
口感、包裝獨具風格 

 

Cheerspops 超潮低卡蒟蒻凍 

 

搶攻輕食市場 

 

撰文／唐祖湘 

 

現代人注重吃的健康，養生飲食風潮當紅，就連零食也不例外。成立於 2017 年

的合益食品，研發販售最潮的低卡水果蒟蒻凍 Cheerspops，剛開始是在文創市

集擺攤位，吸睛的時尚外觀、清新特殊的口感，備受市場注目，之後擴大規

模，以電商平台為主力銷售通路，在彰化成立兩百坪的工廠，團隊平均年齡 32

歲左右，包括行銷、設計人才都是自家養成。 

 

百萬會員、廣告曝光、美安年會  

激發銷售成長 40% 

 

Cheerspops 總經理柯登耀表示，公司成立時就決定不走代工路線，而是直接做

品牌，因此很重視研發，在產品或是包材設計均獨樹一幟，嚼感微脆，帶有水

果淡淡香氣外，蒟蒻本身有幫助消化的功能，但仍添加膳食纖維粉，在常溫、

冷藏與冷凍三種溫層下食用，還有不同風味，特殊的錐型外觀與擠壓式設計，

吃果凍時手不會沾到湯汁，由內到外皆非常用心，市場上可說找不到同樣的零

食產品。 

 

產品暢銷與否，除了本身要有獨特性外，通路亦十分重要，Cheerspops 定位為

電商，線上為主，線下為輔是這兩年的策略，柯登耀指出，起初要做電商銷售

時並不知道美安夥伴商店，2018 年 6 月透過擔任美安超連鎖®店主的朋友介紹

輾轉加入後，透過每月的業績結算可發現，美安的營業額不斷在成長，將時間 

 

 

美安消費新商機 

 

軸拉長到一年來看，對比其他銷售平台，美安夥伴商店成長約 40%，效率十分

驚人。 

 

「美安幫助夥伴商店提升業績關鍵在於百萬會員，以及廣告曝光還有年度大

會，三者環環相扣。」柯登耀說，美安積極協助 Cheerspops 做各式曝光，例



如：618 年中慶、每日一物等，讓品牌形象深植用戶心中，今年 6 月美安舉辦

的 618 年中慶活動，Cheerspops 短短 5 小時的時間，創造銷售 120 萬元業績，

網站同時在線人數達千人，第三方支付伺服器還因一時湧入過多訂單導致額度

爆滿，「這次的表現讓我們知道美安夥伴商店的銷售力道有多強大！」 

 

Cheerspops 也曾試圖在臉書、Google 關鍵字廣告，或是在別家銷售平台上販

售，但發現頂多只是曝光，並不容易觸及核心客群，「但在美安可以更精準找

到我們的消費客群。」柯登耀分析，美安的優勢在於用戶人數眾多，並且都是

有效用戶，且現金回饋制度，讓美安會員在消費時可以將支出轉收入，是一件

很有 power 的設計，可以創造「消費者、供應商、美安」三贏的局面。 

 

年度大會 聚客效應驚人  

 

美安一年兩次的年度會員大會，更是其他平台望塵莫及的一件事。「在做線上

銷售的電商最難拓及到線下的客人，但是只要能參加美安年度大會，就可以直

接面對面接觸到所有用戶。」柯登耀觀察到，一般展覽觀展者不一定會下單，

但參加美安的年度大會，現場發送試吃，會員喜歡現場即下單，也因為參加年

度大會的關係，讓更多消費者看到 Cheerspops 產品，進而培養出平時也會下單

的常客。 

 

Cheerspops 前後總共參加 3 次美安的年度大會，每次兩天下來，現場的銷售都

平均有 50 萬左右，再加上後續效益，參加一次展覽基本上就是 100 萬的業績保

證，「今年 7 月的會員大會，Cheerspops 推出加價購限量活動，尚未正式營

業，店門口就有三十幾位排隊下單，直到下午都還有人來問，到了發送試吃時

段，排隊人龍更長達 50 公尺。」聚客效應十分驚人。 

 

除了強大的購買力，美安會員的獨到之處在於主動表達意見，柯登耀表示，產

品偶有缺件或破損等異狀，多數消費者會不想追究，但美安超連鎖®店主會為他

的優惠顧客積極爭取更換，讓 Cheerspops 有調整服務機會，「這樣的意見回饋

是一種正向循環，畢竟不能只看銷售數字，售後服務也要重視，才能給予消費 

者完美的購物體驗。」 

 

柯登耀預估，今年公司在美安夥伴商店的表現上，比起去年增加 1,000 萬元的

營收，對於未來布局，他表示除五款水果口味蒟蒻凍外，還將朝機能性產品設

計，日後將朝這個型態開發更多元的食品，「先求穩，再求好，我們還很年

輕，可以一步步來實現這些願景。」在追求更高的市占率同時，美安將是

Cheerspops 最緊密的合作夥伴，繼續攜手一同成長。 
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