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摘  要 
近年來，農產品之產業受到 WTO 之衝擊，原本透過「輔導進駐屏東生物科技園區」產學合作計畫，撰寫營運計畫書

及財務規劃，但遭到同業競相投入與削價競爭，輔導成果作成如下建議：暫停進駐屏東生物科技園區、自創殺菌液蛋品牌。 

本人以顧問角色投入個案公司主管會報，從管理五大功能面切入，歷經多次會議討論，最後達成共識，委由設計公司共同

建立企業識別系統(C.I.S.)，採用顧問命名的「8號蛋」作為殺菌液蛋的品牌名稱，並協助撰寫經濟部97年度協助服務業研究發

展輔導計畫，計畫名稱「健康心選擇－8號蛋」創新行銷計畫，其中部份勞務委由本人執行的「8號蛋產品推廣」產學合作計

畫。 

本研究係參酌品牌的定義、品牌權益、品牌建立決策及人員銷售，協助個案公司研發創新產品並命名為『8 號蛋』，

以品牌為主導行銷手法，並安排現場實作產品推廣、日本考察、參加世貿展、電台託播、接受訪問及新聞媒體刊登

廣宣，增加曝光率與可見度，藉此協助個案公司突破 95 年業績下滑 5﹐732 仟元之困境，平均每年提升營收獲利達

12﹐000 仟元以上，並顯著提升產品價值與公司形象。 

關鍵詞：殺菌液蛋(Disinfected Liquid Egg)、企業識別系統(Corporate Identity System、品牌(Brand)、品牌權益

(Brand Equity) 
壹、前言 

近年來，農產品之產業受到 WTO 之衝擊，面臨不升級就得淘汰的命運，個案公司也正面臨上述瓶頸。原本透

過「輔導進駐屏東生物科技園區」產學合作計畫，撰寫營運計畫書及財務規劃，但個案公司大量轉進的殺菌液蛋市

場，遭到同業競相投入與削價競爭，部分客戶外移或遭其他公司併購雙重挾殺下，頓時由藍海轉成紅海，95 年營

收較 94 年下降 5,732 仟元，輔導成果作成如下建議：暫停進駐屏東生物科技園區、自創殺菌液蛋品牌。 

96 年 4 月個案公司更名為津鼎食品股份有限公司，由原有資本額 6,000 仟元，提升為 15,000 仟元。本人以顧

問角色投入個案公司主管會報，從管理五大功能面切入，歷經多次會議討論，最後達成共識，委由設計公司共同建

立企業識別系統(C.I.S.)，採用顧問命名的「8 號蛋」作為殺菌液蛋的品牌名稱，並協助撰寫「健康心選擇-8 號蛋」

創新行銷計畫，其中部份勞務委由本人執行的「8 號蛋產品推廣計畫」產學合作計畫。 

 
貳、文獻回顧 

本研究係參酌品牌的定義、品牌權益、品牌建立決策及人員銷售分述如下： 

(ㄧ)品牌的定義 

在美國行銷協會(ＡＭＡ)對品牌的定義是：「品牌（brand）是指一個名稱、術語、標記、符號、設計或它們的綜合

體；用來確認一個銷售者或一群銷售者的產品或服務，已與競爭者的產品或服務有所區別[1]。 

消費者所辨別與感受到的品牌特質有四大構面：屬性(attributes)、功能(functions)、利益(benefits)、個性(personality)，

簡稱 AFBP(圖 1)，說明如下[2]。 
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圖 1 品牌的四大構面(AFBP) 

1. 屬性(attributes)：產品屬性有兩種。內在屬性(internal attributes)是指產品的規格(如長寬高度、重量、體積)以及在

物質上的特色(如成份、材質、用料、零件)；外在屬性(external attributes)是外加給產品的、對產品基本功能沒有

影響的屬性，例如包裝、保證、售後服務、產品責任險等，品牌最先留給購買者的第一印象便是屬性。 

2.功能(functions)：產品屬性會影響產品功能，也就是產品的作用與表現，例如：汽車的長寬具有入座與承載的功

能。 

3.利益(benefits)：利益主要是回答「產品屬性與功能帶給消費者甚麼好處，或解決甚麼問題？」，例如汽車夠寬夠

長則可以帶著全家一塊旅遊。 

4.個性(personality)：消費者綜合前述的屬性、功能與利益，而賦予這品牌的人格化描述，例如車子可以帶著全家一

塊旅遊，讓人感覺這品牌是溫馨的、愛家的。 

(二)品牌權益 

品牌權益是一個品牌名稱給予某一產品或服務的附加價值。一般而言，品牌的知名度和忠誠度越高、能夠傳遞

越好的品質印象、能夠引起越好的聯想、或擁有專利與商標的保護，則品牌的附加價值也越大，這附加價值具有競

爭上的優勢，可讓購買者願意支付較高的價格來取得產品或服務。品牌權益越大，購買者願意支付的價格越高；當

兩種品牌的功能性利益相等，而購買者卻願意花較多的錢，去購買其中一個品牌時，就代表這一個品牌權益大於另

一個品牌的品牌權益。 

但品牌權益並非一成不變，它會受到主要新產品、產品本身的問題、最高管理階層的更迭、競爭者的活動和法律行

動因素的影響[3]。 

(三)品牌建立決策 

「品牌決策」是產品策略中十分重要的議題，一個品牌從建立到獲得高品牌權益之路是艱辛且充滿挑戰的！要如何

塑造一個耳熟能詳的品牌，必須有一套「品牌建立決策」，從圖 2 可以清楚了解到品牌建立的步驟[1]。 

 

 

 

 

 

 

 

圖 2 品牌建立決策綜觀 
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(四)人員銷售 

   行銷溝通工具包括廣告(advertising)、促銷（sales promotions）、人員銷售（personal sellings）、直效行銷（direct 

marketing）和公共關係（public relations，PR）等五種，此即通稱的行銷溝通組合（marketing communication）或推

廣組合（promotion mix）。以下就人員銷售的定義、特性、過程及管理說明如下。 

1.人員銷售定義：是一種透過人員溝通，以便說服他人購買的過程。由於人員銷售溝通方式與內容可以因時、因人、

因地等而調整，因此是屬於客製化溝通（customized communcation）。 

2.人員銷售特性：針對量身訂做的產品或服務，優點方面能提供多元化的資訊，並能立即回覆顧客，較具說服力及

選擇閱聽者；缺點方面接觸單位成本非常高，人員間銷售資訊可能不同[4]。 

3.人員銷售過程：業務員最實際的、最直接影響個人與公司業績的工作就是爭取訂單。無論公司的整體銷售計畫與

組織如何完美，仍然需要業務員在市場上腳踏實地的執行銷售工作。銷售工作過程如圖 3 所示[2]。 

 

 

 

 

 

圖 3 人員銷售的過程 

4.人員銷售管理：在許多業務掛帥的企業，業務員是拓展市場的有利武器，也是影響營業收入的關鍵因素。另外，

人員銷售的費用包括招募與訓練費用、固定薪資、交通津貼、業績獎金等成本非常高昂。因此，如何有效管理業務

員及降低流動率，是許多企業主管的重要任務。業務員的管理工作與程序如圖 4 所示[2]。 

 

 

 

 

 

圖 4 業務員的管理工作與程序 

 
參、個案公司介紹 

個案公司成立於民國 79 年 03 月 29 日，以蛋品加工為主，並定位於專業殺菌液蛋廠。每小時可殺菌 1000 公斤

產能，每日可生產 10 噸殺菌液蛋。公司亦接受農委會、中央畜產會、學術機構與大專院校教授群輔導，生產作業

之各項措施與軟硬體設施，均符合良好衛生規範(GHP)的規定。公司於 93 年 3 月通過 CAS 認證，95 年 3 月通過

HACCP 產品認證，以提昇產品品質，獲得更多烘焙、鮮食、食品業等客戶信賴與支持。 

• 1999 購地建廠 

• 2000 購買SANOVO打蛋設備 

• 2002 購買SANOVO殺菌設備 

• 2003 定位為專業殺菌液蛋廠 

發 掘 潛 在 顧 客 事 前 準 備 接 觸 顧 客 介 紹 產 品

處 理 抗 拒促 成 交 易追 蹤 與 服 務

確 定 銷 售 目 標 決 定 業 務 員 的 任

務 、 人 數 及 組 織

招募與徵選業務

員 

訓 練 業 務 員

評 估 業 務 員 激 勵 業 務 員
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• 2004 通過CAS認證 

• 2005 購買日本全自動包裝設備 

• 2006 通過HACCP認證 

• 2007 成立台北分公司拓展大台北市場 

• 2008 建立8號蛋品牌 

• 2009 持續推展品牌與8號蛋網購 

 
肆、8 號蛋品牌經營與行銷策略 

近日國內發生許多食物中毒事件，引起消費者對食品安全的憂慮，因此提供合乎安全、衛生食材給予消費大眾

為當務之急。為此協助個案公司研發創新產品並命名為『8 號蛋』，以品牌為主導行銷手法，並安排現場實作產品

推廣，藉此突破困境提升產品價值。 

(一)個案公司在業務上的問題如下： 

1.銷售對象局限在組織市場，產品僅以業務用途為主。 

2.產品常受同業次級品低價衝擊影響公司營收甚鉅。 

3.僅依賴司機兼業務於配送過程中，藉由客勤開拓客源，毫無競爭力可言。 

4.長期以來未能靈活運用行銷手法，皆僅以產品做為銷售定位。 

(二)輔導工作內容： 

  針對個案公司上述業務問題，採取相關改善措施如下： 

 1.汲取中、西式餐飲專業人員經驗，開發創新食譜，提高消費者使用興趣。 

 2.蒐整分析高雄縣市有機通路建立店家資料庫。 

 3.運用電話行銷、拜訪及舉辦實作試吃活動推廣產品。 

 4.製作『8 號蛋』產品食譜教學影片、實作活動影片及消費者使用後感言增加產品價值。 

 5.透過電台託播、接受訪問、新聞媒體刊登，以及帶領實作團隊參加年度台北烘焙暨設備展，擴大產品曝光 

率及知名度。 

6.代表個案公司參加〝雞蛋產業大阪考察七天六夜〞活動，提升品牌行銷能力與通路定位策略。 

8 號蛋產品推廣內容要點如下： 

1.實作流程：事先收集高雄縣市有機商店相關資料，後以電訪方式聯繫店家 推展『8 號蛋』，並實地拜訪具

實作意願之店家，同時決定日期與時間。實作日期前一週，由參與人員決定實作內容。現場實作當天的主

要內容，分別為公司介紹、8 號蛋故事、8 號蛋產品的品質、特色及用途的說明，之後開始實作 8 號蛋殺菌

蛋白液相關料理並給予食譜輔助，做完料理後會有享用午餐時間、Q&A 與問卷調查。每次活動製作為成果

冊及問卷資料分析，作為個案公司在消費者市場推廣 8 號蛋的策略。本計劃期間完成 18 場實作並製作『健

康心選擇-8號蛋料理食譜』乙冊。 

  2.『8 號蛋』品牌創立緣由 

創立國內第一個液蛋品牌『健康心選擇－8 號蛋』，並以產品特色：『pH8.8』、台語諧音『剝好蛋』、

以及『每天吃二顆蛋(白)』等故事性話題，充分利用傳媒工具以不同創意創造消費者話題，並配合國內大小

實作展覽、販售業者車廂廣告宣傳，擴大『8 號蛋』的知名度和曝光率，具有帶動國人使用液蛋產品的火

車頭效應。 

希望藉由本研究可以了解經由現場實作之產品教育來了解市場對 8 號蛋 殺菌蛋白液的接受程度及並發覺

潛在顧客。 

3.『8 號蛋』產品規格設計 
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       『8 號蛋』產品規格分述如下： 

(1) 根據品牌架構的學理，完成 8 號蛋品牌架構如圖 5 所示： 

 

 

 

 

 

 

 

圖 5  8 號蛋品牌架構 

(2)產品的製作流程、安全控管、衛生條件及保存期限製作流程：將雞蛋打破分成蛋黃液、蛋白液，蛋白液部份先

放置原料儲存桶，經由殺菌設備流至成品儲存桶，再由充填機包裝完成，放置 3℃冷藏庫中。安全控管：CAS 台灣

優良食品的認證、HACCP 危害分析與重要管制點（Hazard Analysis and Critical Control Points）制度。 

衛生條件：生菌數 5000 cfu/g 以下、大腸桿菌群 10cfu/g 以下、沙門氏菌為陰性。 

保存期限：殺菌全蛋液:15 天(團膳業者要求 7 天)、殺菌蛋黃液:15 天(團膳業者要求 7 天)、殺菌蛋白液:30 天(團膳

業者要求 7 天)。 

   (3)產品的屬性 

產品的規格：4 公斤殺菌全蛋液、殺菌蛋白液、殺菌蛋黃液。 

    10 公斤殺菌全蛋液、 殺菌蛋白液、殺菌蛋黃液。 

    650ml 殺菌蛋白液。 

表 1 產品的營養成份： 

營養標示 

每 100 公克 
殺 菌 蛋 白 液 殺 菌 蛋 黃 液 殺 菌 全 蛋 液

熱 量 42 大卡 318 大卡 140 大卡 

蛋 白 質 10.0g 16.0g 12.0g 

脂 肪 0g 28.0g 10.0g 

飽 和 脂 肪 0g 23.1g 8.28g 

反 式 脂 肪 0g 0g 0g 

碳 水 化 合 物 0.5g 0.5g 0.5g 

鈉 146mg 52mg 122mg 

(4)產品的特色與利益： 

  新鮮-當日生產、成品置於 3℃以下 

安全-無藥物殘留、無致病性細菌、無添加防腐劑、無三聚氫胺。 

  衛生-全自動化生產、包裝。 

  方便-不沾手、隨心所用。 

8 號蛋 

屬性 

 

1. 規格：650ml、4 公斤、

10 公斤 

2. 殺菌 

3. 無藥物殘留(CAS) 

4. 均質                 

功能 

 

1. 方便性 

2. 無致病性細菌

3. 安全 

無蛋殼

利益 

 

1. 隨心所用 

2. 延長保存期限 

3. 健康 

個性 

 

健康心選擇 
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 (5)產品的目標市場：組織市場 4 公斤、10 公斤。 

                  消費者市場 650ml 殺菌蛋白液。 

  4.現場實作拍照(以兩場為例) 

     吉事圃有機資訊館實作照片 

 

 

吉事圃有機資訊館實作概況 

日期：97.10.18 

時間：早上 9:30~14:00 概況：該店經營模式，是南部眾多商品的總代理，虛實通路並存。當天早上由於時間

有限，下午 1:30 還有另一場鍋具推廣實作，幫店家整理實作現場至 10:30 才開始，所以直接進入實作部份，

偶爾加入 8 號蛋的介紹。到場參加的顧客難得也有中年男士，大家發問熱烈也很用心做筆記，現做 6 道 8

號蛋相關料理，讓大家讚不絕口一掃而空，甚至藍莓口味天使蛋糕有少部份人沒吃到，當下約定再下一場

實作時間，暫敲定 12 月份。 
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企管系行銷擂台賽(國民公有市場)照片 

 

企管系行銷擂台賽(國民公有市場) 

日期：97.12.23 

時間：早午 9:00-12:30 

概況:決賽當天蛋熱狗因貨品在早上九點前尚未到達只好棄權，媒體記者們早上 8:45 左右陸續到達，系上全體

老師已一切就續就等兩位主持人開鑼了，比賽規則是創意行銷與銷售金額一併計入。比賽隊伍各拿出看

家本領一較高下，創意行銷分成兩階段：前段是在舞台上表演，後段是台下在隊伍攤位前，派出一位代

表站在舞台上拿著大聲公叫賣，此時場面熱鬧程度 High 到最高，也是眾家媒體鎂光燈下的焦點，最後

第一名由奇中一隊技得頭籌，而在台下前方擺攤的 8 號蛋，還是以滷蛋白和蛋糕為試吃料理，口味部份

已有改善，但主要還是必須賣出 650ml 罐裝 8 號蛋，在組員齊心叫賣下，使消費者對 8 號蛋有了初步的

認識，也漸漸的越賣越多，創下佳績。 
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5. 台北國際烘焙暨設備展 

日期：98.03.26~98.03.29  

時間：9:00-17:30 

概況:本次推廣團隊共四人，參展當天先行至會場佈置，熟悉環境並商討作戰策略。此次參 展針對購買『8

號蛋』消費者，附贈簡易的食譜及教學影片光碟，提升民眾購買意願。會場展示台上放置早、中、晚餐

中間部分為現場烹煮『8 號蛋』產品料理(滷蛋白、涼拌蛋白及翡翠吻仔魚湯)，此外在外場配有兩位實

作人員為民眾解說『8 號蛋』產品。大部分民眾第一眼看到涼拌蛋白都說是豆腐，或者看到罐裝『8 號

蛋』產品，會誤解為新式飲料，我們在為民眾介紹『8 號蛋』產品時，以簡短明確方式：新鮮、安全、

衛生及方便為主，再搭配食譜上的文字說明，在短短的時間內擄獲民眾的心。 

 

 

伍、結論及建議 

結論： 

    8 號蛋產品推廣成果 

    1.完成 18 場有機通路及聯誼會中小型試吃與促銷推廣。 

    2.完成 8 號蛋殺菌蛋白液創新食譜乙冊。 

    3.消弭消費者對於蛋液產品的不信任與不安全感，降低消費風險。 

    4.創立自有品牌行銷，提高公司獲利。 

    5.促進雞蛋與蛋液產品產銷多元化發展，並推廣「殺菌蛋液」。  

    6.世貿參展成果產生具體成果(銷售 244 罐 8 號蛋產品)，及衍生效益 

    (四月份展覽中回流購買 58 罐 8 號蛋產品)。 

建議： 

1.透過社區實作推廣，如何料理殺菌蛋液擴大教育消費者使用殺菌蛋液的好處。 

    2.在經濟不景氣時，廠商挺客戶即做到跟客戶一起解決其問題 

    3.在拍攝 DVD 宣傳影片時，可分成兩部份：一是用 8 號蛋主寶寶，帶領其他 4 隻蛋寶寶參訪公司；另一

部份是 8 號蛋產品實作推廣。 

4.8 號蛋網購商域內容，加入團膳料理食譜與家庭料理食譜，前者針對外食產業及便當業者，後者針對一

般消費大眾。  

    5.藉由更多的廣播及參展，才能將『8 號蛋』產品成功推向消費者。 
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