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壹  前言 

 

一、研究動機 

    2020 年初新冠疫情開始在全世界迅速擴散，去年也重創了台灣，因本土

確診人數不斷攀升，去年 5 月花蓮也進入了長達兩個多月的三級緊戒，餐飲

場所必須遵守實名制、保持社交距離、裝置隔板…等防疫措施，如果無法遵

照這需規則就只能提供外帶。疫情期間有一些店家陸陸續續關閉，但是有些

店家持續或是改變銷售方式，對於這樣的現象，我們充滿好奇，在疫情影響

下，到底店家是如何應對，才能持續營運呢？他們採取策略有那些呢？為了

釐清這個疑問，我們決定實際去訪問幾間店，去了解他們的生意如何維持？

銷售方式是否有改變？ 

 

二、研究目的 

    我們這次想透過專題研究來了解疫情為人們帶來生活上的改變，比較小

型的餐飲店或零售業是如何因應疫情帶來的變化與衝擊？在有限的人力及

資源下，仍能持續的營運，我們研究的目的是： 

 

(一)了解疫情期間對餐飲或零售店的影響 

(二)分析比較餐飲或零售店在疫情前後銷售上的改變 

(三)探討後疫情時代的銷售策略 

 

三、研究方法 

    本文採文獻蒐集加上實地調查，並將資料加以統整做出結論，形成一份

完整的報告。 

 

四、研究流程 

(一)討論並確定主題、擬定大綱。 

(二)使用圖書館及網路蒐集商店及疫情的資料。 

(三)實地探訪相關的店家。 

(四)資料整理及分析。 

(五)論文總結。 

 

貳  正文 

 

一、疫情的影響 

 

(一) 中華民國全國疫情第三級警戒 

    2021 年中華民國全國疫情第三級警戒，簡稱 2021 年全臺三級警
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戒，是中華民國在 2021 年因應嚴重特殊傳染性肺炎（COVID-19）疫情

的管制措施。5 月 15 日宣布，後因臺灣本土疫情持續嚴峻，將第三級

防疫警戒範圍擴大至全國至 5 月 28 日。5 之後又四次延長至 7 月 26

日，到當日下午一併宣布鬆綁部分管制方案，歷時超過 2 個月。 

 

(二) 花蓮的疫情狀況 

    在花蓮宣布三級緊戒之後，突然迎來了好幾個將近空城的周末，

以觀光立縣的後山，瞬間變得安靜，以往的 5 月，隨著天氣回暖以及

戶外活動的開始，⼈們⼤批地湧入花蓮，市區的街道、餐廳及旅館等都

是滿滿的觀光客。但隨著疫情的爆發，遊客幾乎消失在這座城市。當時

有些店家直接選擇店休，還有營業的店家都戴好⼝罩、搭起隔板、不斷

消毒，在不確定何時能解封的時期，希望在疫情下還能多少維持點⽣

意。也有許多店家在禁⽌內用在店門口擺起了⼩攤子，或是積極地宣

傳外帶及外送的服務。兩大外送平台生意也突然火爆了起來，突然在

家煮飯的人多了起來，大家都不上街了。 

 

 

二、實際採訪店家 

(一) 健草農園 

    健草農園從日本移居花蓮的池田先生與太太錦慧共同經營的，除

了在知卡宣附近有自己耕作的菜園之外，也有結合其他小農及有機食

品的實體店面，一開始在重慶市場路邊有間小攤，後來在中福路開設

店面，今年年初又在美崙開設一間新的實體店面。 

 

    在疫情期間原本銷往餐廳的自家產品，但因為禁止內用的關係大

家幾乎選擇外送和外帶，導致餐廳銷售不好及採買的意願降低。本來

在重慶市場中也有一處攤位，受到疫情影響之後人變少，就將攤位出

租給別人。 

 

    店裡的主要客源，一些是喜愛有機的食品，一些是因為環保愛環

境，希望能吃到地產地銷當令的食材，也因疫情收入受影響還有明顯

的物價上漲，確實業績有所減少。但在蔬果方面因為大家都在家烹煮，

反而營業額仍維持不錯的成績，但花蓮地處偏遠，一遇假日大批的物

流無法運送，很容易造成農產品損壞，而導致要店家自行吸收。 

 

    因為疫情趨緩後，與製作麵包的彩虹魚異業合作，開設了第二間

的分店，因為這幾年累積的客源有大一部分在美崙地區，再加上運用

店內的蔬果生鮮製作精美可口的便當，以 LINE 群組進行行銷，也變成
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外食族的另一種選擇，增加了自己的營收及處理店內食材保存的問題。 

 

  

圖 1：訪問健草農園老闆 圖 2：訪問健草農園老闆 

 

 

(二) 禾亮家 

    從哥斯大黎加返台的禾亮家夫婦，男主人負責在吉安的農園種植

香草植物、加工，女主人則負責店內銷售還有導覽、體驗的課程。 

 

    禾亮家主要的銷售以網路及外縣市高檔超市為主，老闆娘表示疫

情前原本會去市集擺攤，因為疫情的關係市集大大的減少，確實影響

了部分收入。位於吉安的農場，疫情前會和各個學校合作戶外教學的

活動，帶小朋友下田認識香草等，但因疫情關係也取消了相當多的場

次。在今年有嘗試以線上方式進行課程，把材料包先寄過去給餐與課

程的學校，然而效果還是不佳，畢竟香草的體驗跟感受透過線上總是

覺得少了點什麼。但老闆娘也表示疫情期間因為很多人在家煮飯，所

以經營蔬果農園的朋友們業績暴漲，反而成為疫情期的一匹黑馬。 

 

    疫情趨緩後，店面本來固定周三的小市集也開始恢復，客人漸漸

回流，另外田間導覽及與學校的課程也有增加。在疫情期間發展出對

防疫比較有功效的茶飲(香蜂紫錐花茶)意外地受到好評，也讓這款茶飲

的銷售大增。 
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圖 3：訪問禾亮家老闆 圖 4：訪問禾亮家老闆 

 

 

(三) 味本物 

    老闆林小姐是移居花蓮的外地人，因為幫忙一個活動煮了飲品大

受好評，加上與吉安的阿福農場主人認識，誤打誤撞覺得這是門可以

在花蓮營生的生意，就在現在美崙租屋的位置開始了這間生意。 

 

    在網路上能找到這間店的的資料不多，老闆也表示他們大部分都

是以花蓮的熟客居多，顧客群穩定。所以在疫情期間它們的影響雖然

有，但就不如市區餐廳或夜市影響那麼大，在疫情前，客人大多都在店

裡內用，可是疫情後外帶的客人變得比較多。此外，若要外帶，因考量

環保的問題，味本物還會建議客人自帶環保餐具，店內裝飲料的容器，

也幾乎是環保的或是 PP 罐。另外老闆也一樣提出物流的問題，因為它

們的商品跟農產品一樣保存期限短，愈到中秋、端午這種熱門送禮連

假時，往往因為花東地處偏遠而延誤了運送時程，所以他們都寧可選

擇這時段不做快遞的配送。 

 

    另外它們跟禾亮家有相似之處，在疫情期間開發了潤肺清熱的白

木耳飲品跟薏仁產品，也是讓大家在防疫情間爆買，成為熱門商品。 
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圖 5：訪問味本物老闆 圖 6：訪問味本物老闆 

 

 

(四) 黑糖屋 

    黑糖屋是一間在地的傳統甜品店，是傳統客家嬤嬤手藝，與味本

物相似的地方就是顧客都是在地花蓮人，有時放特定假日或連假才會

有觀光客來。 

 

    疫情前大部分人都選擇內用，但因擔心疫情大家開始外帶，而他

們也增加了外送平台，但因他們是純手工製作的甜品不易存放，而且

產品多要現場製作，所以很少運用 line 群組或團購的方式銷售，所以

收盈利還是有減少。 

  

疫情趨緩後，明顯內用客人增加了，未來考慮研發新的品項。 

 

  

圖 7：訪問黑糖屋老闆 圖 8：訪問黑糖屋老闆 
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三、綜合分析 

(一) 善的循環 

我們在讀動腦雜誌時發現，這些微型企業的為社會帶來的貢獻愈

來愈不容小覷，比如健草農園鼓勵大家自備環保袋，老師們去買蛋也

會自己帶著容器，會把家中乾淨的紙袋、塑膠袋拿去重複使用。禾亮

家的無毒耕作，味本物運用比較好的塑膠瓶材質，都是在為環保跟地

球盡一份心力，自然也累積了一群在疫情期間對它們不離不棄的死忠

粉絲們。    

 

(二) 傳統與創新 

    這幾間店其實都有傳統的骨子，賣菜、賣古早味甜品，但在疫情

期間也開始學著運用社群媒體宣傳、使用 Line 群組穩定客群，更主動

的行銷，甚至也有搭配外送平台來擴展自己的生意。 

 

(三) 不要把雞蛋放在同一個籃子 

    花蓮有很多店都只想大賺觀光財，一遇上疫情就發現生意從 100

變成 0，在地的熟客好好經營很重要，而且這是長久的，除了這再延

伸其他營收，才能在下一波疫情站穩腳步。 

 

三、小結 

    未來我們可能會面堆一波波疫情的攻擊，也許會有更多奇怪的病

毒產生，即使解封重啟經濟，民眾消費習慣卻回不去了。後疫情時代，

店家該如何把商品賣出去？要如何長久的經營？靠著周邊鄰居或忠實

的顧客不受疫情影響繼續經營，在配合活用數位行銷力，以應戰不斷

變化的新需求，才能在後疫情時代再創佳績！ 

 

參  結論 

 

    這幾個月做了小論文的研究，有一些店從小時就一直去購買東西，跟店

家都相當熟識了，也算是忠誠的老顧客，我們其實沒有因為疫情就不去跟它

們買東西，而且因為 Line 群組的便捷，可以讓大家知道新鮮上架的產品，

能先預訂到了就拿走也減少接觸。 

 

    當我們逐漸走出新冠肺炎陰霾，花蓮商圈人潮開始回流，消費者會重返

以往的實體店面購物嗎？從很多研究結果或現實顯示，儘管社會逐步解封，

大部分消費者已越來越習慣線上購物模式，後疫情時代的零售業、餐飲業也

難以再走回以往傳統的經營模式。採訪了這四間店，面對疫情，店家的客流

量還是會受到影響(減少)，收入也會不穩定甚至有下滑的現象。但是這些店
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家都分別靠著當初開店的信念及毅力撐下去了，我們歸納了一些看法及建

議，希望能對這樣小型的餐飲及零售店有所幫助。 

 

一、品牌的價值有助於提升顧客忠誠度 

   前面有提到這些店都累積了不少忠誠的粉絲，所以除了商品的品質，

對於品牌的經營是需要花一點時間的，也許粉絲業的經營，偶爾發個

與顧客互動的短文，都能讓更多人鐵粉持續追隨你。 

 

二、善用社群媒體增加增買機會 

   除了 FB、Line 之外，現在年輕人愛用的 IG、抖音好像我們都比較

不常在這些店看到它們運用，也許可以試一試可能會出現新的不同往

的客群。 

 

三、電商永遠無法取代體驗式的行銷 

    禾亮家曾經想要使用線上模式上課但效果不佳，實體店面在消費

過程中的參與及感受、店內空間環境、享受邊逛邊買、又能觸摸、馬上

擁有、還有人的情感連結互動都是電商無法取代，也是這幾間店的特

色，實體店面除了行銷之外，帶給人的體驗才是提升銷售之道。 

 

    一場意外的新冠疫情，讓民眾不敢安心外出及消費，商圈人潮銳

減，旅宿、餐飲與觀光等行業哀鴻遍野，引發一波波的倒店潮。居家防

疫成為全民共識，但不出門不代表沒花錢，統計處今日公布 111 年 8 月

批發、零售及餐飲業營業額統計，批發業為 1 兆 382 億元、年增 0.6%，

零售業 3582 億元、年增 12%；餐飲業 786 億元、年增 43.6%。已經創

下了歷年單月新高，所以只是消費力道從實體通路轉向線上，小型的

餐飲或零售業在有限的人力及經費下，更重視顧客購買商品的方便性，

與顧客建立積極有效的雙向溝通關係，也能從這一波波的疫情中站穩

自己的腳步。 
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