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論文摘要內容： 

中藥行面臨日益激烈的市場競爭，來自西藥和保健食品等其他產品

的競爭壓力增大。中藥行需要在經營策略上進行更多創新和思考，以應

對市場變化和挑戰。政府對中藥行的管理方式主要採用西藥的模式，不

適合中藥行的特殊性質。中藥行曾發生過品質問題事件，也影響了顧客

的信任度。而媒體對中藥行的負面報導加劇了顧客對中藥的不信任感。 

本研究的目的在探討台中市中藥行的經營現況及相關策略，並進行

產業競爭分析、PEST 環境分析、SWOT 分析，以提出相關建議。研究方

法包括文獻探討、個案深度訪談及問卷調查等。本研究以一般性競爭策

略以及安索夫矩陣呈現中藥行未來可採行的策略，各中藥行可依據自身

條件選擇該策略的做法。 

關鍵詞： 中藥行、五力分析、PEST 分析、SWOT 分析 
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Abstract 

This study investigates the current situation and related strategies of 

Chinese medicine stores in Taichung City, Taiwan. It analyzes the market 

competition and pressure faced by Chinese medicine stores from other 

products, such as Western medicine and health food, and the challenges they 

face due to the government's management methods that are not suitable for 

their special nature. The study uses industry competition analysis, PEST 

environmental analysis, and SWOT analysis to provide recommendations to 

Chinese medicine store operators on how to improve their market 

competitiveness by understanding market trends and customer needs, and 

formulating more effective business strategies. The research methods include 

literature review, in-depth case interviews, and questionnaire surveys. The 

study concludes with relevant recommendations to address the challenges 

faced by Chinese medicine stores in Taichung City. 
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第一章 緒論 

本研究主要對台中市中藥行實施調查，針對台中市中藥行的內部及

外部環境分析與探討研究。本章節分為五個部分，第一節敘述本研究的

背景；第二節敘述本研究的動機；第三節確立本研究之目的；第四節為

研究範圍及限制；最後第五節說明本研究之方法與流程。 

 

1.1 研究背景 

中藥，又稱中醫藥，是華人世界自古以來治療疾病、養生、保健所

使用的一種工具，是華人的傳統醫學，對於人民的身體健康扮演著重要

的角色。中國中藥的歷史從三千多年前的商周時期，那時候中國人就已

經開始使用各種的動物、植物及礦物來治療疾病。中藥經過了數千年來

的經驗累積，有了非常豐富的中藥材、中藥配方及其處方等，在這當中

有很多都被證明了有一定的療效，也被應用在世界各地。 

在台灣早期人民還是以中草藥為主要的治療疾病的方式，直到現今

人民受到西方醫學跟西方的文化的影響，對於我國傳統的中藥文化發展

產生了嚴重的影響，台灣早期的中藥行是民眾看醫生、買藥的場所，而

中藥行的老闆也被尊稱為「先生」(涂順從，1997)，由此可見台灣早期的

中藥行的業者在社會有著崇高的地位，雖然在現今社會西醫是主流，但

是有些民眾不相信西醫治療只相信中醫、中藥，顯然中藥行還是有它發

展的空間。 

隨著科技的進步，製藥技術的提升，科學中藥的推出漸漸的影響到

了中藥行的生存，而健保的實施更是將中藥行的生計推向了更惡化的地

步，早期健保還沒有實施之前，民眾會到中藥行抓藥，自從健保實施後，

由於健保只針對科學中藥才有給付，所以中醫診所大多採用科學中藥，
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而減少採用水煎藥，且現代人生活忙碌，不想要花很多時間去煎煮中藥，

這些都大大的影響了中藥行的生意，有的中藥行撐不住了就收起來了，

漸漸的路上的中藥行逐漸減少，而有些中藥行為了生存也積極的在尋求

轉型、創新，為了讓中藥行仍然保有其生存的競爭力，如何訂定創新的

經營模式就更顯得重要了。 

 

1.2 研究動機 

研究者的舅舅家是開中藥行，小時候看著舅舅、舅媽忙進忙出的炮

製藥材為了中藥行而忙碌，看著來來去去的客人配了藥後帶著滿意的笑

容離開，是研究者最開心快樂的時刻，隨著人們生活習慣的改變以及健

保的實施，店裡的生意一天不如一天，甚至一天等不到幾位客人，可以

說是門可羅雀，往日門庭若市光景不再，中藥幾千年的傳承，先人留下

的珍寶逐漸被遺忘，讓研究者感覺既痛心又無奈。 

民國107年11月全省上千名中藥業者集結於衛福部前抗議(公視新聞

網，2018)，上千名中藥業者不滿法令規定要通過國家考試才能夠開設中

藥行，但是 20 多年來都沒有舉辦過任何的考試，而且也沒有再發放中藥

行執照。由於政府從民國 82 年開始就不再發中藥行執照，導致有心想從

事中藥買賣者無法如願，老店被迫關門大吉。中藥行集結陳情抗議，因

此衛福部在民國 108 年通過了中藥行承繼相關法規，讓中藥行的生存出

現了一線曙光，能讓中藥行業起死回生，此為研究動機之一。 

這個政策讓研究者能承繼舅舅的中藥行，而承接之後馬上面臨了一

般傳統中藥行的經營問題，民眾用藥習慣的改變、顧客的流失、客戶年

齡層的老化等問題，因此如何繼續承接使命讓中藥行能永續經營，是本

研究的動機之一。 
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2019 年末中國大陸首次爆發(COVID-19)疫情(聯合新聞網，2022)，

造成了大規模的流行，由於中藥清冠一號的研發對於緩解輕症嚴重特殊

傳染性肺炎有了明顯的效果，清冠一號成為確診者的必備用藥，許多民

眾對於中藥又重新拾起了一些信心，再度使用中藥來保健跟防疫，究竟

疫情會給中藥行帶來什麼樣的機會，也是本研究動機之一。 

研究者發現中藥行公會的會員逐漸減少，中藥行正面臨一間一間地

歇業，究竟為什麼會這樣，中藥行是不是真的成為夕陽產業，是不是因

此結束營業，這些都讓研究者感到困惑，也讓研究者想要進一步的研究，

此為本研究動機之一。 

 

1.3 研究目的 

本研究是以台中市中藥行作為研究對象，首先是以台中市中藥行的

內部環境介紹，再來以 Porter 產業競爭五力分析、PEST 環境分析運用於

台中市中藥行外部環境分析，再進行 SWOT 分析，透過深度訪談方式以

及問卷調查的方式進行資料蒐集、分析，俾利為研究對象提出經營策略

相關建議。 

本文的研究目的為： 

一、蒐集有關中藥行經營現況資料與經營策略相關文獻，並加以分析。 

二、透過問卷調查，蒐集並分析中藥行產業競爭五力分析的五種壓力，

及 PEST 環境分析的機會及威脅。 

三、透過訪談及問卷調查，蒐集並分析中藥行經營的內外環境優劣及機

會、威脅，並完成 SWOT 分析。 

四、根據研究結果，對中藥行業者提出相關建議。 
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1.4 研究範圍與限制 

本研究的範圍與限制如下列四點： 

一、本研究範圍以台中市中藥行為研究對象進行研究。 

二、本研究受限於時間與人力的關係，雖然對於研究內容力求完整，但

無法將範圍擴大至全國，故尚有未具完備之處。 

三、本研究內部環境分析透過深度訪談的方式進行，容易受到訪談對象

主觀的認知，對其回答難免有所偏誤，導致研究者對研究結果有所

影響。 

四、本研究部分採用問卷調查方式進行，受訪者回答受限，容易誤解題

意導致回答錯誤。 

 

1.5 研究方法與流程 

本研究的研究方法採文獻探討法、個案深度訪談法及問卷調查等方

法進行，以台中市中藥行為研究對象，進行研究資料的蒐集、分析。研

究流程詳如圖 1.1 所示。 

一、文獻探討法：係透過內部環境 SWOT 分析，外部環境 Porter 的產業

競爭五力分析、PEST 環境分析等文獻的探討作為理論基礎，供本研

究進一步分析探討。 

二、個案深度訪談法：透過個案的深度訪談方式，蒐集研究資料且參酌

其寶貴意見，根據分析結果提出建議。 

三、問卷調查法：經由問卷調查方式蒐集資料，以瞭解產業外部環境的

機會、威脅及其壓力來源，並根據分析結果提出建議。 
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研究動機

確認研究目的、架構

文獻分析與探討

建立研究架構

問卷設計訪談題目設計

個案訪談 問卷發放

訪談資料整理與分析 問卷調查資料整理與分析

結論與建議
 

圖 1.1 研究流程圖 
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第二章 文獻探討 

本研究針對台中市中藥行經營現況及外部環境相關文獻探討，共分

為五節，第一節為中藥行產業之簡介；第二節為 Porter 產業競爭五力分

析及其相關文獻；第三節為 PEST 環境分析及其相關文獻；第四節為

SWOT 分析及其相關文獻；第五節為經營策略。 

 

2.1 中藥行產業之簡介 

千百年來，老祖宗在大自然中求生存的過程中，發現了許多食材對

身體有著不同的作用，因而有了原始的草藥、醫藥並且逐漸形成了藥食

同源的概念。而中藥行就是從中發展出來的行業，(張賢哲、蔡貴花、蕭

晴穎，2011)指出，中藥行的傳承方式常常是師徒或父子相傳，這種傳統

的傳承制度讓中藥行產業在台灣形成了一個封閉而獨特的族群。 

近年來，隨著西醫藥的普及和現代醫療技術的發展，台灣民眾對中

醫藥的觀念和選擇已經發生了變化。尤其是在政府開辦全民健保之後，

民眾更傾向於選擇西醫藥來治療疾病，民眾對於到中藥行抓藥治病的需

求逐漸降低(涂順從，1997)，這對台灣的中藥行產業產生了一定的影響。 

衛生福利部統計處藥政管理統計資料指出(衛生福利部，2022)，依據

「藥事法第 103 條第一項及第二項」經營的中藥行，從 2005 年全國有

12168 間，17 年間遞減 4129 間，至 2022 年底僅存 8039 間中藥行，現在

的人都不進門消費，中藥行產業面臨法令的限制、全民健保的實施、人

口老化、顧客逐漸減少導致經營困難等危機。在分析中藥行的經營策略

之前，先探討此產業之現況，再進行內外部環境分析，以確實瞭解中藥

行為何陷入此困境，並尋求解決之道。 
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2.1.1 何謂中藥材 

中藥材是指從動物、礦物、天然植物等物質中提取的天然藥材，通

常是經過採集、烘乾、炮製等處理後使用，中藥材可以用於預防和治療

疾病。中藥材在中醫藥學中有非常重要的地位，是中國傳統文化中不可

或缺的一部分。 

劉崇喜(2008)指出，中藥材是指藥用植物經過簡單乾燥和初步加工而

成的，未經進一步精煉的藥材。也包括了飲片等形式的廣義藥材。依據

衛福部中醫藥司公佈《台灣中藥典第四版》所載法定中藥材是得供藥品

使用之礦物、植物和動物之藥材、加工品及飲片，係依照中醫藥理，而

且來自於大自然界，記載於固有的典冊或台灣藥典或經中央衛生主管機

關認定之藥典。 

 

2.1.2 中藥行的型態 

中藥行的經營型態以規模、組織、業務來區分做說明： 

一、以規模來分類(張賢哲、蔡貴花，2004) 

(一)進口商：中藥進口商是指從海外進口中藥材的店家，並且將其銷

售到中盤商。中藥進口商向海外購買中藥材，且進口中藥材需

符合檢測標準及相關法規。 

(二)中盤商(批發商)：中藥中盤商是指在銷售過程中，從上游的進口

商購入中藥材，然後再將其轉賣給下游的零售商或醫療診所等

客戶。中藥中盤商必需要了解中藥市場的供需動態以及價格變

化並具有調貨的能力。 

(三)零售商(小盤商)：中藥的零售商是指從中藥中盤商購入中藥材，

然後再以零售的方式出售給消費者。中藥零售商最直接接近消

費者，在銷售過程中提供有關中藥食用方法、使用、劑量等方



 

8 

面的專業指導和建議，確保顧客的中藥使用效果和安全，因此

中藥零售商需要具備專業的中藥知識和技能，瞭解各種中藥的

性能、功效和禁忌症，為消費者提供準確、專業的建議和服務。  

二、以企業組織來分(郭仲軒，2007) 

(一)獨資：指由一個人或家庭式的經營模式，其組成通常是在一個人

或家庭成員，此種經營型態常見於中藥零售商。 

(二)合夥：由 2 人以上合資的經營模式，由出資者共同經營，其組成

比獨資複雜，此種經營型態較常見於零售商。 

(三)公司：是指以成立公司的經營模式，依照公司法規定設立的管理

組織。這種經營型態常見於中藥進口商及中藥中盤商，通常公

司注重品牌形象、資本運作與市場的拓展。 

三、以業務型態來分 

(一)傳統中藥行(張賢哲、蔡貴花，2004)：店內販售各種中藥材，有

藥櫃、藥桌、秤等，有時客人會拿著藥單請老闆幫忙抓藥，藥

店老闆憑藉著自己多年的中藥知識和經驗，為顧客提供專業的

服務。 

(二)中醫診所附設中藥行(李惠美，2000)：在中醫診所內設立的一個

專門銷售中藥材的零售店。這種經營模式通常由中醫診所的醫

生直接經營，店鋪的位置通常設置在中醫診所裡面或者是隔

壁，以便病人方便購買所需的中藥材。 

(三)單一品項的中藥行(張賢哲、蔡貴花，2004)：指專門經營某一種

特定中藥品項的中藥行。這種商店通常只出售一種中藥材，例

如只賣人參。 
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2.1.2 中藥行發展的現況 

中藥具有悠久的歷史，是我國幾千年以來治病及預防疾病的主要工

具，對於人民的身體健康扮演著重要的角色。所謂的「上工治未病」是

中醫藥產業的特色，在台灣早期人民還是以中草藥為主要的治療疾病的

方式，一直到現今人民受到西方醫學跟西方的文化的影響，對於我國傳

統的中藥文化發展產生了嚴重的影響。 

台灣傳統中藥行，從全盛時期一萬五千多家(廖慧伶，2005)，到現在

只剩一半，台灣傳統中藥行面臨凋零，其中最主要的原因為台灣逾 20 年

沒有核發過任何一張中藥行執業執照，台灣傳統中藥業者「無試可考」。

我國藥事法第 103 條在民國 87 年修訂，訂定符合該藥事法所列中藥相關

從業人員，必需通過國家考試才可開設中藥行，但是經過 20 多年來都沒

有辦理過考試，也沒發放過任何一張中藥行業者執照，讓台灣傳統中藥

行面臨斷炊、凋零。 

直到 108 年 8 月衛生福利部才公布依據「藥事法第 103 條第 2 項後

段」解釋(衛生福利部，2021)，訂定同一中藥行有 2 年以上經營經驗，且

修習特定中藥課程滿 162 小時者，可以申請原地址中藥行接班人，但是

這個新修訂的法令卻讓想要加入中藥經營的新血無法申請，然而西藥師

雖然依法有中藥的調劑權，但絶大部分的西藥師卻又都沒有意願只開中

藥行，所以台灣傳統中藥行逐漸面臨凋零問題。 

因為現代醫學的發展，民眾對中藥上面的需求逐漸減少。且有許多

西藥能取代中藥的功效，所以中藥行的市場逐漸縮小。台灣中藥行的競

爭非常激烈，不但要面對同業中藥行的競爭，也要面對大賣場、菜市場

及超市等的挑戰，中藥行的生存環境越來越艱難。因此某些中藥行在面

對市場需求減少和競爭激烈的現況，也開始進行轉型發展，例如開設健
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康食品、保健品、餐廳、美容保養用品等，而且也開始利用網路平台來

進行線上銷售。總而言之，中藥行在面對市場需求的減少跟競爭愈來愈

激烈的狀況下，勢必要轉型發展以尋求新的商機。 

 

2.2 Porter 產業競爭五力分析及其相關文獻 

Porter(1980)提出產業競爭五力分析模式(Five Forces Analysis)，是一

種產業分析工具，用來分析企業的市場競爭力及競爭地位，也是企業的

經營成敗競爭是主要的因素之一，Porter(2008)更詳細討論了競爭力模型

的五個關鍵要素，五力分析模型主要從透過分析產業外部的五個壓力來

評估該產業的競爭環境，從而幫助企業制定有效的競爭策略。 

五力分析模式(周旭華譯，1998)的五個要素包括：現在競爭者、新進

入者的威脅、替代品的威脅、對供應商的議價能力、對消費者的議價能

力。透過評估這些要素，企業可以深入了解其產業外部環境的壓力，並

制定出相應的策略以提高競爭力。 

五力分析的這五個要素如下： 

一、現在的競爭者：在相同的產業中，存在著同業的競爭對手。這些競

爭對手通常提供相似的產品，且於相同的市場和客戶進行競爭行

動。現有競爭者是產業最直接的競爭對手，在相同的市場上販售類

似的產品，消費者也經常在這些競爭者之間進行比較和選擇。 

二、新進入者的威脅：新的競爭對手進入，對現有的業者造成的競爭壓

力和威脅。新進入者通常具有一定的優勢，而對現有產業造成壓力，

新的競爭者可能會刺激產業，這種競爭壓力使現有企業提高自己的

競爭能力，以確保不被淘汰。但另一方面，新加入者可能對產業造

成一定壓力。這可能為價格競爭或使現有企業的成本上升，減少企
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業利潤等。因此，企業需要瞭解新加入者可能帶來的競爭壓力，並

制定相應的競爭策略以保持市場地位。 

三、對供應商的議價能力：廠商對上游供應商其交易條件的談判能力，

產業面臨著與不同供應商進行價格談判，而供應商可能通過提高產

品價格、降低產品品質等方式來對企業進行威脅，以取得競爭上的

優勢。這可能使供應商成為單方面的競爭贏家。因此，當企業在與

供應商進行交涉時，需要仔細評估供應商的條件和影響，以確保與

供應商維持良好的合作關係。 

四、對消費者的議價能力：主要是探討消費者對廠商議價能力的程度，

消費者對廠商議價能力的強弱對廠商有重要影響。消費者在市場上

佔據較為優勢的地位時，他們會具有較強的議價能力，消費者可能

有更多的選擇，可向其他供應商購買，因此廠商必須考慮滿足消費

者需求以維持競爭優勢，消費者議價能力的強弱對於廠商的經營策

略具有重要影響。 

五、替代品的威脅：在市場上存在的可以滿足相同需求的產品，對現有

產業帶來威脅。當替代品具有較低的價格或其他優勢時，消費者可

能會轉向選擇替代品，替代品的存在某些程度上限制了產業的利

潤，使得廠商面臨無法隨意訂價，當替代品在價格或其他方面比現

有產品更好時，替代品就有可能被採用，因此企業在制定策略時，

需要考慮到替代品的威脅，以保持其競爭優勢。 

這些分析可以幫助企業了解產業環境中的各種壓力，並根據其優勢

和劣勢制定相對應的策略，以在激烈的市場競爭中取得優勢，而透過五

力分析，中藥行可以全面了解市場環境，制定有效的經營策略，以保持

競爭優勢並滿足顧客需求。 
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新進入者的威脅

對供應商的議價能力 對消費者的議價能力現在競爭者

替代品的威脅
 

圖 2.1 五力分析架構圖 

資料來源：周旭華譯(1998)，Michael E. Porter 著 

 

2.3 PEST 環境分析及其相關文獻 

PEST 環境分析是由 Aguilar & Francis (1967)所提出，是一種綜合性

的分析工具，用於評估企業所面臨的外部環境因素。它可以幫助企業了

解市場環境的政治 (Political)、經濟 (Economic)、社會 (Social)和技術

(Technological)等四個方面的因素對企業的影響。幫助企業瞭解市場環境

的整體趨勢，以便為企業的決策制定提供參考。Giannakis & Croom (2004) 

以 PEST 框架作為研究方法，對企業所面臨的政治、經濟、社會和技術環

境進行了分析，透過 PEST 框架的應用，研究企業外部環境的全貌，並根

據分析結果制定相應的策略，下面將對這四個方面進行簡單的說明。(陳

澤義、陳啟斌，2018) 

一、政治：指政治環境和法律對企業經營所產生的影響。包括政府政策、

法律規定、租稅政策等。政治因素可能對企業經營帶來威脅或

機會。 

二、經濟：經濟因素是指國家或地區的經濟環境對企業經營的影響，如

通貨膨脹、利率、匯率、失業率、國民所得等，經濟因素對
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企業經營影響深遠。 

三、社會：社會因素是指社會的地理與人口因素對企業經營的影響。例

如人口、文化、教育、職業等。 

四、技術：技術因素指科技進步和創新對企業的影響。例如新技術、網

路普及、自動化等。技術因素能夠為企業帶來技術機會及威

脅的風險。 

PEST 環境分析可以幫助中藥行產業針對大環境因素加以分析，以瞭

解中藥行產業所處的環境，發現產業外部環境之機會與威脅，制定對應

的經營策略，並保持競爭優勢。 

 

2.4 SWOT 分析及其相關文獻 

SWOT 分析(SWOT Analysis)為一種常用的策略分析工具，用於評估

一個企業本身的優勢、劣勢、機會和威脅。是由 Learned, Christiansen, 

Andrews, and Guth(1969)合著的書所提出的，是一種評估企業內部優勢、

劣勢的工具。SWOT 分析是企業管理中最常用的工具之一，用來評估企

業的內部優勢和劣勢，以及外部機會和威脅，並從中獲得策略建議。 

SWOT 分析通常由四個方面組成：優勢 (Strengths) 、劣勢

(Weaknesses)、機會(Opportunities)和威脅(Threats)。 

一、優勢：指企業本身在內部環境內具有的優點和優勢。 

二、劣勢：指企業本身在內部環境內存在的缺點和劣勢。 

三、機會：指企業在外部環境中所能利用的機會和趨勢。 

四、威脅：指企業在外部環境中所遇到的威脅和風險。 

根據 Roger & Jerry(1991)的定義，SWOT 分析是一個過程，用來蒐

集、分析和綜合企業內外部環境中的優勢、劣勢、機會和威脅的資料。
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企業能夠充分利用自身優勢和環境機會和降低環境威脅，讓企業能達到

最佳的競爭優勢。Collett(1999)則將 SWOT 分析定義為一種用於分析企業

對於競爭者地位的方法，其主要目的是在制定策略之前，找出影響企業

競爭力的因素。而 Turner(2001)則將 SWOT 分析定義為一種分析方法，

用於鑑定組織內部優點和弱點以及外在環境中機會和威脅。優點指的是

能使企業達到目標的能力因素，而弱點則是可能限制企業實現目標的限

制。 

SWOT 分析是重要的策略分析工具，主要可為企業對其內部和外部

環境進行全面的評估。通過優勢、劣勢、機會和威脅，可以獲得企業對

自身狀況的全面了解，透過評估內部優勢和外部機會，發現可利用的競

爭優勢，從而進一步調整企業的發展方向，使企業在市場中脫穎而出。

亦可制定相應的戰略，利用機會並克服威脅，同時解決內部的劣勢，以

及確定可行的目標和計劃，並解決劣勢和威脅以降低風險，幫助企業避

免市場競爭對企業造成負面影響。SWOT 分析可以幫助企業全面了解自

己和市場環境，制定出更為具體的發展策略。總之，SWOT 分析可以幫

助企業全面了解自身的優劣勢以及外部環境中的機會和威脅，進而制定

出符合的策略和計畫，以提高企業的競爭力。 

Weihrich (1982)進一步提出 TOWS 矩陣，透過 SWOT 分析結果制定

出對應的戰略方案。TOWS 矩陣基於 SWOT 分析中的內部優勢、劣勢和

外部機會、威脅四個因素，將其放在一個四象限的矩陣中，以制定出相

應的戰略方案。 

一、SO 策略：利用內部優勢結合外部機會，來創造最大化策略方案。 

二、ST 策略：利用內部優勢結合外部威脅，是為防守性的策略方案。 

三、WO 策略：改善內部劣勢結合外部機會，為補救性的策略方案。 
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四、WT 策略：減少內部劣勢結合外部威脅，是防守性的策略方案。 

TOWS 矩陣是透過將 SWOT 分析中的內部優勢、劣勢和外部機會、

威脅進行排列組合，制定出對應的策略，運用 TOWS 矩陣，企業可以制

定出更具有效性策略方案，以應對環境的變化。SWOT 分析及策略架構

詳如圖 2.2。 

 

內部因素 

外部因素 
優勢(S) 劣勢(W) 

機會(O) SO 策略 WO 策略 

威脅(T) ST 策略 WT 策略 

圖 2.2 SWOT 分析及策略架構 

資料來源：Weihrich (1982) 

 

2.5 經營策略 

因應環境的變化，為了在競爭的環境中取得優勢，需檢討內部環境

及外部環境之優勢、劣勢、機會、威脅，再依據其結果擬定出經營策略，

才能逐步的達成經營目標。因此本節將針對經營策略之定義及種類來探

討。 

 

2.5.1 經營策略之定義 

經營策略(Business Strategies)是指企業在營運過程中針對市場、競爭

對手、環境等外部因素，制定及實施的計畫，以達成企業的目標並長期

穩定地獲利。Chandler(1962)認為策略是企業長期發展的指導原則，是企

業為實現目標而制定的綜合性行動方案。他認為策略應該成為企業的基

礎，並能夠通過設計和實施策略來推動企業的發展。經營策略有助於企
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業在不斷變化的環境中保持競爭力。策略的定義(司徒達賢，1995)在企業

內外環境相互作用下，為了達成目標而制定的綜合性行動方針。他強調

策略是企業發展的指導方針。而(吳思華，2000)則將策略定義為企業長期

規劃的指導方針，應與企業的內外環境相配合，需考慮不同市場和客戶

需求，制定適合策略。由此可知經營策略提供了在不斷變化的環境中經

營所需的指導原則。 

經營策略的目的是幫助企業在不斷變化的環境中保持競爭力，並實

現穩定的獲利。它指導企業在資源有限的情況下，如何利用其優勢來應

對市場機會和威脅，並建立企業的競爭優勢。經營策略包括多方面，如

企業如何定位、市場的選擇、產品擬定策略和人力資源管理等。擬定經

營策略需要考慮到外部環境和內部環境的因素，外部環境包括產業環

境、市場環境、競爭環境等，而內部環境包括企業自身的生產、行銷、

人力資源、研發、財務規劃等。使企業能夠在市場競爭中脫穎而出。 

 

2.5.2 經營策略之種類 

在經營策略上，不同的學者對經營策略有著不同的分類。 

一、Porter(1980)提出的經營策略是在競爭環境下的產業架構模式。他提

出的一般性競爭策略分為三種：成本領導策略、差異化策略和集中

策略。 

(一)成本領導策略(Cost Leadership Strategy)：降低製造成本與營銷成本，

可以提供比市場較低的價格，來提高營運收入。 

(二)差異化策略(Differentiation Strategy)：製造符合顧客需求的產品，在產

品上提供獨特的價值主張，從而讓消費者認可進而提高利潤。 

(三)集中策略(Focus Strategy)：專注於特定產品市場，並在該特定市場具

有強大的競爭力，爭取成為該特定市場之領先地位。 
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Porter 認為，企業要想在市場競爭中取得長期競爭優勢，必須選擇其

中一種競爭策略，並在該策略的基礎上持續進行優化和創新。不同的企

業可以根據自身情況和市場需求，靈活運用不同的競爭策略方向，制定

最有效的經營策略。詳如圖 2.3 

 

 

圖 2.3 一般性競爭策略 

資料來源：Porter(1980) 

 

二、Igor Ansoff(1965)提出的安索夫矩陣(Ansoff Matrix)，主要探討企業如

何發展市場和產品，提出市場滲透、市場開發、產品開發和多角化

等四種策略。 

(一)市場滲透(Market Penetration)：企業試圖在現有市場中增加市占率，

通常通過提高產品質量、改善服務、加強促銷等方式實現。 

(二)市場開發(Market Development)：企業試圖將現有產品推向新的市場，

通常通過拓展地理市場、拓展應用市場、拓展顧客市場等方式實

現。 

(三)產品開發(Product Development)：企業試圖開發新產品，以滿足現有

市場的需求，通常通過研發新產品、創新設計、增加產品功能等
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方式實現。 

(四)多角化(Diversification)：企業試圖通過開發新產品和新市場來實現增

長，進入與現有業務不同的產業或市場，通常通過收購或創業等

方式實現。 

安索夫矩陣可以幫助企業評估不同市場和產品發展策略的風險和收

益，從而選擇最適合的策略。不同的企業可以根據自身情況和市場需求，

靈活運用安索夫矩陣中的不同策略方向，制定最有效的市場和產品發展

策略。詳如圖 2.4 

 

圖 2.4 競爭策略矩陣 

資料來源：Ansoff(1965)  

 

本研究首先以 Porter 五力分析對中藥行產業環境來自同業競爭，新

進入者的中醫師、替代品的西藥、健康食品，來自上游供應商的貿易商

及其末端消費者的壓力，再者中藥行面臨了政治面的法令綁手綁腳，近

幾年來中藥材大幅上漲、通貨膨漲消費者購買意願是否降低，因疫情、

媒體對中藥的負面報導是否影響中藥行的經營以及運用科技行銷可否為

中藥行帶來業績，本研究運用 PEST 分析對中藥行產業的政治、經濟、社

會、科技做機會及威脅的探討，之後再以 SWOT 分析出中藥行的優勢、

劣勢，再依 SWOT 分析來擬定中藥行的 TOWS 策略。 
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第三章 研究方法 

本章主要依據研究背景論述與研究動機的引發，是以個案研究為

主，本研究的研究方法採個案深度訪談及問卷調查方式進行，並分為四

節。第一節為研究架構，經由相關文獻探討，建構出具有理論性及實務

性之完整架構；第二節為個案深度訪談；第三節為問卷設計與調查；第

四節則說明資料收集之方法。 

 

3.1 研究架構 

經過相關文獻探討以及台中市中藥行產業相關資料蒐集及歸納後，

建立研究架構，以探討台中市中藥行產業之經營策略，本研究運用生產、

行銷、人力資源、研發、財務來做經營管理診斷，Porter 的五力分析測試

產業環境壓力，PEST 環境分析找尋總體環境之機會及威脅，再經過個案

的 SWOT 分析來形成策略，產生創新的經營模式。本研究之研究架構如

圖 3.1 所示。 

機會、威脅

壓力

優勢、劣勢

形成策略

總體環境分析
(PEST分析)
(問卷調查)

經營管理診斷
(產銷人發財)
(個案訪談)

個案
SWOT分析
(研究整理)

產業環境分析
(五力分析)
(問卷調查)

創新經營模式
(研究整理)

 

圖 3.1 研究架構圖 
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3.2 個案深度訪談 

本研究是以個案訪談方式進行探討，以台中市中藥行為訪談對象，

透過訪談的方式，來探討台中市中藥行之生產、行銷、人力資源、研發、

財務等構面，並將訪談結果彙整、分析，以形成策略。 

 

3.2.1 訪談題目設計 

訪談的內容聚焦在訪談個案內部經營環境問題針對生產、行銷、人

力資源、研發、財務等重點，據以設計訪談題目。 

本研究的訪談題目如下： 

一、   請問您的中藥行開店的緣起？ 

二、 請問您的中藥行目前的經營模式為何？ 

三、 相較於同行，您目前的進貨(來源及價格)有什麼優勢？ 

四、 相較於同行，您目前的進貨(來源及價格)有什麼劣勢？  

五、 相較於同行，您的店目前的行銷(產品推廣)有什麼優勢？ 

六、 相較於同行，您的店目前的行銷(產品推廣)有什麼劣勢？ 

七、   相較於同行，您在管理制度上面，有沒有什麼特別的管理制度？ 

八、   您本身是否有傳承的計畫或者是人才培育計畫？ 

九、 相較於同行，您的店目前有沒有什麼經營模式的創新？ 

十、 相較於同行，您的店目前有沒有什麼產品的創新？ 

十一、 相較於同行，您的店財務是否健全？ 

十二、 相較於同行，您的店是否有做財務的規劃？ 
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3.2.2 訪談個案介紹 

本研究係針對台中市中藥行做個案診斷，研究對象為台中市個案中

藥行，訪談對象共 3 位受訪者，平均受訪時間為 40 分鐘，訪談個案介紹

如下： 

一、 個案 A 

個案 A 是一家專業經銷濃縮科學中藥與保健產品的企業，自 1962

年創立至今，憑藉著對中藥的熱情與專業，取得了廣泛的成功。該

企業的歷史源遠流長，起源於老闆的父親，他原本是鄉下的小孩，

後來移居到太平的山上。在那裡，他偶然接觸到中藥的世界，並被

其深深吸引。這個緣分促使他下山來到台中市，開始了他的中藥事

業。從那時起，整個家族都投入到中藥行業中。個案 A 在中醫藥界

擁有著悠久的歷史和廣泛的知名度。如今他的營業通路包含了中醫

醫院、中醫診所、中藥房、藥局、生技公司、餐廳、飲品店等多個

領域。這些通路為個案 A 提供了豐富的銷售機會和多元化的合作伙

伴。 

 

二、 個案 B 

個案 B 是一家台中在地老字號的中藥店，老闆出身於中藥世家，擁

有豐富的中藥知識和經驗。於 1996 年老闆夫妻倆決定自己開設中

藥行，目前由夫妻倆和兩個女兒共同努力經營。他們相互扶持，共

同致力於經營這家中藥店。他們的經營理念是嚴選中藥材，讓客人

買得放心、吃得安心。個案 B 非常重視產品品質和客戶的健康安

全，因此在藥材的採購上格外謹慎。店內提供客人藥單抓藥、代客

煎藥等服務以及販售各類藥膳補品、養生飲品。 
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三、 個案 C 

個案 C 是一家具有悠久歷史的中藥行，成立至今已經有 62 年的經

營年資。該中藥行的員工人數共有 11 人，他們致力於推廣中藥文

化和養生理念。起初，以批發的方式進行業務運營。然而，隨著時

間的推移，他們發現批發的利潤並不理想。為了求變和提升業績，

轉型成批發兼零售的經營模式。個案 C 利用中藥材設計課程，把中

藥課程帶出去，讓更多的人喜歡中藥，用課程讓顧客走進店裡，也

用代客抓藥、煎煮、客製茶包等方式把中藥送出去，這就是個案 C

的轉型和改變。 

 

3.3 問卷設計與調查 

本節將依序說明本研究之問卷設計、調查對象、問卷發放方式及問

卷回收。 

一、 問卷設計 

問卷的內容聚焦在台中市中藥行產業的外部環境，問題針對 PEST

分析的政治、經濟、社會、科技之機會、威脅及 Porter 五力分析的壓力

等重點，據以設計問卷內容。 

PEST 分析問卷採用李克特(Likert)五點量表來測量，分為五個等級，

依序給予 1、2、3、4 及 5 的分數。加總分數的總分愈高時，表示受測者

對於各量表的同意程度愈高，第二部分為的基本資料。五力分析問卷的

測量分十個等級，依序給予 1、2、3、4～10 的分數，分數愈高壓力愈大，

為避免填答者對於問卷內容仍有其他意見，因此在每一個構面後預留補

充欄位，提供填寫者補充其意見。問卷內容如附錄。 
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二、 調查對象 

本研究是以台中市中藥商公會會員為調查對象。 

三、 問卷發放方式及回收 

問卷以 Google 表單的方式填寫，發放方式是將 Google 表單的連結

網址公布於台中市中藥商公會會員的 Line 社群，請台中市中藥商公會的

會員填寫，問卷總共回收 40 份。 

 

3.4 資料收集方法 

本研究資料的收集包括文獻整理、個案深度訪談及問卷調查等方

式，資料收集方法說明如下： 

一、 文獻整理 

研究者蒐集期刊、報紙、政府相關法令、相關論文及學術著作、網路

等相關資料，以便後續研究。 

二、 個案深度訪談 

本研究進行個案深度訪談，訪談內容收集生產、行銷、人力資源、研

發、財務等構面之優劣勢，以作為個案內部環境分析。 

三、 問卷調查 

本研究進行問卷調查，問卷內容以收集 Porter 五力分析之機會、威脅

及 PEST 環境分析之壓力，來探討台中市中藥行經營策略發展。 
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第四章 實證結果與討論 

本硏究採個案研究，運用文獻整理、資料蒐集、個案深度訪談及問

卷調查方式，蒐整研究所需資料。本章就受訪個案之訪談及問卷調查內

容歸納整理並作結果分析，再依據其內容進行資料統計分析、歸納及整

理，以下分節逐項加以說明。 

 

4.1 訪談結果分析 

受訪者個案背景於 3.2 節訪談個案介紹已說明，本節內容為個案訪談

結果彙整分析。 

綜合個案受訪者之回答，彙整分析如下： 

一、優勢 

(一)進貨方面：受訪者大致上都認為如果是批發商，就能取得較低的進貨

成本，但是個案 B 他比較堅持品質，他會去做品質上面的一個選

擇，個案 B 不見得有進貨的優勢。 

(二)行銷方面：提昇自己本身的專業程度，利用數位行銷，提供顧客更便

利的使用方式，但是個案 A 屬經銷商模式，需遵守經銷制度的規

範。 

(三)經營模式的創新：受訪者都採配送的方式，讓顧客不出門就能購買到

商品。 

二、劣勢 

(一)管理制度方面：受訪者普遍認為自家人在經營沒有管理制度，但是個

案 A 為公司型態，依照政府規定有勞健保。 

(二)傳承或人才培育計畫：受訪者大致上都讓自家兒女共同參與經營，但

是個案 B 認為人才培育真的有困難。 
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(三)財務方面：受訪者都認為自身財務不健全，也沒有做財務規劃。 

 

4.2 問卷調查結果分析 

本節內容為問卷調查資料彙整，分為基本資料、五力分析、PEST 分

析等之問卷調查結果綜合彙整。 

一、受訪者基本資料分析 

問卷調查總共回收 40 份樣本，受訪者經調查統計如表 4.1 所示，經

營者男性佔 75%，女性佔 25%，經營者以男性居多；年齡 20～29 歲佔

2.5%，30～39 歲佔 20%，40～49 歲佔 40%，50～59 歲佔 15%，60～69

歲佔 17.5%，70 歲以上佔 5%，年齡以 40～49 歲的 40%佔大部分；第幾

代經營的調查結果得到，第一代佔 22.5%，第二代佔 52.5%，第三代佔

17.5%，第四代佔 7.5%，以第二代經營 52.5%顯示大部分經營者已傳承給

下一代經營；員工人數(含老闆、老闆娘)1～2 人佔 70%，3～4 人佔 25%，

5～6 人佔 2.5%，7 人以上佔 2.5%，以 1～2 人的 70%為主，中藥行為小

規模經營，與中藥行經營現況大略一致。  

表 4.1 樣本結構分析表 

變項 內容 百分比 

性別 男 75% 

女 25% 

年齡 20～29 歲 2.5% 

30～39 歲 20% 

40～49 歲 40% 

50～59 歲 15% 

60～69 歲 17.5% 

70 歲以上 5% 



 

26 

表 4.1 樣本結構分析表(續) 

變項 內容 百分比 

第幾代經營 第一代 22.5% 

第二代 52.5% 

第三代 17.5% 

第四代 7.5% 

員工人數(含老闆、老

闆娘) 

1～2 人 70% 

3～4 人 25% 

5～6 人 2.5% 

7 人以上 2.5% 

資料來源：本研究整理 

二、產業環境五力分析 

Porter 的五力分析在探討外部環境對於個案產業之壓力，根據調查結

果歸納出個案產業概況。詳如圖 4.1 中藥行五力分析圖。 

批發商
貿易商

中醫師
修習中藥學分的藥師

一般民眾
中醫診所
中藥行

同業(中藥行)
菜市場
超市
大賣場

西藥
天然食品
健康食品

 
圖 4.1 中藥行五力分析圖 

資料來源：本研究整理 

彙整受訪者五力分析資料如表 4.2 所示，本問卷在五力分析問題上，
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以 1～10 分壓力程度進行評估。經過統計結果，再取其平均值，分數越

高表示壓力越大，結果顯示，以新進入者的威脅平均分數 7.05 壓力最大。

其次為替代品的威脅平均分數 6.83。自從全民健保全面實施，健保給付

對象為領有證照的中醫診所，因而改變了消費者看病用藥的習慣，中藥

行不再是消費者的首選，消費者逐漸不進中藥行消費。而替代品的威脅

居次，消費者受西方文化的影響，使用西藥、天然食品、健康食品的機

率增加，消費者看病大多以西醫為主，且坊間健康食品充斥，民眾選擇

多元，這些替代品都具有一定的市場規模和消費者群體，且在某些方面

具有優勢，如西藥具有明確的療效和安全性保障，天然食品和健康食品

則可以提供類似的保健功效。 

總體來說，中藥行所面臨的競爭環境既有同業競爭，也有來自不同

行業的競爭和替代品的威脅。然而，中藥行具有自身的優勢，如豐富的

中藥產品和文化底蘊、專業的中藥知識和技術、廣泛的消費者群體和消

費需求等。因此，中藥行需要進一步加強自身的經營管理和服務品質，

提高產品的品質和安全性，擴大市場佔有率和消費者忠誠度，以應對激

烈的市場。 

表 4.2 中藥產業五力分析表 

五力分析 平均分數 排序 

現在的競爭者 6.79 3 

新進入者的威脅 7.05 1 

對供應商的議價能力 5.75 5 

對消費者的議價能力 5.85 4 

替代品的威脅 6.83 2 

資料來源：本研究整理 
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三、總體環境的 PEST 分析 

PEST 總體環境分析外部環境的政治、經濟、社會、科技等因素，以

瞭解市場對於個案產業的機會、威脅，本問卷在 PEST 分析問題上，以 1

～5 分進行評估。經過統計結果，再取其平均值，分數越高表示認同程度

越高，經過統計結果顯示如下。 

(一)機會 

1.政治 

彙整受訪者政治機會資料如表 4.3 所示，本問卷在政治機會上，以認

同程度進行評估。經過統計結果，依照各變項求取其平均值，分數越高

表示受訪者認同程度越高，結果顯示，受訪者最認同政府不定期的到中

藥行抽驗中藥，讓消費者更有信心平均分數 3.60。其次，中藥食品化可

增加品項和銷售通路平均分數 3.18。近年來，中藥行受到消費者青睞的

原因之一是政府不定期抽驗中藥，讓消費者更有信心。政府對中藥行的

抽驗可以有效控制中藥品質，確保消費者的用藥安全。中藥行的中藥材

需要經過多道程序，才能被加工製成各種中藥產品，如果其中某一步出

現問題，將對中藥產品的品質和功效造成影響。因此，政府的抽驗可以

有效地控制中藥品質，從而提高消費者對中藥行的信心，促進中藥行的

發展。其次中藥食品化可增加品項和銷售通路，中藥行的中藥產品主要

是以中藥材和中藥飲片為主，品項相對較少。但是，隨著人們對中藥的

需求增加，中藥行也逐漸轉型，將中藥產品進行食品化處理，製成各種

中藥食品。中藥食品擁有中藥的功效，同時還可以為消費者提供更多的

選擇。而且，中藥食品的銷售通路也更加廣泛，可以透過各大電商平台

進行銷售，提高中藥行的知名度和市場占有率。但是中藥食品化後，因

已非藥品，在市場上任何人都可以販售，就不一定要到中藥行來購買，
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食品化後中藥行無法獨賣，帶來更大的競爭壓力，故認同程度只有 3.18。

表 4.3 PEST 之政治機會分析表 

機會(政治) 

變項 
平均

分數 

分數

排序 
總排序 

1. 中藥食品化，可以增加品項和銷售通路。 3.18 2 11 

2. 政府不定期到中藥行抽驗中藥，讓消費者對

中藥更有信心。 
3.60 1 6 

資料來源：本研究整理 

 

2.經濟 

彙整受訪者經濟機會資料如表 4.4 所示，本問卷在經濟機會上，依照

變項求取其平均值，結果顯示，國民所得成長，消費者進中藥行消費的

意願提高，平均分數 3.40，近年來，國內經濟不斷快速發展，國民所得

逐年提高，人們的消費能力和消費水平也隨之提高。這種情況對中藥行

的發展帶來了一定的積極影響，促進了消費者進中藥行消費的意願提高。 

首先，國民所得的提高，直接反映出消費者的消費能力和消費水平

的提高。隨著國民所得的不斷增長，消費者的收入增加，使得人們的消

費觀念逐漸轉變，不再僅僅注重生活必需品的滿足，更加重視身體健康

和品質生活的追求。中藥作為一種具有傳統文化特色的健康保健方式，

逐漸受到消費者的重視和青睞。 

其次，國民所得的增長也意味著社會對健康和醫療保健的重視程度

逐漸提高。中藥行產業通過各種方式加強對中藥的推廣和普及，提高了

中藥的知名度和市場需求，增加了消費者進入中藥行的意願和機會。 
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此外，隨著經濟的成長和國際交流的加強，傳統醫學也得到了更多

的國際關注。國外消費者對傳統醫學的興趣不斷提高，對中藥的需求逐

漸增加。中藥行進一步拓展了自己的市場，吸引了更多的消費者進入中

藥行。 

總之，國民所得的成長為中藥行的發展帶來了重要的推動作用。消

費者的消費能力和消費水平的提高，對中藥行的發展起到了至關重要的

作用。中藥行需要根據市場需求不斷調整經營策略，滿足消費者的需求，

提高服務。 

表 4.4 PEST 之經濟機會分析表 

機會(經濟) 

變項 
平均

分數 

分數

排序 
總排序 

1. 國民所得成長，消費者進中藥行消費的意

願提高。 
3.40 1 9 

資料來源：本研究整理 

 

3.社會 

彙整受訪者社會機會資料如表 4.5 所示，本問卷在社會機會上，以認

同程度進行評估。經過統計結果，依照各變項求取其平均值，分數越高

表示受訪者認同程度越高，結果顯示，受訪者最認同疫情之下相較於西

藥，消費者對中藥比較有信心，業績增加平均分數 4.08。其次是中藥沒

有合適的管理準則，中藥行可藉以增加品項及銷售機會及人口老化，消

費者注重養身以中藥調養身體，帶動業績成長，平均分數 3.68， 疫情期

間人們更加注重保健養生，而中藥作為傳統醫療方式的代表，具有良好

的口碑和信任度，消費者對其治療效果的信心提高，從而帶動了中藥行
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的業績增長。這種趨勢也呼應了中醫的基本理念，即重視預防，這與現

代人對健康和生活方式的關注不謀而合。而人口老化、消費者注重養生

都為中藥產業帶來機會，少子化，家長更注重孩子健康成長，選擇中藥

調養，進而增加銷售平均分數 3.35，現代人忙碌加上小孩受西方教育的

影響，對中藥接受度普遍不高。 

表 4.5 PEST 之社會機會分析表 

機會(社會) 

變項 
平均

分數 

分數

排序 
總排序 

1. 疫情之下相較於西藥，消費者對中藥比較有

信心，業績增加。 
4.08 1 3 

2. 中藥沒有合適的管理準則，中藥行可藉以增

加品項及銷售機會。 
3.68 2 5 

3. 少子化，家長更注重孩子健康成長，選擇中

藥調養，進而增加銷售。 
3.35 5 10 

4. 人口老化，消費者注重養身以中藥調養身

體，帶動業績成長。 
3.68 2 5 

5. 消費者健康意識抬頭，消費者選擇中藥養生。 3.55 3 7 

6. 餐廳增加藥膳品項，帶來業績。 3.53 4 8 

資料來源：本研究整理 
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4.科技 

彙整受訪者科技機會資料如表 4.6 所示，本問卷在科技機會上，以認

同程度進行評估。經過統計結果，依照各變項求取其平均值，分數越高

表示受訪者認同程度越高，結果顯示，受訪者最認同有了中藥重金屬檢

測，消費者對中藥更有信心平均分數 4.25，其次是利用中藥辨識系統，

可以讓消費者對中藥更了解平均分數 4.20，由於中藥的來源多樣，其質

量和安全性常常受到質疑。因此，中藥行在確保中藥品質和安全性方面

的投入，是為消費者贏得信任和提高銷售額的重要因素之一。中藥重金

屬檢測是一種品質控制的方法。重金屬是中藥中最常見的污染物之一，

其長期累積可能對人體健康造成嚴重影響。因此，中藥行進行重金屬檢

測可以確保中藥產品的品質和安全性，讓消費者更有信心使用中藥產

品。此外，中藥行在檢測過程中，如果發現中藥產品存在重金屬超標的

問題，及時通報並進行處理，也體現了中藥行對消費者的責任和專業精

神。其次，中藥辨識系統可以讓消費者更瞭解中藥。中藥辨識系統可以

通過掃描中藥條碼或手動輸入中藥名稱等方式，快速識別中藥產品的名

稱、產地、用途和配方等重要信息。這不僅為消費者提供了更多的中藥

知識，也幫助他們更好地選擇和使用中藥產品。此外，中藥辨識系統還

可以幫助消費者檢測中藥產品的真偽，避免受到假冒偽劣產品的危害。

可以為消費者提供更好的中藥產品和更多的中藥知識，進而提高中藥產

品的市場競爭力。 
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表 4.6 PEST 之科技機會分析表 

機會(科技) 

變項 
平均

分數 

分數

排序 
總排序 

1. 運用網路做行銷，增加業績。 3.55 4 7 

2. 有了中藥重金屬檢測，消費者對中藥更有

信心。 
4.25 1 1 

3. 用機器大量炮製，可降低成本。 3.78 3 4 

4. 利用中藥辨識系統，可以讓消費者對中藥

更了解。 
4.20 2 2 

資料來源：本研究整理 

 

就機會方面，經過總排序，首先有了中藥重金屬檢測，消費者對中

藥更有信心，排名第 1 名，其次是利用中藥辨識系統，可以讓消費者對

中藥更了解。第 3 名為疫情之下相較於西藥，消費者對中藥比較有信心，

業績增加。近年來，中藥行面臨著越來越多的競爭和困難，但是同時也

帶來了一些機會。以下是其中幾個機會： 

首先，中藥行開始進行重金屬檢測，這樣可以讓消費者對中藥更有

信心。過去，中藥中含有的重金屬問題一直是消費者關注的焦點，這樣

的檢測措施可以讓消費者更放心地使用中藥，增加中藥的市場需求。 

其次，中藥辨識系統的使用也為中藥行帶來了更多的機會。這樣的

系統可以讓消費者更了解中藥的種類、功效和用法，並且讓消費者更容

易購買到符合其需求的中藥，進而增加中藥的銷售和市場需求。 

第三，疫情期間，相對於西藥，消費者對中藥更有信心。在疫情爆

發期間，中藥的功效和應用受到了更多的關注，消費者對中藥的信任度
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也隨之提高，從而促進了中藥的銷售和業績增長。 

綜上所述，中藥行在應對競爭和困難的同時也面臨著機會。透過重

金屬檢測、中藥辨識系統的使用以及疫情下消費者對中藥的信心提高，

中藥行可以增加市場需求和消費者信任度，進而提高業績和生存能力。 

 

(二)威脅 

1. 政治 

彙整受訪者政治威脅資料如表 4.7 所示，本問卷在政治威脅上，以認

同程度進行評估。經過統計結果，依照各變項求取其平均值，分數越高

表示受訪者認同程度越高，結果顯示，受訪者最認同政府以西藥的管理

方式管理中藥，不利中藥以及政府對中藥行的輔導態度消極，任由自生

自滅，兩者平均分均皆為 4.58，其次為政府取消中藥行的調劑權，大幅

限縮了中藥行的經營業務以及中藥行的祖傳秘方可能被政府認定是製造

偽藥，嚴重影響中藥行的生存，兩者平均皆為 4.50，政府對中藥行的管

理方式及輔導態度，對於中藥行的發展影響甚鉅。首先，政府以西藥的

管理方式來管理中藥行，不利於中藥行的發展。中藥與西藥在治療方式

及原理上有所不同，中藥的製作、配方、檢驗等方面也與西藥有所區別，

因此對中藥行採取與西藥相同的管理方式並不適宜，會對中藥行的經營

帶來負面影響。其次，政府對中藥行的輔導態度消極，也會限制中藥行

的發展。政府在中藥行的扶持政策上不夠積極，且缺乏對中藥行的專業

輔導，使得中藥行在面對市場的變化及挑戰時，難以應對。此外，政府

取消中藥行的調劑權，對中藥行的經營業務帶來了重大的影響。中藥行

的調劑權是中藥行獨有的權利，可以根據不同病症，調配出不同的藥方，

對症下藥，達到治療效果。然而，政府取消了中藥行的調劑權，使得中

藥行無法根據不同病情進行調配，業務受到了極大的影響。最後，政府
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對於中藥行祖傳秘方的認定也存在問題。中藥行祖傳秘方是中藥行的核

心競爭力之一，然而政府可能會將其認定為偽藥，從而限制中藥行的發

展，使得中藥行難以保護其自身的核心技術。 

由此可見中藥產業未感受到政府對其支持，也代表了政府對此產業

的不重視及不友善，讓中藥行產業面臨經營困難、無法生存。 

表 4.7 PEST 之政治威脅分析表 

威脅(政治) 

變項 
平均

分數 

分數

排序 
總排序 

1. 兩岸關係緊張，造成貨源供應不穩定。 3.45 7 17 

2. 政府 20 年未發照，第二代無法繼續經營。 4.30 4 5 

3. 中藥食品化，競爭者增加。 4.13 5 8 

4. 政府以西藥的管理方式管理中藥，不利中藥行經

營。 
4.58 1 1 

5. 全民健保的實施改變消費者的用藥習慣，造成消

費者不來中藥行抓藥。 
4.08 6 10 

6. 政府取消中藥行的調劑權，大幅限縮了中藥行的

經營業務。 
4.50 2 2 

7. 政府以中藥廠的利益為優先，減少中藥行獲利。 4.43 3 3 

8. 中藥行的祖傳秘方可能被政府認定是製造偽藥，

嚴重影響中藥行的生存。 
4.50 2 2 

9. 政府對中藥行的輔導態度消極，任由自生自滅。 4.58 1 1 

資料來源：本研究整理 
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2. 經濟 

彙整受訪者經濟威脅資料如表 4.8 所示，本問卷在經濟威脅上，以認

同程度進行評估。經過統計結果，依照各變項求取其平均值，分數越高

表示受訪者認同程度越高，結果顯示，受訪者最認同通貨膨漲，消費者

荷包失血，購買意願低平均分數 3.85。其次是近幾年藥材價格大幅上漲，

影響消費者的購買意願平均分數 3.78。隨著時代的變遷，經濟的發展和

市場的變化，消費者的購買意願也會隨之改變。在通貨膨脹的情況下，

消費者的荷包受到嚴重影響，對中藥的購買意願也會隨之降低。此外，

近年來藥材的價格也大幅上漲，進一步影響了消費者的購買意願。消費

者購買力降低不願意消費，嚴重影響消費者購買中藥的習慣。 

表 4.8 PEST 之經濟威脅分析表 

威脅(經濟) 

變項 
平均

分數 

分數

排序 
總排序 

1. 近幾年藥材價格大幅上漲，影響消費者的購

買意願。 
3.78 2 13 

2. 通貨膨漲，消費者荷包失血，購買意願低。 3.85 1 12 

3. 最低工資調升，人力成本增加，中藥行經營

更加不易。 
3.63 3 15 

資料來源：本研究整理 
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  3. 社會 

彙整受訪者社會威脅資料如表 4.9 所示，本問卷在社會威脅上，以認

同程度進行評估。經過統計結果，依照各變項求取其平均值，分數越高

表示受訪者認同程度越高，結果顯示，受訪者最認同媒體對中藥的負面

報導，導致中藥行經營困難平均分數 4.50。其次是超市、大賣場、菜市

場都可以買的到中藥，嚴重影響一般中藥行的生意平均分數 4.43。對於

中藥行而言，媒體的報導是一個重要的影響因素。隨著社會發展，媒體

在人們的生活中扮演著越來越重要的角色，而媒體對中藥的負面報導，

會給中藥行的經營帶來不良影響。媒體對於中藥存在的不良影響、不良

事件等報導，會讓消費者對中藥產生不信任感，進而影響中藥行的銷售

和經營狀況。故中藥行經營困難，媒體對中藥的負面報導以及超市、大

賣場、菜市場到處都可以買的到中藥，佔了絶大部分的因素，此外，中

藥沒有合適的管理準則，使得中藥行無所適從、直銷、保健食品搶了市

場、人口老化，原有的消費者逐漸老化，老人逐漸凋零，使用中藥的人

口逐漸變少、受少子化的影響，年輕人受西方用藥文化影響，不願意使

用中藥，這些變項平均分數都在 4 以上，可見在社會環境方面對中藥行

的經營威脅大於機會。 
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表 4.9 PEST 之社會威脅分析表 

威脅(社會) 

變項 
平均

分數 

分數

排序 
總排序 

1. 疫情之下消費者不願出門消費，中藥行業績相

對低落。 
3.28 8 18 

2. 媒體對中藥的負面報導，導致中藥行經營困

難。 
4.50 1 2 

3. 中藥沒有合適的管理準則，使得中藥行無所適

從。 
4.35 3 4 

4. 受少子化的影響，年輕人受西方用藥文化影

響，不願意使用中藥。 
4.10 6 9 

5. 人口老化，原有的消費者逐漸老化，老人逐漸

凋零，使用中藥的人口逐漸變少。 
4.13 5 8 

6. 消費者選擇餐廳煮好的藥膳，不願意自己烹

煮。 
3.65 7 14 

7. 超市、大賣場、菜市場都可以買的到中藥，嚴

重影響一般中藥行的生意。 
4.43 2 3 

8. 直銷、保健食品搶了市場。 4.23 4 7 

資料來源：本研究整理 

 

4. 科技 

彙整受訪者科技威脅資料如表 4.10 所示，本問卷在科技威脅上，以

認同程度進行評估。經過統計結果，依照各變項求取其平均值，分數越

高表示受訪者認同程度越高，結果顯示，受訪者最認同運用網路做行銷，
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業者容易觸犯藥事法平均分數 4.50。其次是中藥重金屬超標，造成消費

者不敢用中藥平均分數 3.98。因藥品廣告行銷是受到藥事法的嚴格監管，

在進行藥品行銷時稍不留意就容易觸法，可見網路行銷風險極大，而某

部分的消費者也認為中藥重金屬的問題而不敢使用中藥，不利於中藥行

的經營。 

表 4.10 PEST 之科技威脅分析表 

威脅(科技) 

變項 
平均 

分數 

分數 

排序 
總排序 

1. 運用網路做行銷，業者容易觸犯藥事法。 4.50 1 2 

2. 中藥重金屬超標，造成消費者不敢使用中藥。 3.98 2 11 

3. 用機器大量炮製，藥材效果降低，消費者對中

藥失去信心。 
3.48 3 16 

資料來源：本研究整理 

 

就威脅方面，經過總排序，首先政府以西藥的管理方式管理中藥，

不利中藥行經營、政府對中藥行的輔導態度消極，任由自生自滅。排名

第 1 名，其次運用網路做行銷，業者容易觸犯藥事法、媒體對中藥的負

面報導，導致中藥行經營困難、中藥行的祖傳秘方可能被政府認定是製

造偽藥，嚴重影響中藥行的生存、政府取消中藥行的調劑權，大幅限縮

了中藥行的經營業務，併列第 2 名，近年來，中藥行在經營上遭遇到了

不小的困難，政府對中藥的管理方式是其中之一。目前政府仍以西藥的

管理方式管理中藥，這對中藥行經營帶來了很大的不利影響。政府對中

藥行的輔導態度也相對比較消極，這使得中藥行往往任由自生自滅，難

以得到政府的支持和協助。 
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其次，中藥行在行銷上選擇了網路這一途徑，但是這也帶來了一定

的風險。由於藥事法的規定較為嚴格，中藥行在網路銷售容易觸犯法律，

受到罰款等處罰，影響了中藥行的經營。此外，媒體對中藥的負面報導

也加劇了中藥行經營上的困難，導致顧客對中藥的信任度降低，進而影

響中藥行的銷售和經營。 

再者，政府對中藥的管理和認定也讓中藥行感到無奈。政府對中藥

行的祖傳秘方進行認定時，容易被認定為製造偽藥，進而影響中藥行的

生存和發展。政府也取消了中藥行的調劑權，限制了中藥行的經營業務，

使得中藥行難以進行綜合性的服務，導致其在市場上的競爭力大幅降低。 

綜上所述，政府對中藥的管理方式、輔導態度以及對中藥行的認定

都給中藥行帶來了極大的不利影響。中藥行需要政府的更多支持和幫

助，以便在競爭激烈的市場中生存和發展。 
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第五章 結論與建議 

本研究討論了中藥行經營的內外部環境因素並提出具體的建議，以

幫助中藥行在競爭激烈的市場中取得成功。本章將歸納研究之結果，將

結論予以說明並提出研究建議，以供台中市中藥行經營之參考。 

 

5.1 研究結論 

根據對中藥行業的研究分析，得出以下結論：  

一、中藥行業面臨著多重挑戰：中藥行業受到政府管理方式、負面媒體

報導、競爭對手和市場變化等多種因素的影響，使得中藥行業的經

營面臨著困難和壓力。 

二、中藥行業具有發展潛力：儘管面臨挑戰，中藥行業仍然具有發展潛

力。消費者對中藥的信心有所提高，對中藥產品的需求增加，這為

中藥行業的增長提供了機會。 

三、政府政策和管理方式不利於中藥行業的發展：政府對中藥行業的管

理方式、政策支持和輔導態度存在不足，對中藥行業的發展產生了

負面影響。 

四、中藥行業需要加強管理和財務規劃：許多中藥行業缺乏有效的管理

制度和財務規劃，這對於業務的連貫性、經營效率和財務健全性產

生了負面影響。 

五、中藥行業需要加強市場差異化經營：中藥行業與超市、大賣場和菜

市場等競爭對手存在直接競爭關係，因此需要採取差異化的經營策

略，提供更專業、個性化的服務，以吸引顧客的關注和忠誠度。  

總之，中藥行面臨著市場競爭、管理問題、政府政策和媒體報導等

多重挑戰。中藥行業需要政府、行業和業者共同努力，克服挑戰，抓住
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機會，實現可持續發展。通過政策支持、品質控制、專業培訓、市場推

廣和合作交流等措施，中藥行業能夠提升競爭力，擴大市場克服挑戰，

為中藥的發展做出積極貢獻。 

 

5.1.1 SWOT 分析 

依據第四章資料統計，本節整理出中藥行內部優勢、劣勢以及外部

環境機會、威脅以調查統計總排序前 3 名並依據個案訪談及問卷調查之

結果完成 SWOT 分析。 

在優勢方面，大多數的中藥行會批發商兼零售來降低進貨成本。透

過這個方式，中藥行可以獲得更多的利潤，並且提高競爭力，此外提昇

專業程度也是非常重要的。一個專業的中藥行可以為顧客提供更好的產

品和服務，並且利用數位行銷的方式讓顧客更容易了解產品特點和使用

方法。這種方式不僅可以提高顧客的滿意度，還可以增加銷售。而根據

受訪者的回答，中藥行採用配送的方式，讓顧客不出門就能購買到商品。

讓顧客增加忠誠度，進而提高營業業績，經營一家成功的中藥行需要考

慮多個因素，但是透過降低成本、提高專業程度、提供優質的客戶體驗

等，可以為中藥行帶來更多的競爭優勢。 

在劣勢方面，受訪者普遍認為自家人在經營上沒有明確的管理制

度，且人才培育和財務規劃也存在困難。缺乏明確的管理制度，這種情

況可能會導致混亂和不協調。調查顯示，中藥行在經營上沒有明確的分

工和職責，因此缺乏有效的溝通和協調，導致運作效率低下，而人才培

育也是一個困難的問題。這表明在培養接班人時存在很大的挑戰。如果

沒有有效的人才培育機制，長遠發展可能會受到影響。最後，財務規劃

也是經營中的一個重要問題。在財務規劃方面缺乏有效的策略。受訪者

都認為自身財務不健全，也沒有做出有效的財務規劃。這可能會導致中
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藥行經營不穩定，甚至無法長期維持，在經營中缺乏管理制度、人才培

育困難和財務狀況不健全等。必需要重視這些問題，才能更好地應對市

場變化，實現長期的穩定發展。 

在機會方面，近年來，中藥行業受到了很多關注和爭議，消費者對

於中藥的安全性和有效性有著較高的要求。隨著科技的進步和相關政策

的改變，中藥行產業正在逐漸重拾消費者的信心和支持。中藥重金屬檢

測，這個檢測可以幫助中藥行產業檢測出中藥材中的重金屬，增加消費

者對中藥的信心，讓消費者更加信任中藥產品。中藥辨識系統也對中藥

行業有著非常大的幫助。可以進一步提升了消費者對中藥的信任和認

知。而疫情的影響也讓消費者對於中藥產品的需求有所增加。相較於西

藥，中藥被認為是一種更加溫和且安全的，尤其是在疫情期間，消費者

更加傾向於使用中藥來防範疫情。因此，中藥行業的業績也有了顯著的

增長。消費者對於中藥產品的信任逐漸提升。中藥行業需要進一步加強

自身的管理和規範，讓消費者對中藥有更多的信心和認知。 

在威脅方面，中藥行產業是重要的醫療產業之一，擁有豐富的傳統

經驗和知識。然而，政府對中藥行的管理方式卻是以西藥的方式來管理，

這對中藥行的經營造成不小的阻礙。此外，政府對中藥行的輔導態度也

比較消極，往往是任由自生自滅。政府更取消了中藥行的調劑權，大幅

限縮了中藥行的經營業務，讓中藥行的存活更加困難。中藥行經營的困

難並不只在政府的管理方式上。中藥行所擁有的祖傳秘方可能被政府認

定為製造偽藥，這對中藥行的生存造成極大的影響。媒體也經常對中藥

報導負面的新聞，讓消費者對中藥產生不信任感。中藥行也常常運用網

路行銷，但因為容易觸犯藥事法，使得中藥行在行銷上更加的困難。而

政府以中藥廠的利益為優先，進一步減少了中藥行的獲利。這不僅讓中

藥行無法維持生計，也可能造成中藥文化的流失。再者，現在的超市、
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大賣場、菜市場等地方都可以買到中藥，這對於一般中藥行的生意也造

成了嚴重的影響。因為這些地方的中藥售價相對便宜，消費者也更容易

前往，這讓中藥行業的競爭變得更加激烈。如果政府能夠更加重視中藥

行的價值，提供更好的輔導和管理方式，相信中藥行的發展前景將會更

加明朗，詳如圖 5.1。 

優勢(S) 

S1.如果是批發商，就能取得較低的進貨

成本。 

S2.提昇自己本身的專業程度，利用數位

行銷，提供顧客更利的使用方式。 

S3.受訪者都採配送的方式，讓顧客不出

門就能購買到商品。 

劣勢(W) 

W1.受訪者普遍認為自家人在經營沒有

管理制度。 

W2.受訪者大致上都讓自家兒女共同參

與經營。 

W3.受訪者都認為自身經營的中藥行財

務不健全，也沒有做財務規劃。 

機會(O) 

O1.有了中藥重金屬檢測，消費者對中

藥更有信心。 

O2.利用中藥辨識系統，可以讓消費者

對中藥更了解。 

O3.疫情之下相較於西藥，消費者對中

藥比較有信心，業績增加。 

 

威脅(T) 

T1.政府以西藥的管理方式管理中

藥，不利中藥行經營。 

T2.政府對中藥行的輔導態度消極，任

由自生自滅。 

T3.政府取消中藥行的調劑權，大幅限

縮了中藥行的經營業務。 

T4.中藥行的祖傳秘方可能被政府認

定是製造偽藥，嚴重影響中藥行的

生存。 

T5.媒體對中藥的負面報導，導致中藥

行經營困難。 

T6.運用網路做行銷，業者容易觸犯藥

事法。 

T7.政府以中藥廠的利益為優先，減少

中藥行獲利。 

T8.超市、大賣場、菜市場都可以買得

到中藥，嚴重影響一般中藥行的生

意。 

圖 5.1 中藥行 SWOT 分析 

資料來源：本研究整理 
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5.2 實務意涵與建議 

中藥行業面臨越來越多的競爭和困難，但也存在著相應的機會。為

了確保中藥行業的持續發展，中藥行業者應該採取一系列的策略。首先，

與批發商建立更緊密的合作關係，以降低進貨成本。這可以通過洽談長

期合約、增加訂單量和建立良好的合作關係來實現。同時，中藥行業者

應該提升自身的專業程度，提供高品質的中藥產品和專業的服務，以吸

引更多顧客。配送服務是現代消費者的需求之一，中藥行業者應該積極

推廣配送服務，使顧客能夠在家中購買到中藥產品，提升便利性和購物

體驗。且中藥行業者應該加強重金屬檢測，確保中藥產品的品質和安全

性，增加消費者對中藥的信心。中藥辨識系統是一項重要的工具，可以

讓消費者更容易識別和了解中藥產品。中藥行業者應該開發和應用這樣

的系統，提供準確的資訊，幫助消費者做出選擇。此外，疫情期間消費

者對中藥的信任和需求增加，中藥行業者應該善於抓住這個機會，提供

相關產品和服務，以促進業績的增長。中藥行業者需要建立管理制度，

來確保經營的連貫和傳承。同時，財務管理和規劃也是不可忽視的因素，

中藥行業者應該制定長期的財務策略，確保財務的健全和持續發展。 

政府在管理中藥行業時應該考慮行業特點，制定出相應的管理政

策，提供積極的輔導和支持。中藥行業者也應該加強宣傳，提升民眾對

中藥的認識，增強中藥行業的形象和信任度。再者中藥行業者在進行網

路行銷時應嚴格遵守相關法規，特別是藥事法等相關法律，以避免觸犯

法律風險。中藥行業與超市、大賣場和菜市場等競爭對手存在差異化，

中藥行業者應試圖尋找差異化的經營策略。這可以通過提供更專業和個

人化的服務，強調中藥行業的專業性和特色，以吸引顧客的關注和忠誠

度。同時，中藥行業者應該提出建議，促使政府針對中藥行業的特殊需
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求和發展狀況制定更有利的政策，營造良好的經營環境。政府的支持和

政策改善對於中藥行業的健康發展至關重要。最後，中藥行業者應該加

強產品研發和創新，開發新的中藥產品或結合現代科技的中藥應用方

式，以滿足消費者的不同需求，提高產品的附加價值和競爭力。  

綜上所述，中藥行業正處於一個充滿多方面困境的時期，但透過與

批發商的合作、提升專業程度、推廣配送服務、重視品質檢測、利用疫

情機會、建立管理制度、進行財務規劃、爭取政府支持、加強媒體宣傳、

遵守法規、差異化經營、促進政府政策改善以及加強產品研發和創新等

策略，中藥行業可以克服挑戰並實現長期發展。 

 

5.2.1 中藥行經營策略 

中藥在歷史上有著悠久的發展，被視為保健養生的重要物品，中藥

行在現今的市場競爭中，如何制定出有效的策略，以吸引更多的消費者，

以下是一些可行的策略：  

以 SO 策略而言，代客煎煮是一種很好的差異化及市場滲透策略。消

費者可以選擇將藥材帶回家自己煮，也可以選擇讓中藥行代為煎煮，方

便飲用。這樣的策略既滿足了消費者的需求，又為中藥行業帶來了更多

的商機。其次，改變傳統的食用方式，讓消費者更方便服用，是差異化

及產品開發策略。傳統上，中藥往往需要繁瑣且耗時的煎煮才能食用，

而改變傳統的食用方式。例如，將中藥入菜，讓消費者在飲食中就可以

達到養生的效果，這樣的策略可以滿足消費者的需求，提高中藥產品的

競爭力。再者，改善保存方式，利用真空保持藥材的新鮮，是成本領導

及市場滲透策略。這樣可以延長藥材的保鮮期，減少中藥行業的浪費，

提高效益，同時也能夠為消費者提供更加優質的產品。另外，利用媒體

行銷也是差異化及市場滲透策略。透過電視、網路、廣播等媒體的行銷，
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中藥行可以將自己的產品和品牌宣傳得更廣泛，提高消費者的認識度和

信任感，進而擴大市場規模。不同的策略可以適用於不同的場合和情況，

中藥行業可以根據自身的實際情況和市場需求，選擇適合自己的策略，

提高市場競爭力和效益。 

以 WO 策略而言，現今社會，外送平台已經成為生活中不可或缺的

一部分，而中藥行業也可以藉由外送平台來推廣商品。運用外送平台服

務，不僅能夠減少客戶出門購買的麻煩，也能增加中藥行的市場佔有率。

這是一個非常好的成本領導策略和市場滲透策略。而為了推展中藥，中

藥行可以舉辦中藥體驗活動，讓客戶可以親身體驗中藥的功效，同時，

也可以辦理中藥養生課程，是差異化及市場開發策略，讓消費者能夠學

習中藥的基本知識和使用方法，進而提升中藥的市場開發率。透過這些

策略的運用，中藥行業可以在激烈的市場競爭中占有一席之地。透過不

斷的創新和發展，中藥行業可以在市場上獲得更大的成功和發展。 

以 ST 策略而言，中藥行是一個歷史悠久的產業，但現在面臨許多問

題，包括市場競爭激烈，以及法律法規的限制。為了克服這些問題，我

們可以使用不同的策略來促進中藥行的發展。運用文創的模式來行銷中

藥，例如改變包裝、設計具有中藥特色的文創產品等等。這種差異化及

產品開發策略能夠吸引更多年輕的消費者，並且促進市場的商機。而建

立中藥超市，讓消費者自行選購，是集中及市場開發策略。這樣可以更

方便地購買中藥，並且提高消費者的購買意願。同時，也可以建立自己

的品牌，塑造形象，這樣能夠增加品牌的知名度和信任度，進一步提高

市場競爭力，為差異化及市場開發策略。中藥行也可以進行轉型創新，

找出新的出路，這是一個差異化策略及多角化策略。例如，探索中藥行

轉型的創新，尋找新的市場機會，例如進入餐飲業或坐月子中心等領域。
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這樣能夠提高中藥的市場價值。中藥行面臨許多問題，但是只要採取適

當的策略，就能夠克服這些問題，並且促進中藥行的發展。中藥行應該

根據市場的需求和變化，不斷調整策略，找到最適合的發展方向，實現

持續的成長和發展。 

就 WT 策略而言，隨著人們健康意識的抬頭，中藥的市場需求也日

益增加。為了滿足消費者不斷增長的需求，中藥行需要找到新的市場拓

展，以促進業務增長。中藥行可以通過與不同產業合作推廣中藥，實現

差異化和市場開發策略的結合。例如，與坐月子中心合作，提供符合產

婦需求的中藥食材。此外，可以與餐廳合作，將中藥食材加入餐點中，

吸引更多消費者。中藥行也可以結合長照行業，將中藥納入長照養生計

畫中，為集中策略及市場開發策略。隨著人口老齡化的加劇，長照需求

日益增長，中藥行可以提供符合長照機構需求的中藥產品，以滿足長照

機構對養生保健的需求。中藥行需要透過不同的策略，拓展市場，滿足

不同消費者的需求。這樣的策略可以提高市場競爭力，並進一步提高消

費者對中藥的認知和信任，詳如圖 5.2、圖 5.3、圖 5.4 所示。 

這些策略的目的在於提升中藥行業的競爭力，滿足消費者的需求，

並開拓新的市場機會。通過代客煎煮、改變食用方式、將中藥入菜等創

新做法，我們能夠提供更方便、多元且符合現代生活方式的中藥服務。

同時，透過改善保存方式和利用媒體行銷，我們能夠提高中藥品質和知

名度，吸引更多的消費者。此外，運用外送服務、舉辦體驗活動和中藥

養生課程，以及透過文創模式行銷和建立自己的品牌形象，能夠增加市

場競爭力和客戶忠誠度。最後，通過與不同產業的合作和結合長照養生，

我們能夠開拓新的市場領域，擴大中藥的應用範圍，並提供更全面的中

藥服務。透過這些策略的實施，我們能夠有效應對外部的競爭和挑戰，
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並充分利用內部的優勢和機會，提升中藥行業的地位。同時，我們也需

要密切關注和應對內部的劣勢和外部的威脅，不斷調整和改進策略，以

確保長期的成功和可持續發展。 

SO 策略 

1.代客煎煮，方便飲用。 

2.改變傳統食用方式，讓消費者更

方便服用。 

3.將中藥入菜，滿足消費者養生需

求。 

4.改善保存方式，利用真空保持藥

材的新鮮。 

5.利用媒體行銷(例：電視、網路、

廣播)。 

WO 策略 

1.運用外送平台服務，讓客戶免出門

就能購買(例：啦啦快送、機車外

送)。 

2.舉辦中藥體驗活動來推展中藥。 

3.辦理中藥養生課程。 

ST 策略 

1.運用文創的模式行銷(例：改變包

裝)。 

2.中藥超市，讓消費者自行選購。 

3.建立自己的品牌，塑造形象。 

4.中藥行轉型創新找出新的出路

(例：本業外再轉型餐飲、坐月子

中心)。 

WT 策略 

1.與不同產業合作推廣中藥(例：坐

月子中心、餐廳)。 

2.結合長照，將中藥納入長照養生。 

圖 5.2 中藥行 TOWS 策略方案 

資料來源：本研究整理 
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圖 5.3 中藥行一般性競爭策略 

資料來源：本研究整理 
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圖 5.4 中藥行競爭策略矩陣 

資料來源：本研究整理 

 

總之，政府和中藥行應該攜手合作，共同解決中藥行經營面臨的困

難和挑戰，促進中藥行的發展和繁榮，進一步推動中醫藥事業的發展，

造福社會。 

5.2.2 研究建議 

在中藥行的不同型態中，包括獨資、合夥和公司等企業組織形式。

中藥行根據員工人數的不同，可以採取不同的策略方案來提升業務發展

和競爭力。以下將根據員工人數進行分段說明。 

對於中藥行員工人數 2 人以內的店家，建議可以採取以下策略方案。

首先，代客煎煮是一個很好的選擇，能夠為消費者提供方便的服用方式。
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此外，改變傳統食用方式也是一個重要的策略，透過研發新型中藥食品

或中藥保健品，讓消費者更方便地服用中藥。同時，將中藥融入菜肴中，

滿足消費者對養生的需求，可以吸引更多顧客。另外，改善藥材的保存

方式，例如利用真空保鮮技術，確保藥材的新鮮度和品質。最後，運用

外送平台服務，讓客戶能夠方便地在家中購買中藥產品，提高客戶滿意

度和銷售量。 

對於中藥行員工人數在 4 人以下的店家，以下是一些建議的策略方

案。首先，利用媒體行銷，透過電視、網路、廣播等媒體的管道，宣傳

中藥的價值和效果，提高品牌知名度和形象。其次，舉辦中藥體驗活動，

讓消費者親身體驗中藥的效果和魅力，增加他們對中藥的興趣和信心。

同時，辦理中藥養生課程，提供專業的養生知識和指導，讓消費者學習

如何運用中藥保持健康。此外，與不同產業合作推廣中藥，開展合作項

目，擴大中藥的市場觸及範圍，吸引更多消費者接觸和使用中藥。另外，

結合長照產業，將中藥納入長照養生計劃中，為長者提供養生選擇，同

時開拓長照市場。 

中藥行員工人數超過 5 人的店家，以下是一些建議的策略方案。首

先，運用文創的模式行銷，將中藥文化與時尚、設計等元素結合，打造

獨特的品牌形象和產品風格，吸引更多年輕消費者的關注和喜愛。其次，

建立中藥超市，提供多樣化的中藥產品供消費者自行選購，提升購物體

驗和滿足個性化需求。同時，建立自己的品牌，透過精心設計的包裝、

優質的產品質量和服務，塑造高品質和信譽的形象，贏得消費者的信任

和忠誠度。此外，中藥行可以進行轉型創新，尋找新的商機和出路，例

如將中藥行業與其他產業結合，開設中藥餐廳或提供中藥餐飲服務，將

中藥的養生概念融入飲食中，吸引更多消費者的關注和使用。 
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無論中藥行的員工人數多寡，重要的是根據自身情況和市場需求選

擇相應的策略方案。中藥行可以透過創新思維、與時俱進的經營理念，

提供優質的中藥產品和服務，與消費者建立良好的關係，並尋找與其他

產業的合作機會，為中藥行業的發展開拓新的道路。 

 

5.3 未來研究建議 

本研究受限於時間與人力的關係，雖然對於研究內容力求完整，但

仍然尚有未具完備之處，以下是未來研究建議： 

一、研究中藥與食品的結合：將中藥與食品相結合，探究中藥對於

保健和營養的作用，進一步開發和推廣中藥保健品和中藥食品。 

二、探討中藥行在國際市場的競爭力：針對國際市場上的中藥行進

行研究，了解國際市場上中藥行的發展現狀和問題，進一步提高中藥行

的國際競爭力。 

三、探究中藥行與科技的結合：利用現代科技手段，如大數據、人

工智慧等，將中藥行的管理和經營進行升級，提高中藥行的效率和競爭

力。 

透過以上未來研究建議的實施，可以進一步提高中藥行的競爭力和

發展潛力，推動中藥行產業的發展，同時也為人們的健康和生活品質做

出貢獻。 
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附錄一 問卷 

敬愛的女士、先生您好: 

我是南華大學企業管理學系管理科學碩士班的研究生，在褚麗絹教授指

導下進行台中市中藥行個案診斷與策略發展之研究，以下所進行的訪談

勾選內容主要目的是探討中藥行產業的經營分析，期望借重您的寶貴經

驗，對本研究內容賜予意見，您的寶貝意見將有助於本研究內容的完備，

也是本研究是否能完成的重要關鍵，感謝您在百忙之中撥冗協助，讓本

研究得以順利進行，在此向您致上最誠摯的謝意。 

敬祝您 

平安順心、心想事成 

南華大學企業管理學系管理科學碩士班 

指導教授：禇麗絹 教授 

研究生：蔡蕙羽 

 

訪談問卷 

本研究訪談內容如下： 

第一部分：個案訪談內容 

一、請問您的中藥行開店的緣起？ 

二、請問您的中藥行目前的經營模式為何？ 

三、相較於同行，您目前的進貨(來源及價格)有什麼優勢？ 

四、相較於同行，您目前的進貨(來源及價格)有什麼劣勢？  

五、相較於同行，您的店目前的行銷(產品推廣)有什麼優勢？ 

六、相較於同行，您的店目前的行銷(產品推廣)有什麼劣勢？ 

七、相較於同行，您在管理制度上面，有沒有什麼特別的管理制度？ 
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八、您本身是否有傳承的計畫或者是人才培育計畫？  

九、相較於同行，您的店目前有沒有什麼經營模式的創新？ 

十、相較於同行，您的店目前有沒有什麼產品的創新？ 

十一、相較於同行，您的店財務是否健全？ 

十二、相較於同行，您的店是否有做財務的規劃？ 

 

第二部分：產業訪談問卷內容勾選 

專家深度訪談問卷內容勾選 

一、 您認為中藥行在政治環境下之機會 

1. 中藥食品化，可以增加品項和銷售通路 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

2. 政府不定期到中藥行抽驗中藥，讓消費者對中藥更有信心 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

3. 就上述政治環境下之機會問題，請問還有沒有其他的可以幫我們補

充一下 

________________________________________________________ 

 

二、  您認為中藥行在政治環境下之威脅 

1. 兩岸關係緊張，造成貨源供應不穩定 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 
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2. 政府 20 年未發照，第二代無法繼續經營 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

3. 中藥食品化，競爭者增加 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

4. 政府以西藥的管理方式管理中藥，不利中藥行經營 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

5. 全民健保的實施改變消費者的用藥習慣，造成消費者不來中藥行抓

藥 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

6. 政府取消中藥行的調劑權，大幅限縮了中藥行的經營業務 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

7. 政府以中藥行的利益為優先，減少中藥行獲利 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

8. 中藥行的祖傳秘方可能被政府認定是製造偽藥，嚴重影響中藥行的

生存 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 
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9. 政府對中藥行的輔導態度消極，任由自生自滅 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

10. 就上述政治環境下之威脅問題，請問還有沒有其他的可以幫我們 

補充一下 

__________________________________________________________ 

 

三、 您認為中藥行在經濟環境之下的機會 

1. 國民所得成長，消費者進中藥行消費的意願提高 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

2. 就上述經濟環境下之機會問題，請問還有沒有其他的可以幫我們補

充一下 

________________________________________________________ 

 

四、您認為中藥行在經濟環境之下的威脅 

1. 近幾年藥材價格大幅上漲，影響消費者的購買意願 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

2. 通貨膨漲，消費者荷包失血，購買意願低 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 
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3. 最低工資調升，人力成本增加，中藥行經營更加不易 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

4. 就上述經濟環境下之威脅問題，請問還有沒有其他的可以幫我們補

充一下 

________________________________________________________ 

 

五、 您認為中藥行在社會環境之下的機會 

1. 疫情之下相較於西藥，消費者對中藥比較有信心，業績增加 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

2. 中藥沒有合適的管理準則，中藥行可藉以增加品項及銷售機會 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

3. 少子化，家長更注重孩子健康成長，選擇中藥調養，進而增加銷售 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

4. 人口老化，消費者注重養身以中藥調養身體，帶動業績成長 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

5. 消費者健康意識抬頭，消費者選擇中藥養生 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 
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6. 餐廳增加藥膳品項，帶來業績 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

7. 就上述社會環境下之機會問題，請問還有沒有其他的可以幫我們補

充一下 

________________________________________________________ 

六、 您認為中藥行在社會環境之下的威脅 

1. 疫情之下消費者不願出門消費，中藥行業績相對低落 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

2. 媒體對中藥的負面報導，導致中藥行經營困難 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

3. 中藥沒有合適的管理準則，使得中藥行無所適從 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

4. 受少子化的影響，年輕人受西方用藥文化影響，不願意使用中藥 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

5. 人口老化，原有的消費者逐漸老化，老人逐漸凋零，使用中藥的人

口逐漸變少 (認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度

最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 
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6. 消費者選擇餐廳煮好的藥膳，不願意自己烹煮 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

7. 超市、大賣場、菜市場都可以買的到中藥，嚴重影響一般中藥行的

生意 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

8. 直銷、保健食品搶了市場 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

9. 就上述社會環境下之威脅問題，請問還有沒有其他的可以幫我們補

充一下 

________________________________________________________ 

 

七、您認為中藥行在科技環境下之機會 

1. 運用網路做行銷，增加業績 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

2. 有了中藥重金屬檢測，消費者對中藥更有信心 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

3. 用機器大量炮製，可降低成本 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 
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4. 利用中藥辨識系統，可以讓消費者對中藥更了解 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

5. 就上述科技環境下之機會問題，請問還有沒有其他的可以幫我們補

充一下 

________________________________________________________ 

 

八、您認為中藥行在科技環境下之威脅 

1. 運用網路做行銷，業者容易觸犯藥事法 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

2. 中藥重金屬超標，造成消費者不敢用中藥 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

3. 用機器大量炮製，藥材效果降低，消費者對中藥失去信心 

(認同程度 1~5 分來講，1 分認同度最低，5 分認同度最高) 

□ 1 分    □ 2 分    □ 3 分    □ 4 分    □ 5 分 

 

4. 就上述科技環境下之威脅問題，請問還有沒有其他的可以幫我們補

充一下 

________________________________________________________ 

五、現在的競爭者 

a.中藥行現在的競爭對有同業、菜市場、超市、大賣場，您認為還有

沒有其他的可以幫我們補充一下的 
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□ _______________________________________________________ 

b.這些現有的競爭對手對您的壓力(影響)以 1～10分來講(數字越大影

響越大)，是屬於哪一種 

□  1(小) 

□  2 

□  3 

□  4 

□  5(中) 

□  6 

□  7 

□  8 

□  9 

□  10(大) 

六、新進入者的威脅 

a.以目前的法令下，新加入的競爭對手有中醫師、修習十六個中藥學

分的藥師，您認為還有沒有其他的可以幫我們補充一下的 

□ _______________________________________________________ 

b.這些新加入的競爭對手對您的壓力(影響)以 1～10分來講(數字越大

影響越大)，是屬於哪一種 

□  1(小) 

□  2 

□  3 

□  4 

□  5(中) 
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□  6 

□  7 

□  8 

□  9 

□  10(大) 

七、對供應商的議價能力 

a.中藥行的中藥進貨來源來自於批發商及貿易商，您認為還有沒有其

他的可以幫我們補充一下的 

□ _______________________________________________________ 

b.這些供應商對您的壓力(影響)以 1～10 分來講(數字越大影響越

大)，是屬於哪一種 

□  1(小) 

□  2 

□  3 

□  4 

□  5(中) 

□  6 

□  7 

□  8 

□  9 

□  10(大) 

八、對消費者的議價能力 

a.中藥行主要購買者是一般民眾、中醫診所、中藥行同業，您認為還

有沒有其他的可以幫我們補充一下的 
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□ _______________________________________________________ 

b.這些購買者對您的壓力(影響)以 1～10 分來講(數字越大影響越

大)，是屬於哪一種 

□  1(小) 

□  2 

□  3 

□  4 

□  5(中) 

□  6 

□  7 

□  8 

□  9 

□  10(大) 

九、替代品的威脅 

a.中藥的替代品有西藥、天然食品、健康食品，您認為還有沒有其他

的可以幫我們補充一下的 

□ _______________________________________________________ 

b.這些替代品對您的壓力(影響)以 1～10 分來講(數字越大影響越

大)，是屬於哪一種 

□  1(小) 

□  2 

□  3 

□  4 

□  5(中) 
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□  6 

□  7 

□  8 

□  9 

□  10(大) 

十、基本資料： 

(一)姓別： 

□ 男   □ 女 

(二)年齡 

□ 20～29 歲  □ 30～39 歲  □ 40～49 歲  □ 50～59 歲 

□ 60～69 歲  □ 70 歲以上 

(三)目前主要的經營者是第幾代經營 (決策的人是第幾代) 

□ 1    □ 2    □ 3    □ 4 

(四)您的中藥行的員工人數(含老闆、老闆娘) 

□ 1～2 人    □ 3～4 人    □ 5～6 人    □ 7 人以上 

 

 


