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專題摘要 

 

近年來食安的問題讓國人們人心惶惶，連雞蛋也爆出毒蛋以及假蛋的問題，

民眾想追求健康無毒的食物，但由於不了解也只能被動的接受市場上現有的食

品。 

 

雞蛋是如此的平凡又如此的豐富。 

 

本專題這次就要介紹華元生物科技的「好華雞」，究竟在市場已經逐漸趨近

飽和的雞蛋市場，華元是用了什麼樣的行銷策略讓好華雞大受成功呢? 

 

1. 讓國人了解並介紹日常生活中最常出現的雞蛋。 

 

2. 向社會大眾以及消費者了解到雞蛋也是有優劣特色以及對身體所能帶來的

好處。 

 

 

3. 說明好華雞與其他雞蛋的不同之處，使消費者對好華雞有深刻的印象。 

 

這次專題首先本組將透過網路對華元物生物科技做基本的了解，並詳細介紹公

司以及產品，進而延伸出華元生物科技的核心價值、營運目的，以此來深入了

解好華雞的特色，接下來蒐集各方資料並且加以整合做出文獻探討，下一部則

是藉由發放問卷來收集市場消費者對於好華及的一些看法建議等等，並做出 
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SWOT 分析，STP 理論等區隔出與市場上普遍常見雞蛋的差別，最後藉由上述

所收集的資料以及本組的研究，彙整做出結論做出結論，並且由各層面做出建

議讓消費者對於好華雞有足夠的品牌支持與認知。  
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第一章 緒論 

 

第一節 研究動機 

 

    食安的風暴從前幾年開始到現在都像風暴一樣壟罩著台灣，使有

機健康的食材逐漸竄起，之前偶然聽到周遭的人提到所謂的有機食品

引起了我們的興趣，我們想探討為什麼「有機」食品可以在台灣取得

巨大的成功，因此我們選擇華元生物科技的好華雞做為這次的研究主

題，並讓消費者可以多認識這個品牌。 

 

第二節 研究目的 

 

    此次研究將會針對華元生物科技的好華雞做深入探討，從公司介

紹、產銷履歷、特色商業模式到銷售通路都會做研究並加以分析，目

的就是要讓因食安問題而擔憂的消費者，對於無毒健康的產品有更深

的了解，接著詳細做出好華雞的 SWOT 表格，分析出在各種可能環境

的狀況下可以使用什麼方式來應對，最後做出結論讓消費者一目了

然。 
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第三節 研究方法 

 

1. 文獻分析:本組員利用空閒時間至圖書館透過網路資訊、書報雜誌

等，蒐集相關文獻資料並做出整理 

2. 問卷分析:以問卷蒐集消費者對於好華雞的認知及看法 

3. SWOT 分析:透過評價組織或個人的內部優、劣勢以及外部環境

的機會威脅，交叉分析後再選擇最有利的行銷策略(張阿妙，2014) 

4. STP 理論:市場定位的分析，尋找目標客戶以及市場之細分、定位 

5. 4P 分析:做出產品、價格、促銷、通路之表格，確定未來行銷方向 

 

第四節 研究限制 

 

    由於本組採用網路問卷調查，因此無發確認問卷的真實度及可信

度，為了提高專題可信度，我們選擇篩選過濾出胡亂填答的問卷，以

整理出可信度較高的問卷資料，如此一來才能真實的反應出好華雞在

消費者心中的形象，也更能夠說服消費者。 

 

       無法實際走訪台東確認雞隻的生長狀況以及環境等因素，因

此我們選擇收集官方所提供的資料、雜誌介紹、經科學驗證的報導以

及購買過的好華雞的消費者心得，為的就是要做出可信度足夠的專題，

能使消費者可以更近一步瞭解好華雞。 
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第五節 研究架構 

 

 

 

  

品牌故事-好華雞 

研究動機 

(探討健康食物) 

研究目的 

(介紹華元) 
研究方法 

SWOT分析 

(比較優劣好壞) 
文獻分析 

實際驗證 

(實際比較差異) 

研究限制 

(找出瓶頸並解決) 

研究結論 

圖 1. 研究流程 
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第二章 文獻探討 

 

第一節 公司介紹 

 

    華元是近幾年快速崛起的生技公司，於民國 105年由創辦人黃揆

元創立於台北市內湖區，其致力於產出最健康的雞蛋，企業願景是打

造「有雞生活共享經濟圈」。一個成功的公司必定會有一個有遠見的領

導者帶領公司邁向成功，而為何一位經商成功的商人會願意投入大筆

資金在一級產業呢?華元認為若能將農業資源運用到觀光產業、IT、

醫藥製造、能源產業勢必能創造新商機。(華元生技官方網站) 

華元之所以有好華雞，來自黃揆元先生為了母親慈愛的生活智慧，而

這些看起來如此虛渺的感情，卻讓華元取得如此巨大的成功。 

 

 

 

 

第二節 產銷履歷來源 

 

    產銷履歷可以說是一種農產品身分證，消費者除了可以了解此農

圖 2. 華元生技 LOGO 

(註解.好華雞官網) 

圖 3. 好華雞 LOGO 

(註解.好華雞官網) 
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產品的生產記錄之外，政府也實際檢驗過產品是否符合規範，更能讓

消費者吃的安心。而建立履歷追溯體系分為食品產銷所有流程可追溯

及追蹤制度兩種作法，前者旨在降低生產過程及產品之風險(包括食

品安全、農業環境永續、從業人員健康等風險)，後者目的除在賦予

產銷流程中所有參與者明確責任。(產銷履歷農產品資訊網，2017) 

 

第三節 特色 

 

    華元與其他雞蛋品牌最大的不同就是代理孕母和有雞生活共享經

濟圈以及特殊的善循環商業模式，下面我們將整理出來兩者的特色以

及目標，並說明所謂的「善循環」。 

 

1. 代理孕母 

 

    華元在今天一月推出代理孕母模式，也就是讓消費者透過認養雞

隻的方式，在未來連續八個月都會有一定數量的蛋宅配到府，在商業

上來說就是預付的概念，如此的商業模式除了可以讓消費者保證蛋的

品質之外，更可以保障蛋農的付出。 

 

    好華雞代理孕母的善循環商業模式與大部分廠商最特別的地方在

於，華元會將雞隻物盡其用將雞隻的價值發展最大化，一丁點都不浪

費，雞蛋可以回收蛋殼做成肥料，雞隻可以加工生產成雞精、高湯、

羽製品等等，讓一隻雞從十幾塊的雞蛋到高達 2200元的高價值產品，

相較於其他蛋場只顧著拚數量，華元的善循環策略可以說大勝於其他
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蛋場。 

    而購買好華雞的消費者則可以透過設備全程觀看雞隻的生長過程，

這種方式更能鞏固消費者對於好華雞的忠誠，比起外面來路不明的雞

蛋，好華雞更能夠使消費者買的安心，吃的放心。 

 

 

        

 

 

 

 

  

圖 4. 代理孕母介紹 

(註解.好華雞官網) 
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(註解.好華雞官網) 

2. 有雞生活共享經濟圈 

 

 

     

畜牧場名稱：好華雞牧場 

產地：台東初鹿農場 

地區：東部 

牧場地址：954台東縣卑南鄉明峰村 28鄰牧場 1號 

飼養雞種：海蘭雞,烏骨雞 

特殊飼料：有 

蛋品品項：紅殼,白殼,粉殼,青殼 

飼養方式：放牧,福利籠飼,室內平飼,籠飼 

表 1. 好華雞農場資訊 

圖 5. 有機生活共享經濟 

(註解.好華雞官網) 
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    華元特別的有機生活共享經濟圈以一級產業(農業)為基礎，結合

二級(加工)三級(服務)產業，使一隻雞可以在各領域得到有效的發揮，

以跨領域的產業植入創新、多元的概念，打造跨域整合的共享經濟平

台，建構一條全新的產業鏈，總結來說就是將一隻雞用在各個不同的

領域已帶來效益最大化，而「有雞生活共享經濟圈」這一創舉也是華

元一直以來所追求的企業願景。 

 

 

3. 「善循環」商業模式 

 

    善循環的核心價值就是結合消費者、生產者以及廠商之間的互信

關係，使三方都可以各司其職打造永續健康創造更好的商業環境。 

 

 

 

 

  

圖 6. 善循環流程 

(註解.好華雞官網) 
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第四節 好華雞 

 

1. 孕育 

    好華雞飼育的雞種為海蘭（Hy-Line）， 是美國海蘭國際公司

（HY-LINE INTERNATIONAL）培育的四系配套優良蛋雞品種。 台

灣從 20世紀 80年代引進，雞的頭部較為緊湊，單冠，耳葉紅色，也

有帶有部分白色的。 皮膚、喙和脛黃色，體形結實，基本呈元寶形，

抗病力強、產蛋率高是其特點。 

 

2. 成長 

    當我們接獲「代理孕母」的預購後，專屬消費者的小雞，不必由

消費者飼養，台東初鹿農場山林的無毒放養，而放養的雞隻由於有足

夠的空間運動會使雞隻具富有彈性的肌肉，直到牠成長為健康的成年

蛋雞。 

 

3. 產蛋 

    長成後的好華雞，自東向西遷移，繞過半個台灣，抵達彰化的好

華科技培育雞場，加入生蛋行列。所有的天然飼料，都添加酵素和益

生菌堅持「不打生長激素」、「不打抗生素」，並嚴選不含農藥的飼料與

高標準的水質為雞隻的食材飼養。 

 

4. 配送 

    好華雞每月提供 30顆的新鮮雞蛋，而且宅配到府。每一顆好華雞
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蛋都經過嚴格的國際級檢驗，不定期提供各項檢驗報告回歸，就是為

了「還給人類最健康的飲食」的企業初衷。 

 

第五節 銷售通路 

 

    根據農委會資料指出，2014年光是雞蛋全台產出就高達 73億顆，

(農委會糧食供需年報，2014)要再如此龐大的市場中脫穎而出銷售策

略以及通路就顯得格外重要了，同時台灣平均每人的年雞蛋購買數量

60年來上漲 10倍達到 300顆!而華元在幾年前的毒蛋風波銷量不僅沒

有下跌，反而驚人的成長了兩倍，原因除了有能讓消費者實際監控的

代理孕母系統(B2C，廠商對消費者)，還有積極擴展連鎖超市的市占率

如全聯、家樂福的實體通路，最後透過與以直接提供原料的方式烘焙

業合作例如找上近年展店迅速的連鎖早餐店拉亞漢堡，與其母公司森

邦集團旗下五個品牌合作供蛋，走過試營運後，森邦含加盟店的台中

以北約三百家店，未來將全由華元供應蛋(今周刊，2016)。 

 

    黃揆元積極增加知名度，「每月免費送早餐店一百顆蛋，只要他們

貼華元的海報。」光三、四月，華元就送出一百萬顆給早餐店及弱勢

團體，順勢為品牌打知名度，更拓展逾一千家早餐店客戶。「今年再加

拉亞，應該就超過兩千家了。」華元至今不到一年，但在行銷費用上

就花了一千四百萬元。 

 

    另外華元近來也開始拓展國際市場，將雞蛋改由利樂包的方式即

可出口到海外，預計今年底。也可以選擇直接在海外設立雞舍與工廠
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屆時雞蛋生廠包裝完成即可直接外銷至其他國家。 

 

    農委會說明，國內蛋雞飼養場數約 1,700場，在養蛋雞隻數約

3,600萬隻左右，每日供應 1,800萬至 1,900萬粒雞蛋。目前國內生

鮮雞蛋運銷通路主要以供應早餐業、餐飲業、烘培業及等之散裝蛋為

主，占約 63％，其他通路，洗選蛋 25％、CAS洗選蛋 4％、加工用蛋

8％。 

 

第六節 食品安全 

 

    這幾年在多次修法與接連發生的食安事件之後，國人開始重視「食

品安全」並學習自保，相關的食安知識才得以推廣也愈受重視，成為

人們日常生活談論的話題，有鑑於此，許多食安知識的平台因應而生。 

民國 105年政府提出「食安五環」改革方案來因應食安問題，第一環

是「源頭控管」，只要食品的進口或生產有問題，就要從源頭掌握資料、

予以控制；第二環是「重建生產管理履歷」，消費者在購買產品時，可

以透過產品上的資料來追溯生產流程、生產者和經銷商等相關資料，

只要食品的履歷流程清楚、資訊透明，消費者才能掌握相關資訊、安

心購買。政府也應具備足夠的市場查驗能力，因此在食安。因此在食

安第三環，就是「提高查驗能力」（10倍查驗能力），將現行政府的查

驗頻率、強度都提高，萬一有食安漏洞，在查驗時能夠防範；第四環

是「加重生產者、廠商的責任」；第五環是「鼓勵、創造監督平臺」，

讓全民與消費者都能夠監督食品安全的詳細環節，並有充分資訊瞭解

每一個食品可能發生的狀況。  
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第三章 個案分析 

 

第一節 重點討論 

 

    整合至今為止的資料我們提出了一個重點來做比較，那就是好華

雞的雞蛋到底特別在哪?可以讓壟罩在毒蛋風波下的市場吸引到消費

者。 

 

第二節 資訊分析 

 

    首先我們在網路上找了有關好華雞的生產資訊、食用飼料、蛋雞

種類等等，並與市面上常見的一般蛋雞雞種做比較，以表格做出雞種

的介紹及其特色，找出其中差異性較大的因子，並且做出表格，最後

配合好華雞的 SWOT 分析表，彙整並探討結果。 

 

第三節 實際比較 

 

 好華雞 市面蛋雞 

雞種 美國海蘭雞 海蘭、伊莎、漢德克等 

飼料 純素食、天然飼料 動物蛋白、混合飼料 

放養方式 放牧、籠飼 籠飼 

施打生長激素 無 有 

成本 高 低 

表 2. 市面蛋雞差異 
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海蘭雞 伊莎雞 漢德克雞 

中型蛋雞 中型蛋雞 中型蛋雞 

褐殼、白殼 褐殼、白殼 白殼 

產蛋高峰期長 抗熱、適應力強 適應力強、抗寒怕熱 

產蛋量高 產蛋量高 產蛋量中 

 

海蘭雞特色介紹: 海蘭蛋雞以高產蛋率受國內養殖戶喜愛，今年六月為止進口

數量就高達 56%，而開產時間早，產蛋高峰期穩定，是最吸引農戶飼養的原因。 

 

伊莎雞特色介紹:同為高產蛋雞的一種，因適應力極強在台灣也有一定數量的

農戶飼養，今年六月統計進口數量占 16%。 

 

漢德克雞特色介紹:為荷蘭漢德克公司培育的新品種雞，雞蛋種類僅白殼，在

全球頗具知名度，但在基本上屬熱帶區域的台灣其抗寒怕熱的特性不易生存，

因此在台灣養殖非常困難，今年甚至沒有進口任何一隻漢德克雞。 

表 3. 雞種介紹 

圖 7. 雞隻介紹 

(註解.中國畜牧業博覽會) 

海蘭雞 漢德克雞 伊莎雞 
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第四節 行銷策略分析 

本文將好華雞的 SWOT分析整理如表 4 

 

 

 (S)優勢 (W)劣勢 

 

內部 

因素 

 

 

 

外在 

環境 

 

1. 每隻雞都有「身分

證」，詳細的雞隻履歷

使消費者安心購買。 

 

2. 飼料嚴選優質穀物全

素飼料，依雞隻情況

添加酵素、益生菌、

葉黃素等多種珍貴營

養素。 

1. 注重品質以及健康飼

料的的餵養使成本較

其他競爭者高。 

 

2. 在網路上無法得知產

品詳細資訊。 

 

3. 知名度不高，消費者

數量低。 

(O)機會 (SO)增長性策略 (WO)扭轉性策略 

1. 近期因食安問題，消

費者對於雞蛋的飼

料、品質會更注意。 

 

2. 國人平均年雞蛋購買

量成長近 10倍，雞蛋

銷售市場增加。(農委

會糧食供需年報，

2014)。 

1. 廣告以飼養透明化以

及健康飼料，吸引注

重雞蛋健康的消費

者。 

 

2. 以優質雞蛋以及品質

保證做推廣。 

1. 在官網提供雞隻飼養

地點、飼料成分等，

使消費者願意購買。 

 

2. 提供高品質養雞環

境，如一雞一籠，吸

引高階層級消費者。 

 

(T)威脅 (ST)多元化經營策略 (WT)防禦性策略 

1. 國內眾多蛋場影響消

費者選擇。 

 

2. 部分廠商為求市占

率、銷售率，採滲透

訂價，以低價吸引著

重價格的消費者 

1. 以其他廠商合作研發

新產品如羽製品、公

仔玩具等等，也可與

樂園或球隊合作推出

吉祥物好華雞等等，

藉此吸引其他領域消

費者的眼光。。 

 

1. 與其他廠商尋求合作

或提接受併購，尋找

穩定中生存方案。 

 

2. 降低雞蛋佔的產品百

分比，改研發相關或

其他領域產品。 

 

表 4. SWOT 分析 
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第五節 STP理論 

 

1. 市場區隔(Segment) 

大致上區隔出城市、職業、年齡、所得以及心理變數，選擇城市最主要

的原因是由於宅配到府的雞蛋，很符合城市快速步調民眾的需求，職業的話

可以選擇台灣最廣泛普遍的上班族群，年齡則是選擇 25-35歲，所得選擇

30,000~45,000中等至中高收入客群，最後心理變數的部分選擇重視石安問

題的消費者，好華雞其透明化的飼養情況及高品質的健康雞蛋，可以充分吸

引依心理變數區隔出的消費者。 

2. 目標市場 (Targeting) 

收入的變化將直接影響消費者的需求欲望和支出，因此選擇月收入

30,000~45,000中等至中高收入族群，中等收入的客群幾乎都會在住家附近

的超市、量販店或者是菜市場購物，不但符合好華雞的市場區隔，也是最多

消費者前往的地點。配合現今華元的目標策略，可以在之後轉為服務高收入

族群的個人化商品，或者是以增加銷售市佔率為目標，並且提高知名度的低

收入族群。 

3. 市場定位(Positioning) 

要塑造具競爭優勢的形象是不容易的，但華元從的目標非常的明確，就

是「大眾主流市場」，雖然量大競爭多且價格便宜，但強調「有機、健康與

平價」，的確符合華元的市場定位，目前市面上普遍的雞蛋主要分為價格便

宜但履歷資料不清，以及資料完善但價格偏高的雞蛋大廠，華元的好華雞在

每個廣告介紹都非常注重這三點，希望能將「有機、健康與平價」的好華雞

深深的烙印在消費者腦海中  
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第四章 問卷分析 

 

第一節 4P分析 

 

1.  產品:目前官方網站上只提供認購代理孕母雞蛋，分別有紅殼以及白

殼，依其飼料成分可再細分為原子彈、酵素蛋。而產品策略的部分現階

段看起來華元是做的非常的成功，華元專注於生產「健康、高品質」的

雞蛋成功吸引消費者購買。 

 

2.  價格:消基會公布市售蛋品產銷履歷 QR-Code 調查，抽樣市售

19 件盒裝蛋每顆單價介於 3.2 至 17.5 元(消基會，2016)。華園

創辦人黃揆元殘在一次訪問上說:好華雞的目標群不應該鎖定有錢人，

應該平價，讓一般上班族也消費得起(經濟日報，2017)。因此

本組認為好華雞使用成本加成定價法，扣除生產成本等因素後加上預期

利潤，以此方式華元較能訂出消費者與公司都能接受的價格。 

 

        

 

 

 

3.  

產品 白殼元子 白殼酵素 紅殼元子 紅殼酵素 紅殼好晴 

價格 1,200元 1,400元 1,600元 1,800元 2,000元 

數量 240顆 240顆 240顆 240顆 240顆 

平均 5元/顆 6/顆 6.6元/顆 7.5元/顆 8.3元/顆 

表 5. 產品價目表 



17 

通路: 3C產品的發達，讓行動商務已成為現今的趨勢，虛實整合的全

通路行銷更是現代社會的走向，華元的零階通路就是可以直接透過網路

向公司下單，並將商品宅配給消費者。而近幾年來為了提升知名度，與

家樂福合作，也可以嘗試 Jasons 這類的生鮮超市合作發展一階通路。 

 

4.  促銷: 有效的行銷，是針對正確的顧客，建立正確的關係(Philip 

Kotler，1980) ，華元的推廣策略，主要透過網路透過買一送一，活動

贈送等方式吸引消費者，並架設粉絲團能讓消費者隨時都收到最新的活

動通知，而華元現在正積極地與早餐店合作，另外也可以嘗試藉由電視

廣告來提高知名度。 

 

第二節 問卷分析 

 

    此問卷針對好華雞的各項目進行調查，以網路問卷模式做發放。

實際獲得問卷 103份，無效問卷 3份，有效問卷為 100份。本問卷含

公司簡介、受訪者基本資料分析與與消費者行為分析三部分。 

 

1. 

 

性別 
男性 女性 

25% 75% 

年齡 
18-20 21-30 31-40 41-50 50 以上 

2% 24% 24% 40% 10% 

表 6. 問卷基本資料分析 

http://search.books.com.tw/search/query/cat/all/key/Philip+Kotler/adv_author/1
http://search.books.com.tw/search/query/cat/all/key/Philip+Kotler/adv_author/1


18 

職業 

農林漁牧業 財金保險業 科技資訊業 醫療保健業 軍公教人員 

6% 10% 6% 1% 5% 

新聞娛樂業 教育學術業 餐飲業 服務業 家管 

2% 6% 17% 36% 11% 

月收 
25,000 以下 25,001~35,000 35,001~50,000 50,000 以上 

34% 38% 17% 11% 

 
圖 8. 問卷基本資料 
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 圖9. 消費者行為分析1 

1 

2 

3 

4 
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圖 10. 消費者行為分析 2 

5

 

6

7
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第五章 結論與建議 

 

第一節 結論 

 

    藉由這份專題以及各方面的研究，我們瞭解即使是一個評價甚高

的企業，市場還是會出現許多意見以及訴求，無論是在定位(選擇大眾

市場或利基市場) 、行銷(以何種方式推廣)或通路(選擇何種販售方

式) ，好華雞要如何包裝自己走出新的商業通路，在市場打開知名度

都是一大難題，華元生技創辦人黃揆元先生將平凡的雞蛋賦予了新的

商業模式，也成功吸引到消費者。為此，本小組根據好華雞的 SWOT

分析、4P分析以及問卷調查結果提出了幾項建議。 

 

第二節 建議 

 

1. 產品策略 

好華雞致力於提供消費者優質健康的雞蛋，整個品牌都是圍繞著

這個核心理念去做產品策略，以健康做基礎，同時以有機無毒健康飼

料等加以包裝整個產品，以這些附加條件讓整個商品的價值提升，並

搭配申訴電話等服務使消費者對於好華雞整體好感上升。 

 

2. 價格策略 

目前市面上高品質的蛋價格在 15塊以上，本組建議可以將價格定

在 10~15塊的範圍內，好華雞的蛋具有健康無毒有機的優勢，品質不
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亞於市面上高品質的蛋，而且價格也較高品質的蛋便宜，以機會成本

的概念來看，可以有效吸引兼顧品質及價格的消費者。 

 

3. 推廣策略 

    根據圖 9編號 1可以發現有 78%的民眾沒有聽過好華雞，本組認

為原因可能因為華元是去年才剛創立的企業有關，本組建議可以將行

銷重點放在社群網站或電視廣告，請具有大量粉絲的名人做代言、介

紹等等。 

    根據圖 9編號 3可以發現主要認識好華雞的方式比例最高的是

18%通過親友介紹或推薦，因此本組建議可以發展會員模式，會員享有

折扣、加入會員送蛋或者是介紹親友入會送購物金等等獎勵方式，不

只能讓會員更積極拉攏其他人加入，豐富的獎勵也可以吸引消費者，

這樣不但能穩固客戶忠誠度也可以使好華雞的知名度上升。 

根據本組 SWOT分析結合華元內部優勢與外部，可以嘗試發展多角

化經營，不只可以解決產品線寬度不足的問題，更能彰顯出與其他家

蛋場不同之處，如此也可以提高華元的曝光率吸引更多消費者，例如

成衣、健康食品、觀光等產業都是不錯的多角化方向，結合自身優勢

而延伸發展出來的行業必定能為企業帶來更大的效益。並且也可以嘗

試與其他領域的企業進行合作，以更優質雞蛋為目標進行改良甚至是

研發新品種，不只自家產品可以獲得改善，還能藉機推廣讓好華機知

名度提高。 

目前市場上資訊處與所謂的「大數據」時代，一家企業的產品好

與壞很容易在網路上快速流傳，因此本組建議可以使用口碑行銷，利

用自身內部的優勢配合粉絲專頁、官方帳號等，使好華雞能夠迅速滲

透市場，從而達到推廣的目的。 
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4. 通路策略 

 

    根據圖 10編號 5可以發現，50%消費者願意購買雞蛋的價格為 5

元以下，6～10元則是 38%，11～20以及 21以上也分別有 9%跟 3%，

因此本組建議可以發展客製化的販售模式，如對於願意花費 21元以上

購買雞蛋的消費族群，發展專屬的產品，例如餵養蛋雞更高品質的飼

料，24小時恆溫雞舍等，將消費者分層，並發展適合層級的販售模式

或措施。 

    根據圖 10編號 7可以發現，最多人購買雞蛋的地點是 42%的量販

店，再來是 32%的菜市場，接著是 17%便利商店，最後則是 9%的有機

專賣店，而主要以網路為販售通路的的好華雞卻沒有消費者習慣在網

路上購買。由於好華雞近期有與各大量販店合作的動作，因此本組建

議可以將好華雞的蛋散裝以零售的方式推廣到市場上，並附上產銷履

歷、DM介紹等等，這些舉動有別於其他市面上普通的雞蛋，不只能讓

消費者留下印象提高知名度，同時也能夠增加銷售率，為網路銷售作

鋪墊。  

本組經研究發現目前市場上的消費者對於好華雞的認識甚少，因

此本組建議可以與市面上一些超市進行合作，例如有機商店、jason

超市或者是全聯都可以增加販售的通路還有知名度，也可以發展下游

廠商或者建立虛擬通路(永豐餘、統一)這類的有機蔬果平台，使好華

具有一套完善的通路策略。  
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