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資料簡介 

 

1. 研究計劃的目的  

 

l 探討新興熱潮--夾糖的起因  

 

l 調查夾糖對消費者及僱主之利與弊  

 

l 舊式包裝與新興夾糖兩者之差別  

 

l 夾糖對本地消費者所引發的行為、心理以及消費模式  

   

   2.  計劃提要  

 

l 調查夾糖之集中地  

 

l 夾糖的店舖為何會集中在那裡  

 

l 新興起夾糖的吸引之處  

 

l 市民對新興之夾糖的消費情況  

 

l 盒裝及夾糖之分別  

 

l 分析本地消費者之行為、心理及其模式  

 

   3. 搜集資料方法  

 

l 進行個人專訪(用錄像對不同年齡的人士進行訪問)  

 

l 實地考察  

 

l 網上資訊  
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調查結果及分析 

 

    根據我們的調查所得，於五、六年前已有以「夾糖」方式售賣的店舖。而在近一、兩

年這「夾糖」行業開始興起， 「夾糖」店舖在港九各區亦隨處可見。這個新興「夾糖」

之謎引起了我們的研究興趣。就此我們針對著這個謎團作出的調查結果及分析︰   

1.    「夾糖」和包裝糖之分別︰  

 

「夾糖」是一種售賣糖果的方法，它是以自助型式出售糖果，即隨消費者自行選擇 

數量、款式、口味及形狀的糖果。  「 夾糖」是以散裝形式銷售，來價成本較包裝糖果

為便宜，售價當然較為便宜 。 除此之外，「夾糖」數量多少是由消費者自行選擇，但

有些「夾糖」店舖是設有最低消費額的限制。  夾糖能任由客人自行「夾」起並放入透

明膠袋，滿足消費者的「夾糖欲望」。  消費者可根據個人喜好選擇不同款式、口味及

形狀的糖果。  

 

包裝糖果已在糖果市場存在著一段長時間。  包裝糖果的價格會由牌子而定，由於有些

包裝糖果已有商譽， 所以大部份的包裝糖果較「夾糖」糖果昂貴。但相比一袋「夾糖」

糖果，一盒或一包包裝糖果就只有單一款口味，消費者需求可能未能因此而完全滿足。 

 

2.    顧客的類別︰ 

 

調查發現，「夾糖」的消費者主要為小孩子及青少年。而這些消費者中，女性佔較多數，

這是由於大部份的女性亦喜歡「食糖」。雖然男性消費者較少，但購買時卻比女性闊綽，

平均每星期便花了五十至六十元於「夾糖」上。相比之下，女性消費只是男性的百分之

四十。在這次調查中，從老闆口中聞知了一種較特別的顧客，他們不只是普通顧客，而

是在巡邏的警員，悄悄地在人流較少時到店內「夾糖」，然後將糖果收藏於衣袋裡悄悄

地吃! 
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3. 消費者的權益︰ 

 

可以享有自由的選擇權利， 而不受購買數量、價格所限制。 「夾糖」是以克作為重量

單位計算，「夾糖」價格是每 100g由$2.8至$4不等。顧客可在眾多的糖果中，選擇自己

喜愛的糖果來購買。數量多少由自己選擇，如你覺得「夾」得過多時，你可「夾」回原

本的位置。 

 

可以獲得糖果的正確資訊權利， 如生產成份、重量、有效使用日期等。若你想清楚知

道有關糖果的資訊，你可向老闆詢問。根據消費者委員會的法例規定，售賣糖果的店主

必須回答客人所問有關糖果的問題。為此我們問了老闆有關糖果的成份，老闆亦解說糖

果是由糖水及麭粉製成的。哈哈! 

 

如遇有糖果出現問題，例如發現實際磅數與價錢不符時，可尋求消費者委員會提供協助。 

消委會便對有關店舖作出調查，如調查報告查出真的有問題時，消委會便會向海關對有

關店舖提出舉報。 

 

擁有影響糖果及市場營銷活動的方向權利， 以提高生活質素。價格是由消費者的需求

而改變。例如當消費者對糖果的需求增加時，價格相對上升。而 且 或 許 會 �加競爭 者 ，

消費者便會對糖果的質素要求較高，如研究一些較健康的糖果、較多元化口味的糖果給

予消費者選擇等﹔相反，當消費者對糖果的需求減少時，價格也會下降，店舖的收入便

會減少、店主未必能提供多款不同的糖果給予消費者挑選。 
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4.    消費者的責任︰ 

為避免浪費及免除被店主罰款，消費者應該小心把糖夾到袋中或原本位置。消費者若自

覺「夾」得太多，應將不需要的糖果放回原位，但不要亂放。未經老闆同意，消費者不

可以擅自「偷食」糖果。消費者對銷售有問題糖果之店舖應作出投訴及舉報。 

  

 

5.    最多夾糖店的地方︰ 

 

每間店舖亦希望會有很多客人來光顧，所以最多夾糖店的地方是旺角。旺角的人流較

多，例如位於花園街內，於同一商場內，夾糖店的數目便有五、六間。 

 

6.    價格方面︰ 

 

由於旺角區的夾糖店競爭較大，所以價格也是最便宜的。而且旺角人流多，店主以薄利

多銷的理念，希望能造到收支平衡。店主把糖果價格降低，只需$2．8便有 100克糖果。

可是，一些較偏僻的店舖，以屯門區為例，人流雖少，糖果價格卻較昂貴，要$4．0才

有 100克糖果。這現象可能是由於店主希望提升糖果的價錢來達至收支平衡。 

   

7.    本地消費者的行為︰ 

 

消費者的行為是指消費者整個購買的決策過程以及影響過程的重要因素，其中包括消費

者個人心理、社會環境和市場營銷。為什麼消費者會夾糖﹖是因為消費者覺得夾糖較便

宜，而選擇又多。消費者不需花太多時間考慮是否購買糖果上，所以這屬於簡單決策型。

除非消費者所購買的糖果發生問題，否則顧客仍然會光顧的。這類忠誠的消費者會再次

到相同的店舖購買糖果。 
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8.    夾糖之壞處︰ 

 

對於店主來說，夾糖是利多於弊。原因?! 當然是因為那些糖果能替他們售賺取金錢的貨

品。雖然夾糖的好處眾多，但對消費者的身體而言卻是有壞處的，例如當消費者進食過

多糖果所引起的蛀牙、肥胖等症狀便是一個典型例子。而且根據醫學報告指出，若進食

過多糖果可以刺激腦部的活躍性及增加思維的能力。而這種刺激有缺點和優點，缺點是

腦部不斷思考，進食過多糖果的學生上課時不能專心。優點卻是由於腦部不斷思考，會

令他們提出一些具創意性的意見。有些消費者可能會懷疑「夾糖」的糖果是否衛生，如

糖果接觸空氣的機會較多，它們很容易會變質；假若那些夾子「夾」了受污染的糖果，

再「夾」其他的糖果，便會傳染細菌，或許會交叉感染；而且不是每間店舖會每天清潔

糖果櫃。 

 

 9.    對夾糖的估計 

 

夾糖熱潮的興起會否只有一至兩年呢?或是會否持續呢﹖根據調查報告、老闆及我們估

計，大部份年青人仍然會喜歡「食糖」。對於我們將來的下一代，父母便是他們的模仿

對象，即下一代孩子亦會喜歡糖，所以夾糖潮流應會持續。夾糖熱潮的潛力大，假以時

日便會製造出更多款式及口味的糖果了! 

 

雖然我們對「夾糖」產品存有很大的期望，而且 發現夾糖比包裝糖有更多好處。可是，

不是每個消費者都喜愛夾糖。原因是夾糖是散裝糖果，在節日時，人們嫌棄散裝糖果不

夠「體面」而選擇包裝糖果。 

 

總括而言，消費者雖喜愛夾糖，可是在一些特別的日子或場合時，他們都會購買包裝糖

果。若然散裝糖果能像包裝糖果一樣夠「體面」，而價格能維持不變的話，相信能吸引

更多人去購買。 
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街頭訪問 

訪問後得知， 十二歲或以下的小朋友花費在夾糖的金錢並不多， 另外也 

 

發現有少數小朋友對於夾糖並不是非常熱衷︰一方面因為他們的零用錢有限，  

 

所以可購買糖果的金錢也有限；另一方面他們多不敢違背父母要求減少在購買 

 

夾糖的花費， 有些更表示夾糖對於他們是可有可無的， 所以對於所購買的 

 

貨物較為謹慎。  

   

 

相反， 中學生花費在購買糖果的金錢比小朋友多， 因為他們的零用錢較 

 

多，他們亦多依照自己的喜好而夾糖。 較少青少年會理會他人的意見。 另一項 

 

發現是少部份青少年也會受家庭的影響， 而增加或減少對某項事物的喜 

 

好程度。 例如某家長很喜歡「食糖」，子女因受他們的影響而喜歡「食糖」。  

 

 

在一般情況下，購買夾糖的青少年都會光顧固定的店舖。 不過他們都會選 

 

擇一些環境較舒適、光線充足、量度夾糖的份量準確、 服務態度親切等的 

 

店舖。 若和店主較相熟，便不怕被老闆欺騙了，店主也可能給予顧客優惠。 因 

 

為和店主已經有良好的關係，所以大家有時會更像好朋友一樣無話不談。  
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感  想  

 

  

    經過這次調查報告製作，本小組從中實在獲益良多。 

 

 

    通過一些街頭訪問,我們各人學會了組員與組員之間的合作模式。起初我們各人也 

 

不勇於去開口訪問，但最後也克服了這個心理障礙，主動向糖果店的顧客訪問。 

 

 

     除了本身的個人處事技巧外，我們亦學會製作網頁的方法及一些小秘訣，使我們 

 

的調查報告可活現於網上。 

 

 

    還有了解更多有關創業之道，因老闆的耐心講解，讓我們知道香港現有很多人都因 

 

失業而創業。要在芸芸的競爭對手中生存，就必需了解市場需求，與富有創業經驗的人 

 

士商議，才能踏上成功之路。 

 

 

    藉此，我們希望能帶出一個小信息。希望每位香港人都能像調查報告中的老闆一 

 

樣，努力工作，抓緊每一個機會，便可一展所長了。 

 

 

    我們十分感激老闆及顧客給予我們的資料及寶貴意見，本小組致予深切 

 

感謝。同時亦感謝 貴機構給予是次機會，讓我們能學以致用，並且學習書本以外的 

 

知識。 
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