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◎余政隆 現職：魔米國際、香傳國際總經理 成績單：全台 270家加盟店、海外 5個據點，年營業

額 4千萬元 經營哲學：專注一項，就做不完  

 

一個飯糰攤販，為了煮出最好吃的米粒，在租來的「密室」裡，兩年半煮了六千桶飯，他把最歹做

的生意當成終身職業，更成功讓不起眼的飯糰、米飯走出台灣，行銷亞洲。  

 

一顆飯糰有多大？「二十公分長？」「兩百公克重？」對魔米國際、香傳國際總經理余政隆來說，

一顆飯糰等於一個亞洲。  

 

《商業周刊》曾在○三年報導過余政隆，當時傳香飯糰（香傳國際的品牌）在台灣有三百家加盟店，

但尚未跨出台灣，如今，傳香飯糰已從台灣賣到紐西蘭、新加坡、上海、南京、澳門（五月底），

現在，玩米二十二年的余政隆，還把九成熟的冷凍飯賣出去，去年第一次出口，就出口二十九公噸，

「我要把台灣米飯帶出去，」余政隆為他的「魔米」繪出藍圖。  

 

想解決問題，從最歹做的飯糰做起  

 

和「米」結緣，要從家裡生意談起。余政隆退伍後便思考創業，當時家裡做四種攤販生意：電玩、

檳榔、楊桃湯、飯糰，其中電玩生意最好，每天錢像水一樣流進來，檳榔、楊桃湯生意也不錯，飯

糰生意最差，但余政隆卻選了飯糰。  

 

為何挑不好做的飯糰？余政隆想了想，想起最近跟九十多歲的外公聊天，外公年輕時也做生意，余

政隆告訴外公，創業後他最喜歡的事就是：想辦法解決問題。  

 

不只外公，余政隆的爺爺、父母，一直在市場裡做小生意，看到上一代每天跟生活打拚，當早餐的

生意下滑，馬上思考轉賣下一種商品，不斷找出路、面對生活挑戰，從小看在眼裡。  

 

飯糰生意最差，代表有「很多問題」可解決。為讓飯糰接受度提高，余政隆發現，當時的美而美早

餐店、麥當勞，都有一個共同的問題，就是「配料不能改變」，消費者只能被動選擇，因此，他改

良飯糰的第一步，便把選擇權還給消費者，「自選式飯糰」於是誕生。  

 

不過，光是如此，還是無法讓飯糰接受度提高，因為「脹氣」是糯米飯糰的天敵，為了解決「脹氣」，

余政隆找到「酵素」，在煮飯過程中加入酵素，可以讓米加速分解，消除消化不良的問題，因為突

破了脹氣問題，讓飯糰從早餐賣到午餐。  

 

看更多 http://www.businessweekly.com.tw/webarticle.php?id=40213 

 

 

 

 

 

 

 



 



 


