

市立中壢高商110學年度高一商業簡報校內競賽術科試題卷

選手證號碼：                   姓名：               



壹、 試題配分及製作時間

一、 邏輯性與主題傳達性：40%

二、 內容正確性：30%

三、 創意：20%

四、 美觀：10%

五、 製作時間：180分鐘 ( 含上傳時間 )


貳、 試題說明


「薯地主義」就是由高中生為了幫助農戶所做的創新計畫，高中生協助農戶向政府單位提交一份輔導轉形補助提案，以爭取資金的補助。請你為「薯地主義」之補助計畫製作一份提案簡報，並以政府機構的補助提案審查委員為簡報對象。簡報內容應包含農戶簡介、市場與競爭分析、產品與服務計畫、行銷策略及財務分析等內容，以利政府機構審查委員對農戶現況之認識與未來是否提供補助的參考。

一、 請詳細閱讀參考資料及所有附件檔案，摘要重點，以精簡的文字、表格、圖表及圖片作

為簡報之內容，並視需要加入投影片動畫與音效。

1.   簡報不得出現參賽者或指導老師等相關資料，否則視同舞弊，取消競賽資格。

2.   得使用參考資料之文字、表格等內容。

3.   至少使用參考資料圖片2張。

4.   請注意校對相關中文、英文、數據，若有錯誤，將依情形酌予扣1至5分。

5.   簡報總頁數請控制在15至25頁之間，簡報總頁數未控制於15至25頁之間者，每多出
或少於1頁，酌予扣2分。






















二、 請重新組織「農作物背景」、「市場競爭力分析」、「財務規劃」、「營運計畫」、「實際效益及未來發展」、「附錄」六大類之資料內容，使其更具連貫性。

三、 簡報之組織架構應具邏輯合理性，簡報中請呈現提報目錄。

四、 簡報圖文編排應清晰易讀。

五、 請適當壓縮簡報檔中之圖片，使適用於網頁與投影機，並刪除圖片的剪裁區域。未完成
或不正確者，將依情形酌予扣1至2分。

六、 請使用SmartArt圖形輔以其他工具，重新繪製「薯地主義」組織架構圖，並於簡報

適當內容中呈現，未完成或不正確者，將依情形酌予扣1至5分。

七、 請於簡報中適當呈現該公司的4P、SWOT(需自行由整篇內容歸納整理)等分析資料，
      以說服創業補助的評審。

八、 請為簡報設定頁碼，除標題投影片不顯示頁碼外，其他所有投影片均顯示頁碼。未完成
或不正確者，將依情形酌予扣1至2分。

[bookmark: _GoBack]九、 請以選手證號碼為檔案名稱建立簡報檔案。





























桃園市立中壢商業高級中等學校110學年度校內技藝競賽
【高一商業簡報】職種【術科】試卷
[image: ]「薯地主義」計畫提案
[bookmark: _Toc57647215][bookmark: _Toc57647218]壹、農作物背景
[bookmark: _Toc57647219]一、農作物介紹
地瓜，不論是高檔的餐廳或便利超商皆能看到它的身影，不僅能連皮一起食用，也因為熱量低、蛋白質含量高，還含有預防近視的胡蘿蔔素、抗氧化和抗老化的維他命C、E，幫助排便的高纖維…等。被視為解肥排毒聖品，而在這個講究養生的時代，CP值高，且富有高營養價值的地瓜漸漸的被人們重視。 
近年來，關於食安的相關新聞愈來愈多，餐飲方面民眾也越來越提倡健康飲食，從健康周刊中，我們可以從中了解到現在的年輕人也開始偏好「輕食」，而「輕食」不是特定的一種食物，而是食物的一種形態，主要以涼拌、水煮、蒸烤等方法烹飪低脂肪、低熱量、低糖分且高纖維、高飽腹感的食物，在保證正常膳食結構和一定熱量的前提下，追求簡單、均衡、健康的飲食理念。

二、經營理念
提案補助的農戶為位於彰化大城鄉的康銘博大哥，他的經營理念就是「用心種好菜」，要讓消費者吃的安心又開心，所以康大哥的農作物全部都是新鮮、有機 、無毒的。
[bookmark: _Toc57647220]三、農作物背景
[image: ]在彰化大城鄉，最西南角的小農村，康銘博大哥一家人在這擁有一甲地，在這片土地上有種植關東栗子地瓜、紅心地瓜、青花菜等多樣有機蔬果！這些產品都是康大哥一家人一一把關，擁有最好的品質。經過康大哥的介紹後我們知道會有蟻象來吃地瓜，為此康大哥製作了誘餌，使蟻象集中，讓地瓜的蟲害成功降低，因此才能吃到好吃的地瓜。
· [bookmark: _Toc57817104]圖 1 實地參訪圖　　　　　　
[bookmark: _Toc57647221]四、產品計畫
雖然地瓜營養價值高，也可以就地瓜純食用，但鑑於想讓更多人認識與享受其好，所以我們加工製作其他品項。
本團隊預計在學校、銀河廣場、網路上販售我們的產品。製作的餐包、土司、餅乾、地瓜圓甜湯等加工製品全部都是純手工製作的，販售前，都有經過無數的試作及試吃，改良後才開始販賣的。
（一）地瓜餐包及地瓜吐司：都需要先揉麵、發酵、再揉麵、烘烤，製作過程繁瑣且需要投入大量的時間。
（二）蜜地瓜：製作過程需要大量的糖，煮糖水時，為了避免糖水燒焦，因此，需要時時刻刻守在爐子旁，攪拌糖水。 
（三）地瓜圓：只要先將地瓜泥和樹薯粉攪拌在一起後，搓揉成圓，最後下水煮滾就大功告成啦！ 
（四）地瓜餅乾：是試作最多次的產品，製作過程中，我們遇到許多的困難，第一、餅乾厚度會影響烘烤時間，第二、做出來的餅乾沒什麼味道。在經過一次次的試做及改良後，我們終於找到最適合我們的改良方法！ 


	地瓜圓

	Step1 將樹薯粉以5:2倒入鍋中和地瓜攪拌[image: ]
	Step2將地瓜圓攪拌成團[image: ]
	Step3 在桌面撒上樹薯粉防止沾黏[image: ]
	Step4 繼續搓揉[image: ]

	Step5 搓成長條狀[image: ]
	Step 6切成小塊[image: ]
	Step7 搓揉成圓[image: ]
	Step8 將其煮滾[image: ]

	蜜地瓜

	Step1 將100克的二砂加入滾水中[image: ]
	Step2 加入100克的地瓜[image: ]
	Step3 加入麥芽糖[image: ]
	Step4 攪拌糖水，防止燒焦[image: ]

	

	

	

	

	

	

	地瓜餅乾

	Step1 將100克的無鹽奶油放置室溫中融化[image: ]
	[image: ]Step2 加入60克的二砂並將其攪拌均勻
	Step3 加入200克的低筋麵粉[image: ]
	Step4 加入一顆蛋黃及200克的地瓜[image: ]

	Step 5 將麵團拌均勻[image: ]
	Step6 做出自己喜歡的造型[image: ]
	Step7 烤箱預熱150度烘烤30分鐘[image: ]
	Step8 取出放涼 大功告成[image: ]


[bookmark: _Toc57817105]▲ 圖 2流程步驟圖
[bookmark: _Toc57647222]五、服務計畫
在這個網際網路發達的世代，為了能快速打入年輕人的市場，我們設立Facebook及Instagram的粉絲專頁向大家介紹薯地主義，時不時更新動態，介紹紅心地瓜和栗子地瓜的異同還有我們手工製作的所有加工品，並且在進行實地販售時也會請顧客追蹤我們的粉絲專頁避免錯過最新的消息。

（1） 為了打進年輕族群，所以我們創立Instagram的粉絲專頁，第一篇文是介紹
[image: C:\Users\user\AppData\Local\Microsoft\Windows\INetCache\Content.Word\S__18063421.jpg][image: C:\Users\user\AppData\Local\Microsoft\Windows\INetCache\Content.Word\S__18063421.jpg]供應商農戶-康銘博先生，接著就是栗子地瓜和紅心地瓜的口感介紹，最後確認提案計畫名稱，截至2020年11月30日粉絲人數有95人。
▲圖 3 粉絲專業IG、FB



（2） 因應有些老師沒有Instagram不方便接收我們的新消息，所以也建立了一個Facebook的粉絲專頁，裡面也有介紹了供應商農戶、栗子地瓜和紅心地瓜，也讓老師們能在購買產品後打卡領取小禮物，截至2020年11月30日總按讚次數115次，總追蹤人數114人。

[bookmark: _Toc57647223]貳、市場競爭力分析
[bookmark: _Toc57647224]一、SWOT分析
（一）地瓜SWOT矩陣分析
	S優勢（strength）
	W劣勢（weakness）

	1. 膳食纖維豐富
2. 富含胡蘿蔔素
3. 含有脫氫表雄酮，防癌抗衰老
	1. 易脹氣
2. 含糖量高
3. 收成季節不穩定

	O機會（opportunity）
	T威脅（threat）

	1. 3C產品使人們視力衰退
2. 可取代澱粉
3. 烹煮容易
	1. 大多人習慣以米食為主
2. 種植久後，土質易影響番薯本身
3. 台灣天氣潮溼，不易保存




（二）本組地瓜加工品SWOT矩陣分析
	
內部因素

外部因素
	S優勢（strength）
	W劣勢（weakness）

	
	S1純手工製作
S2採用優良有機食材
S3銷售通路多元
S4易攜帶，富有飽足感
	W1缺乏宣傳及促銷
W2有機食材使成本增加。
W3手工製作效率較低

	O機會（opportunity）
	SO策略（增長性策略）
	WO策略（扭轉性策略）

	O1現代人注重養生
O2健康意識帶動有機產品市場的消費
O3消費族群不分年齡
	S2O1使用產銷履歷認證，全方位把關地瓜，讓消費者吃得安心。
S3O2透過社群媒體發文，標榜選用有機食材，有使消費者購買。
S4O3選擇在早午餐時段使消費者能夠方便解決一餐。
	W1O3在市場擺攤販售，增加不同消費客群流量。
W2O1雖然成本提高，但養生意識帶來的效益大於成本。
W3O2秉持吃得健康的精神，團隊分工合作增加效率。

	T威脅（threat）
	ST策略（多元化策略）
	WT策略（防禦性策略）

	T1同業競爭者多
T2知名度不足
T3產品替代品多
	S1T3手工結合創意，塑造產品差異化，提升市占率。
S2T1主打使用有機的食材與同業競爭者產生差別。
S3T2 設立許多不同的管道進行銷售，提高知名度。
	W1T2 提高社群媒體發文頻率，並在不同的產品間搭配不一樣的優惠。
W2T1 大量進貨壓低成本使價格更有競爭力。 
W3T2 舉辦DIY體驗，吸引消費者，並藉此打造知名度。

	
	
	


[bookmark: _Toc57647225]二、4P分析
（一）產品策略（Product）
我們主要提供生地瓜及相關的加工產品，例如黃金地瓜包、餅乾、吐司等，全部皆採用有機地瓜以及純手工製作。
	產品名稱
	紅心地瓜
	栗子地瓜
	蒸地瓜
	冰心地瓜

	實體照片
	[image: ]
	[image: ]
	[image: ]
	[image: ]

	價格
	一斤25元
三斤70元
	一斤45元
四斤170元
	以克計價
	以克計價

	產品名稱
	黃金地瓜包
	地瓜吐司
	地瓜餅乾
	地瓜甜湯

	實體照片
	[image: ]
	[image: ]
	[image: ]
	[image: ]

	價格
	三顆40元
	一包65元
	一包50元
	一碗45元
兩碗80元


[bookmark: _Toc57817107]▲ 圖 4 產品品項圖
（二）價格策略（Price）
1. 市場行情定價法：觀察市場上的價格算出平均售價。
由於有機地瓜成本較一般地瓜高，為了提升消費者購買意願，不可將售
價定得太高，因此查詢網路各賣家及實體店家的定價，取其中間值作為
售價依據。
2. 累計折扣定價法：採用多件折扣方式推出促銷優惠。
為了增加銷售量，採多件優惠，鼓勵消費者大量購買，例如紅心地瓜3
斤有5元折扣、地瓜餅乾3包有5元折扣等。
（三）通路策略（Place）
1. 實體銷售：（1）在校園內透過直接行銷與發表單的方式銷售。
           （2）在中壢威尼斯前銀河廣場前販售。
           （3）結合校內班親會、校友會活動販售。
2. 網路銷售：（1）在網路購物平台（蝦皮）販售。
[image: ][image: ]           （2）透過社群媒體直播銷售。
[bookmark: _Toc57817108]        ▲ 圖 5銀河廣場實際兜售圖             ▲圖 6校園內發放傳單
（四）推廣策略（Promotion）
1. 以FB及IG為主要網路曝光平台。
2. 透過親朋好友口耳相傳。
3. 設計LOGO及發放宣傳單。
4. 配合節慶推出相關活動。
[bookmark: _Toc57647226]三、創新呈現
（一）幸運包裝
[image: ]在市面上，許多業者講求快速有效率方式製作產品包裝，幾乎都是用機器列印的方式，而我們為了與同業做出差別，分別在包裝的紙袋上寫下不同的正向鼓勵語錄，利用手寫的溫度來打動消費者，也以隨機選取的方式讓他們選擇屬於自己的語錄，為自己創造更多幸福與好運。
[bookmark: _Toc57817109]▲ 圖 7 幸運包裝 成品圖
（二）宣傳創新
[image: ]而隨著健康意識抬頭，消費者越來越注重食物的在地性、無用藥以及具有保障的來源認證，但目前市場上很少有業者有時間向消費者介紹食物來源，無法滿足這些注重健康消費者的需求。因此，我們這組在販售時會先向消費者介紹食材來自台塑嚴選小農，除了提供認證標誌外，我們也提供製作產品的過程影片，以吃得安心又健康為第一要務來打動消費者。
[bookmark: _Toc57817110]▲ 圖 8 實作影片截圖
（三）通路創新
為了拓展學校以外的客源及加快銷售不易存放的地瓜吐司及地瓜餐包，本團隊在中壢SOGO前的銀河廣場進行販售，適逢百貨公司周年慶有許多人潮，主要銷售對象是剛吃完午餐的家庭及逛完周年慶的貴婦。







（四）文創周邊
[image: ]隨著社會對於生活品味的重視，以及本小組講究創新的理念，我們利用雷射雕刻機和徽章機，做出獨一無二的文創小物，有吊飾、手機架、徽章等。「必須把企業提供的商品、服務，跟這個社會的些議題、話題串起來，才能引起消費者個共鳴。」陳一姍（2017）。為此我們希望能藉由這些小物提高知名度、吸引更多消費者。
[bookmark: _Toc57817111]▲ 圖 9 文創手機架       

[bookmark: _Toc57647227]參、財務規劃
[bookmark: _Toc57647228]相關的資料內容如下
銷貨收入
一、綜合損益表
	薯地主義

	損益表

	民國109年09月21日 ~ 民國109年11月15日

	 銷貨收入 
	＄48,435 

	 銷貨成本 
	16,800 

	 銷貨毛利 
	31,635 

	 營業費用 
	

	   銷貨費用 
	(7,208)

	 營業外費用 
	

	    其他損失 
	(2,000)

	 本期淨利 
	＄22,427 




[bookmark: _Toc57647229]二、資產負債表
	薯地主義

	資產負債表

	中華民國109年11月15日

	資產
	負債

	流動資產
	
	流動負債
	

	    現金
	＄20,483
	    短期借款
	＄1,800

	    存貨
	1,944
	權益
	

	非流動資產
	
	    本期淨利
	20,483

	    設備
	1,656
	    業主資本
	1,800

	資產總額
	＄22,427
	負債與權益總額
	＄22,427



[bookmark: _Toc57647230]肆、營運計畫
	Key Partners
關鍵合作夥伴
社群媒體
校園指導老師
農產品提供業者
	Key Activities
關鍵活動
市場行銷
產品研發
組員集資
	Value Propositions
價值主張
減塑環保
低負擔的健康飲食
	Customer Relationship
顧客關係
一般顧客
	Customer Segment
目標客群
學生族群
中年族群
老師、上班族

	
	Key Resources
關鍵資源
關鍵溝通能力
產品製作技術
	
	Channels
通路
網路平台
實體銷售
好友宣傳
發放傳單
	

	Cost Structure
成本結構
	人力成本
包裝成本
進/存貨成本
	Revenue Streams
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[bookmark: _Toc57817112]▲ 圖 10商業模式圖
[bookmark: _Toc57647231]一、市場分析
我們的地瓜加工品強調天然健康，創立之核心價值是希望能讓更多喜愛地瓜的消費者關注種植有機作物的農民，主要推銷給平時上班上課匆忙，沒時間自己在家準備健康早餐的上班族及學生，以及在辦公室久坐，缺乏活動的族群，藉由地瓜多補充膳食纖維，維護腸道健康。採用純手工、天然食材以及新鮮有機地瓜製作，不添加任何香料、防腐劑，雖然成本提升，售價相較於競爭者高，但比較健康。
[bookmark: _Toc57647232]二、製造與技術
1. 原料來源：消費者需要訂購地瓜時，組員會與小農洽詢，確認有貨後再匯    
             款給農戶，小農會以宅配方式將地瓜送達指定地點。
2. 製造方式：上網搜尋食譜，調配較適合的食材比例，於學校烹飪教室或家
             中製作，烘焙成品後試吃與試賣，根據消費者給予的建議進
             行調整與檢討。
[bookmark: _Toc57647233]三、人力配置規劃
本計畫設組長一名，設置七組分別為文書組、總務組、行銷組、活動企劃組、採購組、攝影組、美宣組。
[bookmark: _Toc57647234]四、風險評估
（一）市場風險：在學校不易製作我們的產品、客源不穩定。
（二）產品風險︰採手工製作，產品無法達成品質穩定。
[bookmark: _Toc57647235]五、LOGO設計
「品牌識別只從產品、企業、人、符號等層面定義能打動消費者並區別於競爭者的品牌聯想。」（翁宰相，2017）薯地主義logo設計的主要目的是要在視覺上讓大家能夠一眼認出我們所銷售的產品，在色彩方面採用與地瓜相仿的顏色，並選擇幾項較具有機地瓜之元素，而外觀圓的造型則擁有圓滿、滿足之意，希望消費者能夠吃的滿足吃的開心。
地瓜的別名是蕃薯，因此我們結合了「薯」跟「地」，搭配諧音，創造出「薯地主義」這個名稱。
[image: ]

[bookmark: _Toc57817114]▲圖11計畫LOGO
[bookmark: _Toc57647236]六、宣傳方案
1. 設立IG帳號向年輕族群推廣。
2. 向各班級學生家長發放訂購單。
3. 到各處室向老師們推銷。
4. 透過親師座談會當天在校門口發放傳單。
5. 配合校友會活動擺設單位。
[bookmark: _Toc57647237]伍、實際效益及未來發展
[bookmark: _Toc57647238]一、實際效益
（一）協助康銘博先生販賣無毒有機的地瓜，提高銷售量：
我們透過實地兜售、粉絲專頁、建立表單….等，除了宣傳在地農產品外，還能讓民眾能更方便的訂購我們的產品。雖然有粉絲專業，但是我們的產品觸及各個年齡層，有些人不一定會看得到粉絲專業的資訊，所以我們還會擇地兜售，讓更多人能吃到我們美味的地瓜產品。在兜售方面我們在銷量方面就佔了80%，而透過粉絲專業和表單訂購則占了20%。在我們多方的宣傳之下，在後期的表單訂購就增加至40%，達到提高地瓜銷量的目的。
（二）製作健康好吃的地瓜麵包、地瓜餅乾：
我們除了銷售生地瓜外，利用地瓜多種營養的特性，製作了地瓜包83份、地瓜甜湯133份、地瓜餅乾93份、地瓜餐包57份、地瓜吐司37份、蒸地瓜68份、冰心地瓜72份、地瓜牛奶24份等健康好吃的純手工產品，加工地瓜產品總收益就佔了全部的34%。

（三）增加農戶康明博大哥和其農作物的曝光率，擴張知名度：
我們把宣傳影片放在Youtube上，將影片連結放在粉絲專業及每個組員在各自的朋友圈分享宣傳，讓影片達到99人次按讚、 1,063人次瀏覽，在各大社群軟體上建立粉絲專頁，定期發布貼文，增加農戶和其農作物的曝光率。

本文章擷取自”致理科技大學2021 Top Sales核心商務技能實作競賽企劃書”
[bookmark: _Toc57647240]陸、附錄
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