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摘要 

因為在埔里街上常常經過炎術,看到炎術人很多,我們想了解炎術如何經營得如此

成功,能夠吸引消費者來光顧,所以我們藉由專題來了解炎術的起源;並透過實地訪查來得

知老闆如何經營炎術,根據問卷分析,大部分的消費者對炎術整體都很滿意,但對停車空間

不滿意。其建議:1.店家可和周邊的停車場合作,讓消費者解決停車問題。2. 可多舉辦促

銷活動,例如:集點、買一送一、周年慶打折等等...。3. 持續推出更多樣的飲料口味,或是

研發養生的食品。 

 

壹、前言 

 

一、研究動機 

這幾年在日常生活中有許多年輕人熱愛喝手搖飲料，但是因為有許多食品安全問題，

例如：塑化劑、黑心油、毒奶粉……，等讓民眾在選購食物和飲料時，變得膽戰心驚。

而我們發現源自於埔里的養生飲料店－「炎術」，是一家主打不添加防腐劑、不添加化

學香料、不添加化學色素純天然的飲料店，創辦人採用冬瓜、南瓜、紅蘿蔔、山藥、木

瓜、桑椹、芋頭、地瓜等二十多種常見的食材搭配（工作熊的玩樂生活誌，2015），開

發出各式各樣的養生蔬果飲料。本組組員居住於埔里常常路過炎術時發現排隊的人很多，

好奇為甚麼每次看到這店家都門庭若市，這些排隊的人是埔里人嗎?想知道是在地埔里

人或是從別的地方來的觀光客在排隊，因此我們想瞭解炎術的消費群是否為在地人或外

來的觀光客及受消費者喜愛的原因。 

 

二、研究目的 

 

(一)了解「炎術」的起源發展 

(二)介紹「炎術」的產品特色 

(三) 炎術之 SWOT 分析 

(四) 問卷調查並分析埔里及非埔里地區對炎術產品的滿意度概況 

(五)根據研究撰寫結論及建議 
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三、研究方法 

 

(一)文獻資料：利用網路資料以及書刊來討論。 

(二)實地訪查：訪問炎術創辦人和炎術員工來瞭解經營模式。 

(三)問卷調查：透過問卷來統整來自埔里及非埔里地區的消費者對炎術滿意度。 

 

四、研究流程 

 

圖 1 流程圖 

 

貳、正文 

   

一、瞭解「炎術」的創店由來 

 

本組利用 9 月份假日到炎術拜訪創辦人（圖 2~圖 4），瞭解炎術的起源、經營、產

品特色等，整理如下： 

  (一)炎術店名的由來 

創辦人覺得「一日為師，終身為父」，而他的師傅是他一位叫做的阿炎伯公，為了

紀念他，所以用他的名字裡的「炎」字，而「術」是覺得用冬瓜做飲料的技術還有發展

空間，所以店名取做「炎術」。 

 

  (二)創店動機 

原本是想開飲料店養小孩，讓小孩以後可以繼承這家飲料店，當時環境飲料都不是

天然，創辦人認為可以用天然的材料來做飲料，讓不管是年輕或者年紀較大的朋友們都

可以喝到健康及天然的飲料。 

 

  (三)為何選在埔里創店 

當初想過四個地方開店，分別是埔里、草屯、彰化和台中，後來創辦人在夜市擺攤

後發現，埔里的環境真的很好，第一、好山好水，第二、埔里有較多的觀光客，第三、

創辦人喜歡做事情留些退路，因為創辦人剛開始創業，比較沒有經驗而且還要自己研發

訂定主
題 

搜集資
料 

實地訪查 

資料整
理 

問卷調
查 

資料分
析 

結論及 

建議 
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新飲品，想說先從小鄉鎮開始著手，等到較有經驗時再轉戰到大都市，所以才先選擇埔

里創店。 

 

 
圖 2商家 

 

圖 4 訪問創辦人 

 

圖 3 商家室內 

(圖片來源(圖 2~圖 4)：本小組自行拍攝) 

 

二、介紹「炎術」的產品特色 

 

炎術有三大堅持「不加防腐劑」、「不加化學色素」、「不加化學香料」，創辦人認為

飲料品質是能夠分辨得出來的，炎術所有的產品都是創辦人原創，和外面添加化學香料

的不一樣，市面上使用的冬瓜茶精可以泡出冬瓜茶，但炎術一瓶純天然麥芽冬瓜濃縮汁

必須要靠七斤冬瓜提煉而成，這就是炎術飲品能吸引大眾的原因(韓立群，2015)。炎術

堅持用純天然的食材來做飲料，獲得廣大消費者的支持及信任，這是創辦人最引以自豪

的事情！通常一般人對蔬菜水果較不重視，不喜歡的可能就不太會吃了，例如紅蘿蔔、

山藥......等等，創辦人將一些很有營養的食物轉變成飲料，能讓我們能夠攝取足夠的營

養。 

 

三、炎術之 SWOT分析 

 

SWOT分析是針對企業的優勢、劣勢、機會、威脅做出分析(練惠琪，2017)，透過

SWOT 分析，可使店家更快找出適合自家商店的經營策略及未來的目標(旗立財經研究室，
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2015)。本組透過實地訪談及觀察分析如下表。 

表 1 SWOT 交叉分析 

SWOT交叉分析 

外部機會(O) 

 養生市場逐漸被重視 

 使用嚴選食材，產品品

質深受消費者肯定 

 有試喝活動，並且為消

費者耐心介紹產品 

外部威脅(T) 

 手搖飲料店競爭強大 

 蔬果價格逐漸提高 

 分店不多，使其知名度上

升較其他飲料店慢 

 未來注重養生的飲料店會

越來越多 

內部優勢(S) 

 獨特的養生產品 

 良好的品牌形象 

 產品不添加防腐

劑、化學色素及化學

香料 

 飲料種類多，讓消費

者有多種口味選擇 

SO 增長性策略 

1. 維持養生路線，鞏固忠

實客戶 

2. 可在消費者試喝完後，

對於不滿意的地方做出

調整 

3. 可推出除了飲品以外的

產品，吸引更多消費族

群 

ST 多元化策略 

1. 維持品牌形象，讓消費者區

別炎術和一般手搖飲料店

的區別 

2. 可設計屬於炎術的品牌

logo，讓消費者容易記住 

內部劣勢(W) 

 停車位置不足 

 食材熬煮費時，瓦斯

成本較高 

 長期提供試喝活

動，使成本提高 

WO 扭轉性策略 

1. 可以利用電視及網路廣

告提高知名度 

2. 可以與停車場業者合

作，讓消費者清楚知道

停車位置 

WT 防禦型策略 

1. 可推出自備環保杯，少 1元

的活動 

2. 可推出買飲料集點活動，例

如：買五杯送一點、集滿十

點可免費送一杯 

(資料來源：本小組自行整理)  

 

由上表的 SWOT 分析，可利用 SO策略取得消費者的信任，並取得穩定的客群，使

購買率增加，加上現代人對養生觀念的注重，可多推廣養生飲品；利用 WO策略，因為

炎術選擇在埔里開店，稍嫌沒有知名度，而炎術消費者大多是觀光客，可能假日才到埔

里的炎術消費，因此建議可在各地多開分店，可省去消費者交通的時間；利用 ST分析，

近年來的手搖飲料風行台灣，因此炎術可以繼續維持養生的路線，成為台灣眾多飲料店

的一股清流，才不會被市場淘汰；利用 WT策略，近幾年大部分的店家都使用集點的活

動吸引消費者上門，建議炎術可以使用集點活動獲得新消費獲得族群，並且鞏固現有的

消費者。 

 

四、問卷調查及分析 

  

以下是對於炎術消費者的基本資料及滿意度調查，利用十月份假日到炎術總店，請
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消費者填寫問卷，本小組印製 200份問卷，實際回收 197份，回收問卷後進而對埔里及

非埔里消費者進行分析。 

 

 

圖 5 地區統計 

圖 5 為統計填寫問卷的消費者，來自埔里

地區 27%、北部 32%、中部 33%、南部 7%、

東部 1%，由此可知，到炎術消費的消費

者大多是非埔里地區的觀光(73%)。 

 

圖 6 性別統計 

由圖 6 可知埔里地區占 27%(15%+12%)，

以男性消費者居多；而非埔里地區占

73%(33%+40%)，則是女性消費者居多。 

 
圖 7 年齡統計(人數) 

消費年齡層可由圖 7 發現，埔里地區

消 費 者 大 多 分 布 在 30 歲 以 下

(46%+37%)，而非埔里地區消費者則是

21~40 歲以下(47%+37%)，其中以 21~30

歲的青壯年較多。 
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圖 8 吸引消費者的原因(人次/複選) 

由圖 8 可見，由於炎術的飲料大多都

是創辦人的獨創品，口味非常獨特，所以

消費者大多都是為了多樣化的飲料而喜歡

炎術，其次是炎術的飲料養生，有益身體

健康，因此多變的飲料口味才是吸引消費

者的最大原因。 

 

圖 9 消費者消費的飲品(人次/複選) 

由圖 9 顯示，最受消費者歡迎的飲品

是冬瓜珍珠奶，由於炎術的甜度跟冰塊都

不能像一般的飲料店一樣調整，所以大部

分消費者都覺得偏甜，因此炎術的招牌「冬

瓜奶」加白珍珠就成了消費者最愛的飲品。 

 表 2炎術需改進的地方(人次/複選) 

 
題目 

埔里地

區 

非埔里

地區 

 無須改進，繼續保持 47 119 

 環境衛生部分需加強 1 4 

 服務態度部分需加強 1 2 

 價位部分需加強 1 6 

 其他 4 14 
 

由表 2 所示，埔里地區的消費者都對

炎術的環境衛生、服務態度及價位部分都

覺得不錯，都選擇無須改進繼續保持；而

非埔里地區的消費者也都覺得炎術整體來

說都不錯，但是有些消費者(14 人)反映炎

術停車空間較為不足。  

 

在滿意度方面，本組編制 7題，以瞭解埔里地區以及非埔里地區的消費者對於炎術

的消費滿意度如何(滿意度由非常不滿意到非常滿意：1~5分)。 
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表 2 滿意度分析 

題目                        地區 

埔
里
地
區 

非
埔
里
地
區 

總
平
均 

1.對於產品價格是否滿意 3.8 4.0  3.9 

2.對於服務態度是否滿意 4.1 4.1 4.1 

3.對於停車空間是否滿意 3.5 3.3 3.4 

4.對於餐點衛生是否滿意 4.1 4.1 4.1 

5.對於環境衛生是否滿意 4.2 4.2 4.2 

6.對於炎術整體滿意度為何 4.3 4.3 4.3 

7.是否願意推薦給親朋好友 4.5 4.3 4.4 

總體滿意度平均值 4.1 4.0  4.1 

 

表 2是根據消費者來自埔里及非埔里地區所做出來的分析，本組做出以下結論：對

於炎術的產品價格，非埔里地區的消費者較埔里地區的消費者相對滿意，因為現代物價

逐漸提高，於是各家飲料店的價格也越來越高，所以從其他地區進來埔里的消費者都覺

得炎術的價格較便宜；針對櫃台人員和介紹試喝飲品的工作人員，不管是埔里地區或是

非埔里地區的客人都感到滿意(4.1分)，表示店家在人潮湧入的時候也能耐心的為客人服

務，才能使消費者滿意；非埔里地區的消費者對炎術的停車空間評價是最低分(3.3分)，

因消費者大多都是假日開車前來，而炎術又是假日時段特別多客人，所以消費者對停車

空間是有明顯的需求，建議與停車場業者合作，給消費者更好的停車空間。 

 

對於炎術的餐點衛生、環境衛生及整體滿意度，大部分的消費者是覺得滿意的，所

有消費者對於「是否願意推薦給親朋好友」感到認同(4.4分)，針對這點，本組建議可以

定期推出活動，再經由消費者們的口耳相傳，藉此可以吸引更多的消費者來消費；最後，

每個地區的消費者對炎術的總體滿意平均值都在「滿意」以上，代表炎術經營有成，只

是埔里地狹人稠，要如何讓銷售經營更加進步，讓消費者更滿意，也是炎術的一大課題，

期待炎術能繼續推出驚豔消費者的產品。 

 

五、研究限制 

 

本研究調查時間為假日，礙於平日需上課無法平日進行調查，因此無法得知平日消

費者基本消費行為及滿意度，無法進一步分析平日概況。 

 

參、結論及建議 
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本組透過實地訪查及問卷調查，提出以下結論與建議。 

 

一、結論 

 

  (一)現代人的人非常注重養生，且創辦人也希望能傳承阿伯的冬瓜技術繼續發展特色，

因此炎術主打養生，養生的概念在其他眾多飲料店中顯得很獨特。店家強調自己的三大

堅持「不添加防腐劑」、「不添加化學香料」及「不添加化學色素」，以及不斷研發出許

多創新的飲品，並使用麥芽糖來降低糖份，讓消費者能喝得安心又健康。 

 

  (二)透過本組的 SWOT 分析可以看出炎術主打「養生」符合現代國人對健康飲料的需

求，而且店家也提供免費試喝各項飲品，但炎術偏高的價格可能使部分消費者無法接受，

且店家停車空間不足，造成消費者停車不便，易使消費者留下不好的印象；另外炎術雖

位於非商圈地段但是因為飲料獨特而擁有許多固定客群，不過在近年來飲品業者競爭愈

來愈激烈，且炎術的知名度和其他連鎖飲料店相對之下較低，若有其他主打養生的飲料

店崛起，將有可能會造成店家的經營衝擊。 

 

  (三)根據問卷結果，來自埔里地區占 27%、非埔里地區的消費者占 73%；而占大多數

的消費者最喜歡店家的原因是飲料種類多；埔里地區消費者對價格滿意度比非埔里地區

的消費者低；而大部份的消費者對服店家務態度、餐點衛生、環境衛生及整體滿意度都

是感到滿意的，但是對停車位空間，埔里和非埔里地區的消費者都評價不高，尤其非埔

里地區消費者。大部分消費者都願意把炎術推薦給親朋好友，尤其是埔里地區的消費者

更推崇店家，代表店家的各方面都維持的很好，若能改善停車位不足的問題，將能獲得

更多穩定的消費族群。 

 

二、建議 

 

  (一)埔里和非埔里地區消費者對於店家的停車空間不太滿意，尤其非埔里地區消費者

對停車評價是問卷中最低的。因此建議店家可和周邊的停車場合作，讓消費者解決停車

問題。 

 

  (二)從問卷中發現埔里地區消費者(27%)比非埔里地區消費者(73%)少，又因為埔里地

區消費者認為價格偏貴，因此為鞏固在地的消費者，及吸引更多在地消費者，建議可多

舉辦促銷活動，例如：集點、買一送一、周年慶打折等等…。 

 

  (三)大部份消費者喜歡店家飲料種類多，建議持續推出更多樣的飲料口味，或是研發

養生的食品，例如：餅乾、冰淇淋、冰棒等等，保持鮮感，以維持舊客源及吸引新客源。 

 

肆、引註資料 
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