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108年度第二次食品技師考試 
科 目：食品工廠管理 

一、有一規模中等，營運正常的果汁工廠，如果由你來接任廠長職務，試問先要查清楚那些廠內

事項，並且立即進行那些提升銷售量措施，才能使工廠生產運作維持順暢，且使產品銷售量

逐步上升？（20 分） 

【擬答】 

重點在生產管理工廠管理，生產資源中人、財(資金)、物(原物料) ，需有效管理討論 

如： 

人：員工的流動及薪資的上升，如以機械代替人工及建教合作及請外勞等方案，加強留人、

留心各項措施。 

財(資金)：機器設備及折舊成本上升 

         製作成本上升 

         管銷成本的上升 

物(原料)：台灣資源有限必須仰賴進口，加上進口費用及匯率變動，必須強化採購的機制及

機動性，才可掌握生產成本。 

綜合結論，工廠管理的意義，必須追求高品質、低成本、交期準，以提高生產效率，創造工

廠利潤。 

生產效率=產出/投入 

生產管理的意義及內容 

生產系統的概念： 

生產系統根據企業組織目標，將一切所需的資源如人、財(資金)、物(原物料)整合起來，藉由

計畫、執行控制及回饋行動的PDCA(Plan,Do,Check,Action)管理循環管理方式，製造高品質的

有形產品及無形的勞務，用以滿足消費者需求的整個過程又稱生產系統。 

生產管理的定義 

定義： 

生產過程必須要透過良好的管理活動，才可以提高產品品質，降低生產成本等，生產效率稱

之謂生產管理。 

生產管理的內容： 

生產計劃 

預測及產品計劃 

新產品開發 

產品設計 

生產管制： 

製造途徑安排 

製造日程安排 

工作指派軍 

進度跟摧 

生產機器設備負荷的分析有三種情形： 

生產能力=生產負荷(經濟效益高) 

生產能力<生產負荷(投資浪費) 

生產能力>生產負荷(品質降低) 
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身為一位廠長，若能將上述所提的重點皆能妥善考量，將會使生產更能順暢進行。 

 

二、要推出公司的新產品，選擇合適的方式很重要。選擇得當，適合企業本身，就能少承擔風險，

比較容易成功。試討論 企業為何要推出新產品？（10 分） 若要推出「公司的新產品」，

一般有那幾種策略可以應用？（10 分） 

【擬答】 

在”優勝劣敗”競爭環境下，生產技術行銷策略不斷的日新又新，市場上新產品不斷推陳出新，

不論產品形狀、大小、品質、包裝、口味、用途及服務，都與以往有著明顯的改進，企業要因應

以對要永續經營產品計劃，尤其是新產品計劃不只是企業成長源頭，更是企業面對市場兢爭，爭

取消費者不二法寶。 

新產品研發的目的： 

在多變的環境，為因應外在的經濟、社會市場銷、售通路及消費意識的變遷，如何利用生產

資源，增加產業的升級，新產品研究發展雖然要耗用廣大的資源，如資金、資材、人力等，

但仍然是企業居於領導地位不被淘汰的源泉。 

1980 年哈佛大學商學院麥克‧波特教授提出一般性的競爭策略，可分為整體成本領導策略、

差異化策略、集中化策略等三種類型。以下對此三種策略之特色進行說明： 

整體成本領導策略： 

所謂成本領導策略簡單的說，指的是：利用提供相同的產品價值給顧客，但價格比競爭對

手更低。簡單來說為以成本最低的策略，以便與其他企業競爭。 

差異化策略： 

所謂差異化策略，指的是企業選擇一種或數種對顧客有價值的需求，以自己優勢的資源能

力，「單獨」去滿足這些需求，因而造成其產品／服務與其他對手在顧客的認知上產生差

異化，使顧客願意付出更高的價格來購買或因此產生忠誠度，使得企業獲取超額利潤。簡

單來說為利用各種方式，讓消費者感覺到產品與眾不同，無法接受替代品而產生忠誠度，

進而使得企業產生競爭力。 

集中化策略： 

所謂集中化策略，係指企業將競爭重點集中在滿足某一特定的市場區隔或利基的需求。這

個特殊的市場利基可能以地理、顧客的型態或產品線的區隔來定義。簡單來說為鎖定特定

目標來提供服務或產品，以便增加利益。其又可分為集中低成本策略與集中差異化策略。 

成本領導 差異化 

集中策略（成本領導與差異化） 
(一般性的競爭策略的相關性) 

 

通常消費者的購買動機係以價格與機能、外觀等因素為初次購買的決定因素，但第二次以後，

就以品質好壞來決定，因此，就長期來說，具有新的功能與良好品質的新產品，有時候比價

格因素更重要。若不希望以低價與其他廠商的類似產品做價格的競爭，則設計新產品應導向

差異化策略或集中差異化策略來著手進行。以下為可行的方法： 

產品差異化：刻意塑造產品的特點，以與競爭者有所區別，以便吸引顧客的興趣。可分為

產品的差異化及行銷上的差異化；產品上的差異化即是透過研究發展，改變功能、品質、

式樣、設計、質料…等；行銷上的差異化是透過行銷策略，如廣告、配銷通路、價格的差

異化。 
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市場區隔化：將大市場細分化，然後針對此目標市場上的特殊需求，經由研究發展設計出

符合消費者需求的產品，滿足其欲求。 

 

三、根據衛生福利部食品藥物管理署所推行的管理措施，請說明何謂食品三級品管制度，並論此

與食品業者自主管理體系的關係？（20 分） 

【擬答】 

目的：建構業者強制自主檢驗法制化、公正第三方獨立機構驗證及政府稽查抽驗管理之食品

三級品管制度。 

具體內容： 

一級品管：業者自主品管。 

二級品管：第三方驗證。 

三級品管：強化政府稽查抽驗量能。 

辦理情形： 

一級品管(業者自主品管)： 

強制檢驗： 

103 年 10 月 24 日公告資本額 3000 萬元以上之食用油脂製造業者實施強制自主檢驗制

度。 

103 年 8 月 21 日公告起五大業別(水產品、乳品、肉品、食品添加物輸入及製造、特

殊營養食品)實施強制自主檢驗制度。 

104 年 7 月 31 日公告八項大宗民生物資(澱粉、麵粉、糖、鹽、黃豆、小麥、玉米、

醬油)業者、茶葉輸入業及茶飲料製造工廠，於 104 年 7 月 31 日起實施強制自主檢驗

制度。 

105 年 4 月 21 日公告新增食用油脂輸入業者、達 3 家以上獨立門市之連鎖品牌且資本

額 3000 萬元以上之非屬百貨公司之綜合商品零售業者，自 105 年 7 月 31 日起實施強

制檢驗。 

食品安全監測計畫：105 年 4 月 21 日公告食用油脂、肉類加工食品、乳品加工食品、水

產品食品、食品添加物、特殊營養食品、黃豆、玉米、小麥、麵粉、澱粉、食鹽、糖、

醬油、茶葉、茶葉飲料及非百貨公司之綜合零售業者等 17 類食品業者，自 105 年 7 月 31

日起分階段訂定食品安全監測計畫。 

設置實驗室： 

上市、上櫃之食品業者，104 年 12 月 10 日起應設置實驗室。 

104 年 10 月 15 日公告凡領有工廠登記且資本額一億元以上之食用油脂、肉類加工、

乳品加工、水產品食品、麵粉、澱粉、食鹽、糖、醬油及茶葉飲料等 10 類製造、加工、

調配業者，自 105 年 12 月 31 日起應設置實驗室。 

二級品管(第三方驗證)： 

食品業者驗證： 

105 年 3 月 11 日公告「食品衛生安全管理系統驗證機構認證及驗證管理辦法」。 

105 年 5 月 13 日公告「食品衛生安全管理系統驗證機構認證作業程序」及「食品衛生

安全管理系統驗證作業程序」。 

105 年 6 月 21 日公告「國立臺灣大學」、「財團法人中華穀類食品工業技術研究所」、

「財團法人食品工業發展研究所」為食品衛生安全管理系統認證驗證機構。 

105 年 7 月 1 日預告訂定「食品衛生安全管理系統認驗證收費辦法」草案 
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應取得驗證之業別：罐頭食品製造業，食品添加物、特殊營養食品製造業、乳品加工食

品業、資本額 3 千萬元以上之食品油脂製造業、麵粉、澱粉、食鹽、糖及醬油食品製造

業者等。 

三級品管(強化政府稽查抽驗量能)：成立食藥稽查戰隊全面加強稽查，並督導地方政府衛

生局確實落實食品業者查核。103 年完成國內 235 家食用油脂製造工廠 GHP 查核，104 年

完成 12 家資本額 3000 萬以上食用油脂製造業查核。 

具體成果： 

一級品管(業者自主品管)： 

強制檢驗、食品安全監測計畫: 目前應實施強制檢驗及食品安全監測計畫共 17 類食品業

者，約 16,000 家。 

設置實驗室: 目前應設置實驗室之上市、上櫃食品業者共 38 家；10 類具有工廠登記且資

本額一億元以上之食品業者約 200 家。 

二級品管(第三方驗證)： 

完成食品衛生安全管理系統驗證之 10 類食品業者共有 498 家。 

完成認證之驗證機構共計 3 家，包括國立臺灣大學、財團法人中華穀類食品工業技術研

究所、財團法人食品工業發展研究所等。 

三級品管(強化政府稽查抽驗量能)： 

例行性稽查抽驗：地方政府衛生局依地方特色擬定稽查項目，105 年 1~6 月已執行 GHP

稽查 3.7 萬家次、17 萬件標示稽查、1.5 萬件品質抽驗。 

後市場監測計畫：辦理 105 年 1~6 月農藥殘留、動物用藥殘留、重金屬含量及真菌毒素

含量監測計畫，共抽驗 2,102 件，檢驗合格 1,988 件(合格率 94.6%)。查獲不合格案件由

衛生局依法處辦，透過跨部會協調機制進行源頭改善。 

專案稽查抽驗：針對重點施政項目、高風險食品項目、輿情關切議題等加強稽查抽驗，

督導並聯合衛生局辦理專案。105 年 1~6 月已執行 33 項專案稽查抽驗。 

行政院食品安全聯合稽查專案小組：結合中央相關部會、地方政府及檢警調能量，推動

重點稽查。105 年 1~6 月已執行液蛋及夜市聯稽專案。 

未來規劃： 

一級品管(業者自主品管)： 

將持續依產業能力及風險控管等因素予以整體考量，分階段逐步公告應實施一級品管之

其他食品業別。 

二級品管(第三方驗證)： 

優先實施資本額 3 千萬以上之食品製造業辦理驗證。 

三級品管─強化政府稽查抽驗量能： 

持續落實三級品管政府稽查，並配合食安五環十倍查驗政策，針對高違規、高風險、高關

注產品，以滾動式之風險管控原則加強食品稽查抽驗。 

 

四、依據衛生福利部所頒布的「食品安全衛生管理法」，食品或食品添加物有那些情形之一者，

不得製造、加工、調配、包裝、貯存、販賣等？試說明之。（20 分） 

【擬答】 

第 7 條 

第 5 項 

自主管理(一級品管) 
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食品業者發現產品有危害衛生安全之虞時，應即主動停止製造、加

工、販賣及辦理回收，並通報主管機關。 

第 18 條 

正面表列及相關標準-食品添加物使用範圍及限量暨規格標準 

食品添加物以正面表列管理(不在表列的食品添加物，不能用在食品

的製造、加工、調配、輸入、輸出、販賣供作食品用途) 

並依國人膳食習慣為風險評估訂定相關標準，同時必須遵守規格標

準之規定。 

第 21 條 

查驗登記 

食品添加物非經中央主管機關查驗登記並發給許可證，不得製造、

加工、調配、改裝、輸入或輸出 

「製造、加工、調配、改裝、輸入或輸出『食品添加物使用範圍及

限量暨規格標準』收載之單方食品添加物（香料除外），應辦理查

驗登記」 

辦理查驗登記相關資料 

其他： 

食品安全衛生管理法第 21 條  

衛生福利部 103 年 4 月 24 日部授食字第 1031300796 號公告 

 

五、有一家餐廳，原本生意興隆，如今來客數大不如前，如果由你來接任經理的職務，試問你將

如何去分析客人減少的原因？（20 分） 

【擬答】 

原則上只要寫出下列重點： 

如何應對「來客數少」的現象 

原因： 

問題主要出在餐廳可能沒有特價促銷活動； 

整體管理差，餐廳經營沒有創新； 

未查明主要是哪幾天，哪些時段來客數少； 

未查明一天三個時段的不同需求是什麼； 

主流客源為什麼要來你這店； 

時段性促銷策劃未知曉客源。 

措施： 

一查主菜，二查配菜飲料，三查特價促銷，四查陳列氣氛，五查季節商品，六查品類結構，

七查創新點，八查促銷信息發布。 

如何應對「成交率低，客單量少」的現象 

原因： 

主要是來客數少，所以客單數少（見第一現象）； 

其次主流忠誠客群產生動搖，商場吸引力減弱 

商品單品結構精選不准，顧客找不到自己合適的商品，不能引起顧客的消費慾； 

競爭對手的競爭手段比我方強。 

措施： 

一要做顧客調查，了解顧客想什麼，需要什麼，二要挑選轟動驚暴商品組合，三要調整 20

商品單品，四要供應商增加試吃和展示。 
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如何應對「近期客單價低」的現象 

原因： 

肯定是中高價位商品動銷少； 

中高等收入顧客數減少，其消費地點和目標可能轉移； 

所選中高檔商品不合顧客口味或意向。 

措施： 

一要調查顧客需要什麼樣的中高檔商品，二要了解競爭對手哪些商品好賣並做出報告，三

要制定引誘顧客買得多的條件。 

如何應對「顧客認為價格普遍比競爭對手高」的現象 

原因： 

敏感性/驚暴商品價位在顧客心中比競爭對手高； 

宣傳和促銷境界比競爭對手低； 

價格趨勢未掌握好。 

措施：一要加大市場價格競爭調查範圍和力度，確保部分敏感性商品價格優勢，二要並與

競爭對手進行價格迂迴戰術策略。 

如何應對「競爭對手主動挑起價格打壓戰」的現象 

原因：主動挑起價格打壓戰 

競爭對手人氣不旺，銷售額不理想； 

競爭對手自認為價格還沒有優勢； 

競爭對手進一步排擠，以搶占市場份額。 

措施： 

一不要跟風把同樣的商品跟著殺價（但可以一步殺到位，對手沒轍）； 

二不要無動於衷，要擊其「軟肘」挑同類商品打價格戰方案。 

如何應對「競爭對手促銷活動比你多」的現象 

原因： 

說明競爭對手比你有規模採購優勢； 

其次說明競爭對手企劃策劃比你系統,計劃性強； 

說明供應商支持對手活動多； 

說明在促銷活動方面,我們已處於被動； 

說明競爭對手已將你列為對手。 

措施： 

分析對手促銷節目單產生背景和幕後支持並採對應方案； 

組織文化廣場活動； 

重視並讓供應商參與到促銷活動中來(一般供應商都有促銷費用預算)； 

策劃一場遠勝於對手的促銷活動並制定長期促銷計劃,從而化被動為主動； 

如何應對「形象敏感商品不如競爭對手的敏感」的現象 

原因： 

說明競爭對手比我們更了解顧客對商品的敏感度； 

說明採購對市場變化把握不准； 

說明採購離顧客很遠,輕視顧客市調； 
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20 商品歸納不準確。 

措施： 

根據消費者需求，分析商品結構,重新精選形象敏感商品； 

檢查形象敏感商品是否放在第一重點/重點線/重點區； 

將促銷費用預算重點投資給形象敏感商品； 

形象敏感商品要周期性換新,並引導顧客消費。 

如何應對「找不到同業態競爭對手，無法進行價格競爭和質量比較」的現象 

原因： 

未對市場不同業態做分類統計； 

不知道目標顧客群體備選購物場所。 

措施： 

低價優先原則：用目標顧客（A 級顧客）的眼光來看商品，如果看不出兩者之間的明顯

差異，在保證商品基本質量的前提下，低價優先； 

價格帶處理法：在面對價格和質量的兩難選擇時，以價格帶管理法保證整體價格形象及

商品構成； 

如何針對「以主流消費群體」為目標策划下階段促銷活動 

原因： 

主流消費群體亦分很多階層； 

每個階層都有消費疲軟周期。 

措施：分析對手的主流消費群體結構並挑選某一種顧客制定相應的時令商品促銷計劃。 

如何針對「特別消費群體」為目標策劃促銷活動 

原因： 

行業特殊群體； 

節日特殊群體； 

年齡特殊群體； 

社會弱勢群體。 

措施：一看他們的需求，二看他們的影響，三看活動時機，四看活動意義。 

如何針對「購物氣氛冷落」的現象 

原因： 

處在淡季； 

競爭對手活動多，搶了風頭； 

經營水平江河日下； 

無 CIS 系統，購物環境差。 

措施： 

大規模尋找超低價位商品； 

大規模尋找特販折扣商品； 

半價/買贈系列活動； 

加大現場促銷； 

加大娛樂銷售； 

改進店內 VI 標識系統； 

加大店外促銷活動； 
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如何應對「商品結構不合理且差於競爭對手」的現象 

原因： 

說明競爭對手商品結構跟我們不一樣； 

說明競爭對手市場調查比我們合理； 

說明競爭對手新商品/季節商品比我們開發及時； 

措施： 

要弄清商品結構與競爭對手比較差異在哪裡，從差異入手； 

做市場調查，分析調整商品結構，加大新商品的開發和宣傳力度。 

如何應對並改變「顧客認為我們商品品質差」的現象 

原因： 

採購環節可能出問題； 

供應商問題； 

收貨環節及控制點出問題； 

退還貨問題顧客傳播； 

英祥品牌價值出問題。 

措施： 

採購協議要包含品質和索賠協議； 

收貨人員憑供應商提供給採購的樣品收貨； 

啟動收貨控制環節/控制點； 

品牌形象/誠信調查與宣傳活動。 

如何應對處理「數多量大/數多量少的滯銷商品」現象 

原因： 

採購的索賠管理出問題； 

門店的索賠管理； 

門店樓面過期/破損/陳舊商品管理不到位。 

措施： 

明確採購對滯銷商品管理責任； 

明確門店索賠員/樓面責任人對滯銷商品管理。 

如何應對「庫存量過大不能索賠的現象」進行促銷 

原因： 

說明是因為不能索賠而造成庫存量過大如何處理的問題； 

說明預估銷售不准； 

說明是因為節日訂貨多； 

說明是因為天象原因。 

措施： 

加強促銷宣傳手段； 

賣場現場促銷； 

堆頭誇張陳列； 

清倉折價銷售。 

如何「掌握年度流行時尚並正面引導顧客」 

原因： 
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引導流行方能引導顧客，今年流行商品是什麼； 

流行商品/時髦商品並不一定是暢銷商品； 

措施： 

在交易會上/同行商場/各種信息窗口渠道搜索信息； 

供應商提供新信息； 

各種促銷展。 

如何做到「淡季不淡」 

原因： 

一般是季節原因造成商業淡季清淡 

措施： 

加強休閒購物的樂趣； 

擴大商圈環圍； 

舉辦主題活動。 

如何應對「銷售額大幅度下降」 

營業額 = 來客數 x 客單價對於一個餐廳來說，如果營業額起不來，要不就是來客數出了問

題，要不就是客單價出了問題，或則兩者都出了問題； 

原因： 

未及時換季原因可能造成銷售額直線下降； 

競爭對手促銷活動加頻可能造成銷售額直線下降； 

商品結構未及時調整。 

措施： 

採購應加強 369 計劃以提前調整商品結構計劃； 

驚爆價商品吸客計劃； 

推出中高價位商品優惠活動； 

調整商品布局。 

如何針對「商品特色」進行促銷活動以吸引客流 

原因： 

商場特色主要體現在「商品特色」； 

「商品特色」主要體現在地方特色； 

「商品特色」不僅包括地方特色，還包括「流行色」。 

措施： 

舉行「地方特色購物節」 如：冬至吃鍋趣； 

特色商品製作介紹，試吃活動； 

特色商品展銷。 

如何針對「新商品」進行促銷活動 

原因： 

剛上市的商品乃「新商品」； 

換季商品乃「新商品」。 

措施： 

媒體宣傳； 員工促銷； POP 牌/買贈。 

如何針對」快過期的商品」進行的促銷活動 
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原因： 

說明此商品不能索賠退還貨； 

說明此商品處理不好公司就會造成損失。 

措施： 

降價/折價/清倉； 

堆頭/端架陳列/試吃/賣贈/搭贈。 

如何針對「一次性消費群體」進行的促銷活動 

原因： 

消費心裡與需求； 

來源； 

銷費水平。 

措施： 

開發針對一次性消費者需求的商品如憑當日旅用餐 9 折； 

如何抓住「顧客心理需求」做促銷活動 

原因： 

不知顧客需求點，就無法找到促銷點； 

不同的顧客群體，不同的時期，其需求意向不同。 

措施： 

分析那些商品好銷，銷給了誰； 

分析那些顧客沒有買到想買的商品； 

建立與顧客的溝通機制，如定期舉辦顧客茶話會活動。 

如何應對並防止「顧客市調未起到指導餐廳經營的作用」的現象 

原因： 

市調過於膚淺/形式； 

忽視經營決策分析報告； 

未仔細觀察顧客實際購買行為； 

餐廳顧客消費行為調查分析的主要在餐廳內，而不僅在餐廳外。 

措施： 

市調報告要有很強的針對性要把場內經營決策分析報告與場外市調報告有機結合分析； 

調查顧客賣場消費行為的 5W1H； 

如品類 ABC 客層構成、品類顧客支持率、客流動線問題、賣場動態跟蹤法、出入口問卷調

查法、影像跟蹤法。 
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