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壹、前言 

 

一、研究動機 

 

         近年日韓旋風襲台，服裝、飲食、旅遊都和日韓文化沾上邊，各種類型的特色餐

廳更是遍地開花，但相較於韓式料理而言，日式料理的口味更為國人所接受。爭鮮是

台灣第一間引進迴轉壽司的日式餐廳，至今已在台灣市場佔有一席之地。之前別人的

研究都認為爭鮮在國內已是平價壽司，但對於青少年而言，一盤 30 偏向於高消費，

比起夜市販售的 10 元壽司是較高的花費，想研究為甚麼仍有青少年願意花高價去吃? 

 
二、研究目的 

 
(一)探究爭鮮與其他壽司店差異，爭鮮如何引來青少年消費 

(二) 對爭鮮企業進行 4P 分析 

(三)對爭鮮企業進行 SWOT 分析 

 
三、研究方法與流程 

 
本專題研究方法分為三大類: 

文獻分析法 : 利用過去之文獻資料，了解爭鮮的起源 

深度訪談法 : 親身體驗食物的美味以及感受店內的特色 

問卷調查法 : 發問卷調查花蓮青少年的想法 

 
 
 

 
四、研究對象與限制 

 
         本研究針對花蓮的青少年做訪問及問卷調查進行分析比較，由於人力限制，本專題

只限於對花蓮青少年。 

 

 研究背景   研究目的   文獻探討 

 

 
建立研究架

構   問卷設計   收集資料 

 

 
資料統計分

析   研究結果   結論與建議 

表 1  研究流程表 
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貳、正文 

 
 一 、爭鮮起源 

 
(一)店內特色 

 
        「爭鮮」=「真鮮」就是新鮮、平價、外帶三項特色，是台灣最大的迴轉壽司品

牌，也是台灣第一家。「迴轉餐台」是第一個認識爭鮮迴轉壽司品牌特徵，創造美

食當前顧客與美食零距離，優先以迴台取餐的便利性及送餐速度，擄獲顧客可立即

用餐不需等候的服務優勢。 

 
(二)促銷推廣 

 
 爭鮮推出 6 款特色公仔吸引消費者購買慾，讓顧客都願意持續購買。分別如下表: 

 
 

爭鮮公仔 公仔簡介 爭鮮公仔 公仔簡介 

 

伊賀鮭子伊賀/Iga 

Ikura 
性別:♀ 

星座:水瓶座 

興趣:舞蹈、唱歌 

個性:少根筋的迷糊

蛋，名符其實的傻大

姊。 

 

竹筴丸子/Aji Maruko 

性別:♀ 

星座:天秤座 

興趣:逛街、畫畫 

個性:天馬行空充滿想

像力，畫畫、攝影樣

樣行。 

 

海老美蝦/Ebi Chan 

性別:♀ 

星座:雙魚座 

興趣:烹飪、看電影 

個性:多愁善感人見人

愛的浪漫小公主 

 

 

鮪魚俠/Maguro kun 

性別:♂ 

星座:雙子座 

興趣:單車、衝浪 

個性:熱愛大海、陽光

的水中鮫龍,在女生面

前不顧一切愛耍帥。 

 

清水福鮭清水

/Shimizu Samon kun 
性別:♂ 

星座:巨蟹座 

興趣:爬山、跑步 

個性:忠厚老實並值得

信任。 
 

玉子太郎/Tamago 

Tarou 
性別:♂ 

星座:牡羊座 

興趣:劍道、足球 

個性:路見不平熱心助

人，被封為正義哥。 

 
 

表 2 爭鮮公仔簡介表 

資料來源:爭鮮官網，取自 https://www.sushiexpress.com.tw/index 
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(三)服務品質比較 

 
 

店家名稱 出餐速度 店面整潔 服務態度 食材新鮮 視覺感觀 特色 

爭鮮 
特優 特優 特優 特優 特優 

外送 

爭鮮 gogo 

夜市壽司 
尚可 差 尚可 差 差 便宜 

耕壽司 
尚可 尚可 尚可 差 尚可 環境舒適 

田村壽司 
差 尚可 差 尚可 差 道地 

 
 

二、 爭鮮產品品質介紹 

 
(一) 食物來源 

 
        食材是鎖住餐飲咽喉的關鍵。爭鮮成立業務批發事業處，自己進口，銷售魚貨，

是台灣最大的鮭魚進口商，其低熱量、低脂肪和低膽固醇為最大特色，1997 年 11

月向日本人購買食材與機器，2015 年爭鮮決定轉戰網路商城，開市販售乾貨飲品，

2016 年 8 月推出新型態的「點心道」港式點心。 

 
 
 

特色品項 簡介 

迴轉餐盤 爭鮮最大的特色就是迴轉餐盤管道，師傅現做每盤壽司，讓

客人能看到每盤口味 

水龍頭沖茶管 以特殊水龍頭造型的沖茶管線在每桌的牆壁旁流通熱水 

定食 8 餐點依季節變化提供 8 種不同的特色定食套餐，還推出定食

公仔 

爭鮮 gogo 提供特有的爭鮮 gogo 線上購物系統，使消費者不須到實體

店面也能在網上輕鬆下單 

外送 有別於其他小型壽司店，爭鮮推出外送服務 

，使消費者不需出門也能在家食用到爭鮮 

Magic Touch 提供現點現做的食材、智慧的點餐方式和科技有趣的送餐， 

讓客人在店裡用電子菜單以最放鬆的用餐氛圍，感受 Magic 

power。 

  
 
 

表 3 店家比較表 

資料來源:本組研究整理 

表 4 爭鮮特色列表 

資料來源:爭鮮官網，取自 https://www.sushiexpress.com.tw/index 
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三、SWOT 分析 

 
         由學者 Marriott 提出，主要在考量企業內部條件的優勢和劣勢，以及太所企業外

在環境的機會和威脅，’以幫助企業分析利弊得失、找出問題，並協助設計出具體策略。

又稱為「內外環境分析」，為策略管理上常用的分析工具。(林淑芬，2011) 

 
 

 
                               內部環境 

外部環境 

 

S 優勢 W 劣勢 

S1:門市據點眾多 

S2:服務高品質  

S3:促銷活動統一 

W1:價格昂貴 

W2:服務品質和態度不一 

W3:設限 30 元，產品品質提

高幅度有限 

O 機會 SO 策略 WO 策略 

O1:推出許多促銷活動 

O2:推出相關周邊產品 

O3:推出公仔，引起收集風潮 

S3O3:利用店內推出的活動公

仔，讓顧客願意去消費，而

收集全套公仔 

W3O3:一盤壽司 30 元，而無

法創新產品，讓顧客有些

膩，所以開始不斷推廣優

惠，推出爭鮮公仔 

T 威脅 ST 策略 WT 策略 

T1:同業競爭 

T2 物價上漲 

T3 消費能力下降 

 

S1T1:透過眾多門市據點，抵

擋同業競爭 

W3T3:加強員工訓練，讓品

質提升留住消費者 

 
四、4P 分析 

 
  行銷人員在推動行銷活動時，最常提起的就是行銷組合。所謂行銷組合是指行銷

活動的四大單元，包括產品、價格、通路及促銷等四項，通常這四者要互相搭配，不

可各自為政，才能提高行銷活動的效果。(隨意窩，2008) 

 
 

4P 策略 內容分析 

產品 

店內供應握壽司、花壽司、手卷、軍艦壽司、生魚片和隨

季節推出的小菜及各式甜點，也為素食者準備了多樣的壽

司及小菜，此外也都有提供外帶餐盒，讓繁忙沒時間久待

或停留的顧客也可以享受最新鮮，最高品質的壽司。 

定價 

產品分為 30 元、60 元、90 元三種定價，後再 2003 年由總

部統訂價，結合認知價值訂價法與心理訂價法，以均一價

策略，將每盤壽司訂在 30 元，並取消 10%服務費。 

推廣 

推出悠遊卡消費滿 100 元，即可享 95 折優惠，及加價購買

壽司公仔並內含折價劵，爭鮮首創推出 DIY 壽司公仔，只

要消費滿 200 元再加 20 元，就可以獲得一隻公仔。 

通路 
爭鮮控有中央廚房與門市一致的管道而無中間商，屬於最

短的通路，才能將第一手新鮮的食品，提供給消費者。 

表 5 爭鮮 SWOT 分析表 

資料來源:本組研究整理 

表 6 爭鮮 4P 分析表 

資料來源:爭鮮官網 
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二、問卷分析 

 
  本組於 106 年 9 月 7 日於花蓮各高中發放問卷調查共 120 份，回收 120 份，回收

率 100%，有效問卷 100%，經過整理與分析，相關資料如下所示： 

 
(一)基本資料 

 
  此問卷調查結果共 120 位 男生所占 33% 女生所占 67%。指出曾經去過爭鮮占

83%，並在一個月內消費五次以上占 4%，會因店內公仔而促進消費慾也僅僅占

25%。 

 
 

(二)研究結果 

  

性別 男生 女生 

比率 33% 67% 

年齡 15 歲以下 16~25 

比率 11.6% 88.4% 

是否去過爭鮮 是 否 

比率 83% 17% 

一個月消費次數 1 次以下 2~5 次 5 次以上 

比率 83% 13% 4% 

因公仔促進消費 一定會 可能會 普通 可能不會 一定不

會 

比率 3% 22% 28% 19% 28% 

圖 1 您認為價格在接受範圍內的原因 

16.2 

26.3 

15.2 

42.4 

您認為價格在接受範圍內的原因 

品質相同，但價格較同業低 
產品分量足夠 
服務態度良好 
種類多元 

由圖 1 證實，認為價格在接受範

圍內主因種類多元占 41.8%，產

品份量足夠占 26.5%，品質相同

但價格同業低占 16.2%，服務態

度良好占 15.2%，由此可知種類

多元是大家想消費的主因。 
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4.2 

19.2 

58.3 

11.7 

6.7 

您對爭鮮的價格 

非常合理 合理 普通 

不合理 非常不合理 

86 

33.1 

19 

16.5 

30.6 

14 

0 20 40 60 80 100

迴轉餐盤 

水龍頭沖茶管 

服務態度 

爭鮮公仔 

餐點好吃 

地點佳 

人數 

43.8 

28.1 

36.4 

52.1 

20.7 

14.9 

0 10 20 30 40 50 60

有店內特色 

服務態度高 

衛生品質高 

食材種類較多元 

地點佳 

優惠 

人數 

圖 3  對爭鮮第一印象長條圖 

圖 4 與外面壽司店之比較圖 

圖 2 您對爭鮮的價格感到? 

由圖 2 證實，認為合理占

19.2%，普通占 58.3%，由此可

知 價格在消費者接受範圍內。 

 

由圖 3 證實，爭鮮最具特色

的第一印象:迴轉餐盤占了

86%，水龍頭沖茶管占 40%，

餐點好吃占 30%， 

由這 3 項佔居最高 

由圖 4 證實，比起外面壽司

店，爭鮮有三大點較吸引人。

食材種類較多元占 52%，店內

有特色占 43%，衛生品質較高

占 36%。 
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參、結論與建議 

 
一、結論 

 
  在研究初期，我們推估花蓮青少年都會比較傾向到爭鮮消費，但經過圖表分析後，得知： 

 (一)價格方面：消費者認為爭鮮較同業價格高，雖然擁有舒適的用餐環境。 

(二)產品種類：餐點的種類不夠多元，顧客能選擇的產品較為稀少。 

(三)食材新鮮度：流動的迴轉餐盤不能確保食品的新鮮度，放太久的壽司不易確保

品質。 

(四)地理位置：全花蓮也只有一間店面在繁華的市區，使得停車不便，花蓮屬於狹

長地形，讓居住較遠的消費者想要光顧店面也必須花上較長的路程。 

針對以上價格方面、產品種類、食材新鮮度、地理位置提出了可改善的空間，爭鮮也

保有其他壽司店可學習的優點，本組研究提出建議的方法。 

 

64.9 

37.8 

9.5 

7 

0 10 20 30 40 50 60 70

4

3

2

1

1..其他 

2..服務態度不佳 

3..產品分量不足 

4..品質相同但價格較同業高 

2.4 

34.7 

10.7 

19 

73.6 

0 20 40 60 80

其他 

親友推薦 

電視 

網路 

在路上看到店家 

人數 

圖 5  認為價格不合理之理由長條圖 

圖 6  得知爭鮮管道長條圖 

由圖 5 證實，認為價格不合理

之理由分別為:品質相同但價

格較同業高占 64%，產品份量

不足占 37%為首要理由。 

 

由圖 6 證實，研究調查在路上

看到實體店家占 73%占居最

高，親友推薦占 34%，網路得

知占 19%。 
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五、建議 

 
         在此我們針對以上問題提出改善建議：一盤 30 元比起夜市 10 元的價格還是偏高，

如果能份量不變價錢降低，餐點的種類也可以更加延伸，讓消費者有更廣的選擇空間，

可推出不定時的特色口味做促銷，迴轉餐盤上的產品擺放時間也應嚴格掌控食材新鮮

度，一定的時間就要撤掉，更須在花蓮增加門市據點，挑選更便利的停車空間以方便

消費者停放車輛，相信要是實施以上的建議能讓爭鮮貨的更多消費者的青睞。 
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附錄：問卷內容 

國立花蓮高商 105 學年度第 2 學期  專題製作-問卷撰寫 

〝爭〞象只一個¬──〝鮮〞起花蓮青少年的慾望 

親愛的：先生 小姐您好！這是一份專題製作用的問卷，想瞭解您對本研究的一些看法，您

提供的寶貴意見，將作為本專題研究的重要資料參考。您的意見非常珍貴，請給予最真實的

回答，問卷中所填寫的資料，會完全保密，請放心作答。謝謝您！ 

敬祝 

萬事如意 

國立花蓮高商 

學    生    劉宇豪  張鍶渟  黃乙丹 

中華民國 106 年 07 月 28 日 

壹、基本資料 

    請您依照個人之情況，在符合的選項□內打勾「V」： 

1. 性別：   □ 男      □ 女      

2. 年齡：   □ 15 歲以下      □ 16~25 歲     

3. 是否去過爭鮮：□ 是      □ 否，     

4. 您在一個月消費的頻率為： 

    □ 1 次以下   □ 2 次至 5 次 □ 5 次以上 

貳、問卷內容 

請您依照自己對問題的看法，在符合的選項□內打勾「V」  

一、產品 

1. 您看到迷你可愛的爭鮮公仔，會增加您的消費欲望嗎？ 

            

2.您對爭鮮第一印象特色是? ＜複選＞         

□ 迴轉餐盤    □ 水龍頭沖茶管  □ 爭鮮公仔  □ 服務態度  □ 餐點好吃 □ 地點佳 

3. 比起外面壽司店，爭鮮較新引你的是？ ＜複選＞ 

□ 有店內特色  □ 服務態度高  □ 衛生品質高 □ 食材種類較多元 □ 地點佳 □ 優惠 

二、價格 

1.您對爭鮮的價格，感到          

   □ 非常合理    □ 合理     □ 普通 

   □ 不合理(請接第 3 題)      □ 非常不合理(請接第 3 題) 

2.若您認為價格在接受範圍內，主要原因為？ 

  □ 品質相同，但價格較同業低    □ 產品分量足夠      

  □ 服務態度良好                □ 種類多元 

3. 若您認為價格不合理，主要理由為？ ＜複選＞ 

   □ 品質相同，但價格較同業高    □ 產品分量不足      

   □ 服務態度不佳                □ 其他          

三、通路 

1.您是從哪得知爭鮮？＜複選＞ 

      □ 網路  □ 電視  □ 親友推薦  □ 其他          

 
感謝您的協助，用心填答問卷！謝謝您。 

完 


