受到影響。 

社會（S） 科技（T） 

麵包市場朝向Ｍ型化發展，「體驗經

濟」與「體驗行銷」日益受到重視。 

隨著科技的創新發展，製作麵包工具

也越來越多樣。 

(本組自行整理) 

1. 政治：最近因為一些食安風暴的衝擊，許多廠商都難逃食品衛生管理法的負

面新聞，導致消費者對食品的不信任，在這種競爭者增加、消費者減少的環

境下，麵包店生存變得更加困難。 

 

2. 經濟：近年來經濟不景氣，從基本的水電費到原物料價格都有所調整，使得

麵包店原物料的價格都漲價，既然原物料上漲，就會影響到麵包的價格，如

果麵包的價格還是維持不變，那麼麵包店的經營就會賠本。加上各項民生物

價持續上漲，導致消費者節衣縮食，然而因為王家麵包店的價格調整，都在

合理的範圍之內，所以銷售沒有太大的影響。 

 

3. 社會：最近因為一些食安風暴的衝擊，導致許多廠商都難逃食品衛生管理法

的負面新聞，故而使消費者對食品的不信任而使王家麵包店總銷售量較低（本

組自行整理如下表 2.與圖 2 所示）。為因應現代人的潮流，也會製作許多創新

的產品來吸引顧客消費。 

 表 2.王家麵包店 7 月~12 月各月份銷售量變動分析表 

月份 7 月份 8 月份 9 月份 10 月份 11 月份 12 月份 

總銷售數量 

(個) 
2244 2526 1644 1747 1626 1834 

 

圖 2.王家麵包店 7 月~12 月各月份銷售量變動分析圖 
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4. 科技：麵包最早是由酵母做成，到現

在已經是用機器取代過去的麵包製

作，現在使用機器做麵包非常輕鬆，

也能一次製作很多麵包。而以前的記

帳方式都是用手寫紀錄的，現在的店

家都是使用收銀機居多。由於科技的

發展，也能使用網路做宣傳，例如：

FB，老闆娘有成立一個粉絲團，將

近期為客人製作的蛋糕、新產品、促

銷活動放置 FB 上，讓更多人能夠透

過 FB 了解王家麵包店。 

 

(四)行銷組合 4P 策略 

 

1. 產品（Product）：麵包可以分很多種，尤其現在的人都講求「健康」，許多麵

包店也會為了因應顧客的需求，製作五榖麵包，讓顧客品嚐到低熱量，又有

創新與改良以及融入特色的產品，因此，在產品方面盡可能優先考量到新鮮

的品質與材料，採取健康的主要概念。王家麵包店產品包含: 鹹麵包：.火腿

起司、香蔥、香蔥肉鬆、起酥肉鬆、熱狗咖哩、沙拉肉鬆等；甜麵包：田螺、、

克林姆、芋頭、紅豆、雞蛋麵包、鳳梨酥、三角蛋糕、小白球、杏仁瓦片、

布丁等，還包含下面的特色產品。 

表 3.特殊節日產品介紹 

   

圖 4 生日蛋糕 圖 5 中元節壽桃組 圖 6 天上聖母聖誕蛋糕 

   

圖 7 中秋節鹹豬肉禮盒 圖 8 元宵節平安龜 圖 9 神明生日壽桃組 

 

圖 3.王家麵包店 Face Book 圖 
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2. 價格（Price）：王家麵包店商品的價格相較於同業採取平價，凡是有來店裡消

費商品的顧客就有折扣活動，該店也會配合節慶做行銷的活動，例如：母親

節、中秋節、父親節、神明生日、以及聖誕節等，店內都有做不同的促銷活

動。該店不僅僅只有做節慶促銷活動，平時也會做促銷活動，例如：布丁一

個 25 元，買四送一，五個一百(如圖 5-25)，杏仁瓦片一罐 200、兩罐 300，7

個 15 元的麵包 100 元，這些都是平常日所做的促銷活動。 

 

3. 通路（Place）：王家蛋糕麵包店除了一間實體店面之外，也有在 Facebook 上

設置粉絲團，只要有新產品就會馬上 PO 上網告知粉絲們，為了能讓消費者儘

快收到商品，該店也透過宅配的方式，讓不愛出門的顧客也可以透過網路訂

購產品。 

 

4. 推廣（Promotion）：該店透過 Facebook 的搜尋功能，只要 Key 入關鍵字「王

家蛋糕麵包店」，消費者就能即時了解相關於王家蛋糕麵包店的產品，除了可

以得到最新的產品資訊，也可以即時取得最新的促銷的優惠的相關訊息。同

時，王家蛋糕麵包店曾經接受過 TraNews 採訪，透過媒體的力量讓更多消費

者了解該店的特色。 

 

 

 

 

(五) SWOT 分析 

表 4. SWOT 分析表 

優勢（Strengths） 劣勢（Weaknesses） 

1.產品創新且獨特 

2.客製化 

3.產品多元 

4.地點在人潮區 

1.知名度不足 

2.行銷規劃不夠 

3.產品通路不夠廣泛 

4.客源範圍較小 

5.保存期限短 

機會（Opportunities） 威脅（Threats） 

圖 10 手工布丁特價圖 圖 11 宅配商品圖 圖 12 TraNews 採訪新聞圖 
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1.外食人口越來越多 

2.年輕人喜歡新奇、創意的產品 

3.烘焙技術、機器推陳出新 

1.原物料價格居高不下 

2.競爭者眾多 

3.替代品多 

4.進入障礙不高 

5.消費者議價能力偏高 

(本組自行整理) 

針對王家麵包店進行 SWOT 分析，將王家麵包店的優勢、劣勢、機會以及

威脅挑選出來，可提供我家麵包店的經營做改善。由上表可得知，關於王家麵包

店經營，雖然有許多優勢，但也存在著諸多威脅，因此有許多需要改進的地方，

像是競爭者眾多，導致王家麵包店客源變少，於是可以建議王家麵包店創出許多

與往常不一樣，別具一番風味的造型蛋糕等其他產品，來吸引顧客上門購買。 

 

(六)消費者分析 

 

1. 7 月~12 月顧客分析 

表 5. 7 月-12 月顧客分析表 

月份 7 月 8 月 9 月 10 月 11 月 12 月 

學生 10% 12% 9% 10% 9% 12% 

上班族 77% 76% 71% 59% 48% 62% 

老人 13% 12% 20% 31% 43% 26% 

 

說明：由上表 5 可知王家麵包店的顧客以上班族群占最大比例，其次是老人族

群，學生族群為最少，所以王家麵包店的行銷目標可鎖定在上班族及老人族群。 

 

2. 7 月~12 月消費人數分析 

 

圖 13  7 月~12 月份消費人數分析圖 

 

說明：由上圖 13 可知，7 月份顧客人數占 20%，8 月份顧客人數占 17%，9 月份

顧客人數占 15%，10 月份顧客人數占 15%，11 月份顧客人數占 12%，12 月份顧

客人數占 21%。受到食安風暴之影響，對於麵包店的銷售有一定程度的影響，這

由 7 月到 12 月消費者總人數統計表中可以予以證實（8 月份 366 人、9 月份 327

人、10 月份 33 人、11 月份 253 人），其中以上班族群消費者影響最大。 
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(七)銷售量分析 

 

1. 7 月~12 月麵包類銷售量 

 

表 6. 麵包類銷售量分析表 

產品 7 月份 8 月份 9 月份 10 月份 11 月份 12 月份 7 月~12 月份 銷售量排行 

波羅 147 107 70 111 80 108 623 第 2 名 

椰子 55 50 51 36 54 61 307   

紅豆 41 32 32 38 61 56 260   

花生 25 24 12 0 0 0 61 倒數第 2 名 

田螺 107 87 73 63 70 71 471   

香蔥 149 108 35 79 69 94 534   

奶酥 78 85 61 55 64 69 412   

克林姆 72 77 55 56 80 72 412   

墨西哥 71 53 38 38 49 61 310   

果醬波羅 46 57 24 43 51 57 278   

起司火腿 13 13 5 16 12 0 59 倒數第 1 名 

起司培根 46 28 24 17 39 34 188   

肉鬆香蔥 11 41 57 36 51 29 225   

雞蛋麵包 63 249 74 64 75 79 604 第 3 名 

咖哩長蔥 45 26 30 32 35 37 205   

炸彈 37 30 28 39 36 52 222   

木材麵包 14 25 19 50 41 31 180   

乳酪 29 24 0 0 0 25 78 倒數第 3 名 

土司 96 115 196 98 75 72 652 第 1 名 

小土司 42 34 29 25 31 32 193   

葡萄土司 28 29 23 30 23 32 165   

 

由上表 6 中可以發現，麵包類銷售量第一名為吐司，第二名為波羅，第三

名為雞蛋麵包；而倒數第一名為起司火腿，倒數第二名為花生，倒數第三名為乳

酪。由此觀之，王家麵包店應該針對消費者的喜好加強前三名產品的行銷策略，

以擴大銷售量；至於倒數三名的產品，應該重新檢討產品的行銷策略。 

 

2.  7 月~12 月蛋糕類銷售量 

表 7. 蛋糕類銷售量分析表 
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產品 7 月份 8 月份 9 月份 10 月份 11 月份 12 月份 7 月~12 月份 銷售量排行 

桂圓蛋糕 103 86 77 112 44 99 521 第 2 名 

三角蛋糕 56 45 36 53 56 53 299   

起酥肉鬆 55 31 19 44 35 58 242   

椰子葡萄 27 25 26 24 22 31 155   

富利奶油捲 58 88 62 49 82 74 413 第 3 名 

葡萄土司乾 20 11 8 13 23 21 96   

葡萄蛋糕 19 18 16 21 20 22 116   

虎皮蛋糕 20 33 18 25 27 40 163   

蜂蜜蛋糕 107 323 93 97 53 58 731 第 1 名 

巧克力蛋糕 11 6 6 3 6 11 43   

5 吋蛋糕 2 1 0 0 0 0 3 倒數第 1 名 

6 吋蛋糕 0 3 1 1 0 0 5 倒數第 2 名 

7 吋蛋糕 5 5 6 3 7 0 26   

9 吋蛋糕 4 3 6 1 0 0 14   

10 吋蛋糕 0 1 2 0 2 1 6 倒數第 3 名 

黑森林 18 9 0 6 0 0 33   

 

由上表 7 中可以發現，蛋糕類銷售量第一名為蜂蜜蛋糕，第二名為桂圓蛋

糕，第三名為富利奶油捲；而倒數第三名均為生日蛋糕。由此觀之，王家麵包店

應該針對消費者的喜好加強前三名產品的行銷策略，以擴大銷售量；至於生日蛋

糕，應該重新檢討產品的行銷策略。 

 

3. 7 月~12 月點心類銷售量 

 

表 8. 點心類銷售量分析表 

產品 7 月份 8 月份 9 月份 10 月份 11 月份 12 月份 7月~12月份 
銷售量
排行 

布丁 161 145 38 78 44 90 556 第 3 名 

手工西餅 86 179 46 122 0 0 433   
太陽餅 136 111 148 110 105 104 714 第 1 名 

小白球 120 101 91 59 104 100 575 第 2 名 

鳳梨酥 21 8 9 0 0 0 38 
倒數第
一名 

 

由上表 8 中可以發現，點心類銷售量第一名為太陽餅，第二名為小白球，

第三名為布丁；而倒數第一名為鳳梨酥。由此觀之，王家麵包店應該針對消費者

的喜好加強前三名產品的行銷策略，以擴大銷售量；至於鳳梨酥，應該重新檢討
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產品的行銷策略。 

 

參●結論 

 

一、結論 

 

在日常生活中幾乎每一間麵包店都會有一、兩種銷售比較好的麵包，如果要

配合節慶所製作的商品，也可以用麵包來生產多樣化的商品，以及吸引顧客喜愛

的地方，而王家麵包店結合了許多不同特色的產品，它不僅僅只是賣麵包、蛋糕

而已，還會結合節慶製作一些較符合節慶的特色商品，來營造節慶的氣氛。 

 

一塊麵包會因為溫度的改變使口感與顏色有所不同，而王家麵包店的老闆娘

所製作出所有的麵包都含有她滿滿的愛，任何的商品的是經過老闆娘認真、努力

的製作，讓顧客吃得安心又放心，是王家麵包店一直追求的品質嚴選。 

 

王家麵包店一開始由老闆娘的母親製作喜餅起家，到後來才轉為麵包店，並

將傳統結合在現代化當中，保留傳統的古早味再加上現代化新型的做法，讓麵包

擁有多元化的發展。因此，即使進口原物料價格居高不下，但製作麵包的原料均

未曾減少過，加上老闆娘秉持著「健康」的觀念，簡單的素材卻能做出美味又厚

實的麵包，這就是「王家麵包店」的經營策略。 

 

本專題經過實地訪談、實做與統計分析後得到結論如下： 

 

(一)麵包店的消費者對於食品安全十分重視，尤其以上班族群消費者影響最大。 

(二)麵包類銷售量第一名為吐司，第二名為波羅，第三名為雞蛋麵包。 

(三)蛋糕類銷售量第一名為蜂蜜蛋糕，第二名為桂圓蛋糕，第三名為富利奶油捲。 

(四)點心類銷售量第一名為太陽餅，第二名為小白球，第三名為布丁。 

(五)透過 Facebook 開創粉絲團讓更多消費者知道該店的特色以及產品的種類。 

(六)現代人較重視身體保健與養生，開發養生的產品成為主軸。 

 

二、建議 

 

針對以上的結論，本組提出以 SWOT 分析後進一步做出四種行銷策略： 

 

(一)攻擊策略 SO：Facebook 行銷策略，配合節慶，在粉絲團主打廣告行銷，過

年期間有年菜販售，開發多元商品，或發宣傳單、來店內打卡

與試吃活動，增加曝光度。 

(二)防護策略 ST：客製化與創新策略，因競爭者眾多、原物料價格居高不下，所
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以應不停改進、創新，塑造自己的特色，運用節慶展現出王家

蛋糕麵包店的特色，或依據月份不同，推出當季特色商品，可

降低市場波動的影響。 

(三)補強策略 WO：因知名度不足、客源範圍較小，透過網路行銷的方式，吸引

顧客，提升客源。架設 APP，為了避免消費者電話訂購時，會

因為忙碌或是忙線時而漏接了顧客的電話，透過 APP 就可以

讓顧客不用到店裡訂購蛋糕，可以節省消費者等候的時間。 

(四)退避策略 WT：販售麵包餐盒，與教育機構、公司行號合作，吸引更多企業

前來購買，以利拓展通路。針對消費者的喜好加強前三名產品

的行銷策略，以擴大銷售量，增長店內業績。參考消費者的意

見，以創新產品來吸引消費者回購。 
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