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摘要 
本專題研究旨在探討複合餐飲業的經營行銷策略，以花蓮七星潭旁的

原野牧場為個案，分析其 4P 行銷策略的實施與成效。原野牧場是一家集

農場、餐廳、咖啡廳、民宿、伴手禮店等多元功能於一體的複合餐飲業，

位於花蓮市區與太魯閣國家公園之間，鄰近風景優美的七星潭海岸。本研

究採用個案研究法，透過文獻回顧、深度訪談、實地觀察等方式，收集並

分析原野牧場的經營歷程、市場定位、產品策略、價格策略、通路策略、

促銷策略等資料，並與相關理論和其他個案進行比較和討論。本研究發現，

原野牧場的成功關鍵在於以下幾點：一是創造出符合消費者需求和喜好的

產品組合，提供多元化的餐飲服務和休閒體驗；二是採用合理的價格策略，

吸引不同層次的客群，並利用會員制度和優惠活動增加回購率；三是建立

有效的通路策略，利用自有店面、官方網站、社群媒體等方式，提高品牌

知名度和形象；四是實施有創意的促銷策略，結合節慶、主題活動、口碑

行銷等手法，吸引新客戶和維持老客戶的忠誠度。本研究希望能夠提供複

合餐飲業者在面對激烈的市場競爭時，有助於制定適切的行銷策略和提升

競爭優勢的參考。 

 

關鍵詞：SWOT分析、STP
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第一章  緒論 

第一節 研究背景與動機 

由於社會趨勢與脈動皆與國際接軌，加上對大陸政策的開放，以休閒觀

光為主的花蓮縣休閒餐飲業蓬勃發展，諸如原住民料理、韓式料理、印度料

理甚至客家料理皆紛紛開店，相信未來更多的大陸地方口味、特殊小吃等餐

廳定會加入此餐飲競爭市場。再加上餐飲業屬於進入障礙相對較低的產業，

如何應付潛在競爭者的威脅，會是每一位餐廳經營業者必須面對的問題(吳

柏萱、周鉦凱，2008)。 

花蓮縣「原野牧場」餐廳，位於新城鄉七星潭，該地點是花蓮縣第一大

遊客必到景點，本專題研究旨在探討花蓮七星潭旁的原野牧場，一家提供餐

飲、住宿、農場體驗等多元服務的複合餐飲業者，如何制定有效的行銷策略，

以提升其競爭力和獲利能力。本研究採用個案研究法，透過文獻回顧、深度

訪談和實地觀察，分析原野牧場的內外部環境，並進行 SWOT分析，找出其優

勢、劣勢、機會和威脅。SWOT 分析是一種常用的戰略分析工具，它可以幫助

企業從不同的角度評估自身的優缺點和外部的機遇與挑戰，並根據分析結果

制定相應的策略。接著，根據 STP 模型，對原野牧場的市場細分、目標市場

和定位策略進行評估和建議。STP 模型是一種市場行銷的框架，它包含三個

步驟：市場細分（Segmentation）、目標市場（Targeting）和市場定位

（Positioning）。市場細分是指將市場中的消費者按照不同的特徵或需求分

成若干個相對均質的群體。目標市場是指企業根據自身的資源和能力，選擇

一個或多個具有吸引力和可行性的市場細分群體作為其服務對象。市場定位

是指企業根據目標市場的特性和需求，設計出一個有別於競爭者的形象或價

值主張，以贏得消費者的認同和偏好。以下是一些 STP 模型的例子：星巴克

（Starbucks）是一家知名的連鎖咖啡店，它將市場細分為不同的生活型態、

收入水平、年齡層和地理區域等群體。它選擇了高收入、高教育、追求品質
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和時尚的都市白領作為其主要的目標市場。它定位自己為一個提供高品質咖

啡、舒適氛圍和個性化服務的第三空間（Third Place），讓消費者感受到溫

馨和歸屬。蘋果（Apple）是一家創新的科技公司，它將市場細分為不同的

產品類別、功能需求、價值觀和忠誠度等群體。它選擇了追求創新、品味和

品牌忠誠度高的消費者作為其主要的目標市場。它定位自己為一個提供簡潔、

美觀和易用的產品和服務的領導者，讓消費者感受到尊貴和自信。原野牧場

是一家提供餐飲、住宿、農場體驗等多元服務的複合餐飲業者，它將市場細

分為不同的旅遊動機、消費能力、家庭結構和旅遊方式等群體。它選擇了追

求休閒、親子和自然的中高收入家庭旅遊者作為其主要的目標市場。它定位

自己為一個提供優質、健康和有趣的農場體驗的度假勝地，讓消費者感受到

放鬆和快樂。最後，根據 4P行銷組合，對原野牧場的產品、價格、通路和促

銷策略進行分析和建議。4P 行銷組合是一種行銷策略的工具，它包含四個要

素：產品（Product）、價格（Price）、通路（Place）和促銷（Promotion）。

產品是指企業提供給消費者的商品或服務，它要符合消費者的需求和期望，

並與競爭者有所區別。價格是指企業對產品或服務所訂定的交易金額，它要

考慮成本、利潤、競爭、需求等因素，並與產品的價值相匹配。通路是指企

業將產品或服務從生產地運送到消費者手中的過程，它要選擇合適的中介機

構、分銷渠道和物流方式，以降低成本、增加效率和滿足消費者的便利。促

銷是指企業通過各種方式向消費者傳遞產品或服務的資訊，以引起消費者的

注意、興趣、慾望和行動，並建立良好的關係。本研究希望能夠提供原野牧

場和其他類似的複合餐飲業者一些參考和啟示，以幫助他們在激烈的市場競

爭中突圍而出。其經營管理由嘉義基督教醫院承接。基於服務社會，給與學

生與業界接觸機會，並讓學生有實作實習的經驗，該餐廳提供了學生良好的

實習場所，使學校理論課程與實際餐廳營運結合，達到產學結合之目的。餐

廳於 97年 1月開使營業，開始期間，於資金、人力與設施投入有限的情況之

下，營業狀況不如規劃，此研究根據六個月經營期間所產生之經營管理問題



5 

 

加以探討與分析，並提供建議，以為後續開店經營之餐廳，作一經營管理規

劃之參考。 

本研究以行銷組合常用的 4P理論為模型，探討複合餐飲產業於生產者導

向以及消費者導向的差異，並且利用 SWOT 情境工具分析市場趨勢，再以 STP

與 4P策略分析複合餐飲產業未來可行之決策。 

 

第二節 研究目的 

本研究乃依據原野牧場餐廳營業之後，在資金、人力與設施有限的情況

下，以 SWOT、STP 分析與 4P 來探討該餐廳之經營管理、產品定位與行銷策

略，做分析診斷，給予廠家較好的建議，提供餐廳往後經營管理上之參考。 

經本研究分析，除將餐廳內部管控修正外，找出對餐廳有利的機會與不

利威脅，並將餐廳所有功能如生產、行銷、財務、組織等，經由差異化分析，

價低成本結構提升產品價值，將公司投入轉換成顧客價值，改變餐廳經營策

略或可改善經營績效。 

本文藉由原野牧場個案之經營策略、體驗行銷及進入複合式餐廳的世界，

瞭解特色餐廳之經營管理。依本文之研究動機，本文之研究目的如下: 

(一)探討原野牧場的經營模式。 

(二)透過 SWOT分析、STP與 4P探究原野牧場經營方式與行銷手法。 

(三)探討原野牧場如何融入複合式餐廳的世界。 

(四)探討原野牧場的競爭力分析。 
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第二章  文獻探討 
本章分為四節，第一節複合式餐廳與原野牧場，第二節 SWOT，第三節

STP，第四節 4P，分述如下。 

第一節 複合式餐廳與原野牧場 

壹、複合式餐廳的定義 

曾信超、劉家齊(2008)認為「所謂複合式餐廳就是結合不同業種、提供

不同屬性餐品與不同服務取向的餐廳，它提供多樣化的餐品與多功能的服

務」。 

日本餐飲店專家，宇井義行（民 91）曾經提出「餐飲業乃是提供客人餐

飲、服務、氣氛，及豐富愉快的用餐時間和空間的行業」，亦即，餐飲業是

『把飲食樂趣販賣給客人』的行業。蔡渭水（2006）認為採複合式經營或異

業結盟方式是種新的產業、商業型態，主要目的在收取截長補短的互補效果、

共享客源、擴大集客效果與提高店面運用效能。吳則雄（2006）認為餐飲業

之特性具綜合性、服務性、多角性、文化性及易變性，然為求新求變以適應

消費者多樣化的消費需求，吸引更多顧客上門，並留住老主顧，因此複合式

餐廳乃孕育而生，而其銷售情況受地點、地域文化、人潮、產品…等影響。

然而近十年來社會多元化發展，餐飲產業逐漸轉型，複合式餐廳演變成新興、

且受年輕族群甚至小家庭所喜愛的業種。目前複合式餐廳已成為市場中的新

寵，在全國餐廳產業的類別中，占整體餐館比例達 34%（沈進成，2006）。 

貳、原野牧場 

坐落在七星潭北埔村海濱的「原野牧場」早年是養羊畜牧場，後來轉型

為羊奶主題餐廳，近年二代返鄉接棒，翻新空間設計，變身海景咖啡/西餐

廳、牧羊人酒吧，創始於 1988年於花蓮東部著名的七星潭風景區。原野含義

「綠意盎然的原始森林」牧場意義「起初以飼養羊隻販售羊奶為主」，牧場



7 

 

夫婦-周明美與鐘麗寬打造木質手作厚實的建築一草一木一建築一人文為景

演繹傳統與新意的理想生活營造出輕鬆、悠閒的環境在無壓力的狀態下有一

休憩的空間奉上一杯咖啡、一份美好健康的餐點、佐七星潭海景提供旅人完

全不同的放鬆體驗。(https://bunnyann.com/sea/) 

圖 1 為本研究至原野牧場所拍的實際照片。原野牧場位於七星潭南側北

埔村海濱的原野牧場，佔地約 3 公頃，是一座洋溢著藝術氣氛與溫馨情致的

牧羊場。 

【牧羊人的故事】當春風吹起，和絢的海風，喚來了滿山遍野的百合與

牽牛花，牧羊人總是迎著和風，趕著一群羊覓草…。當夏風吹起，熾熱的海

風沸騰著，卻也勾引著人群投向他的懷抱。牧羊人總是揮著汗，趕著一群羊

覓草…。當秋風吹起，迎風鳥逆著蕭瑟的海風飛翔，七星海泛起一片漣漪，

牧羊人總是踩著枯葉，趕著一群羊覓食。當北風吹起，澎湃的海潮激起濃濃

的海霧刺骨的冬季裡，牧羊人依然頂著東風，趕著一群羊覓食(花落，2008）。 

 

圖表 1原野牧場 

資料來源：本研究提供 
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第二節 SWOT 分析 

SWOT 分析方法的起源，來自 1960 年代和 1970 年代，Albert Humphrey

在斯坦福大學所領導、使用許多頂尖公司數據的研究項目。 

剛開始其目標是用來找出企業規劃失敗的原因。而這些研究的結果找出

了若干關鍵領域和工具用來探討這每一個關鍵領域被稱為 SOFT 的分析。

Humphrey 和原來的研究小組利用類別做分析「什麼在現在是好的，令人覺得

滿意的(Satisfactory)，什麼在未來是好的一個機會(Opportunity)，在目

前是不好的是一個缺陷(Fault)和在未來是不好是一個威脅(Threat)。」這

就是所謂的 SOFT分析。 

1964年 Urick和 Orr在一次會議上改變了 F為 W，它從此就由 soFt變成

sWot 一直至今。後來很多的著作研究探討與運用(Learned, Christensen, 

Andrews and Guth from Harvard University)都認為單單 SWOT分析本身是

沒有意義的，而當它搭配其他戰略評估或度量與行動，亦即是在整體戰略或

特定情況或背景下的一部分組合，它才能發揮最好的功能。 

壹、SWOT的定義 

強弱危機分析（SWOT Analysis），又稱優劣分析法、SWOT分析法或道斯

矩陣，是一種企業競爭態勢分析方法，是市場行銷的基礎分析方法之一，透

過評價自身的優勢（Strengths）、劣勢（Weaknesses）、外部競爭上的機會

（Opportunities）和威脅（Threats），用以在制定發展戰略前對自身進行

深入全面的分析以及競爭優勢的定位。而此方法是 Albert Humphrey 所提。

SWOT 分析在最理想的狀態下，是由專屬的團隊來達成的，一個 SWOT 分析團

隊，最好由一個會計相關人員，一位銷售人員，一位經理級主管，一位工程

師和一位專案管理師的組成(維基百科，2005)。以下是 SWOT分析的定義和意

義： 

優勢（Strengths）：優勢是指企業在某些方面相對於競爭者具有的優越

性或優勢，例如品質、服務、技術、創新、品牌等。優勢可以幫助企業在市

https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%B8%82%E5%9C%BA%E8%90%A5%E9%94%80
https://zh.wikipedia.org/w/index.php?title=Albert_Humphrey&action=edit&redlink=1
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E6%9C%83%E8%A8%88
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E9%8A%B7%E5%94%AE
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%B7%A5%E7%A8%8B%E5%B8%AB
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%B7%A5%E7%A8%8B%E5%B8%AB
https://zh.wikipedia.org/w/index.php?title=%E5%B0%88%E6%A1%88%E7%AE%A1%E7%90%86%E5%B8%AB&action=edit&redlink=1
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場上佔據有利的位置，並吸引和留住消費者。 

劣勢（Weaknesses）：劣勢是指企業在某些方面相對於競爭者存在的不

足或缺陷，例如成本、效率、管理、財務等。劣勢可以阻礙企業在市場上發

展和成長，並讓消費者轉向其他競爭者。 

機會（Opportunities）：機會是指企業所處的外部環境中存在的有利於

企業發展和成長的因素或情況，例如市場需求、消費者偏好、政策法規、科

技變化等。機會可以提供企業新的市場或產品的可能性，並增加企業的競爭

力和利潤率。 

威脅（Threats）：威脅是指企業所處的外部環境中存在的不利於企業發

展和成長的因素或情況，例如競爭壓力、替代品、市場飽和、社會變遷等。

威脅可以降低企業的市場佔有率和利潤率，並危及企業的生存和發展。 

貳、SWOT應用在複合式餐廳的案例 

周文賢(1999)針對 SWOT 矩陣內容提出了 SO、WO、ST 及 WT四種策略，

並分別予以命名為「前進策略」、「改善策略」、「暫緩策略」以及「撤退策

略」，四種策略的內容分別說明如下： 

一、前進策略(SO 策略)：內部優勢與外部機會的交集，意謂企業在此一

情境下可以往前推進。 

二、改善策略(WO 策略)：此一策略為內部弱勢與外部機會的交集， 意

謂企業在此一組合情境下應先針對自身的缺點予以改進補強，之後即可往前

推進。 

三、暫緩策略(ST 策略)：此一組合為企業的內部優勢與外部環境威脅的

交集，意謂企業在面對外部環境的負面威脅時，自身雖然擁有不錯的資源及

條件，仍應先暫時沈潛，等待機會來臨時，再奮力向前推進。 

四、撤退策略(WT 策略)：此一組合為企業內部的弱勢與外部環境威脅的
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交集，意指企業在同時面對自身的不利條件以及外在惡劣環境的威脅時，應

選擇撤離產業，方能自保。 

根據上述內容可知，SWOT 分析可供企業組織用來分析環境對於本身所帶

來之機會與威脅，並作為未來調整策略及方向的依據。國內已有諸多研究運

用此一分析工具在實務應用上，如楊玲珠（2011）在探討鄉村型農會的經營

策略時，即採用 SWOT 分析先找出個案農會在經營上所面臨的優勢與劣勢，

再列出個案農會所面對的四項機會及五項威脅，進而擬出九項策略供農會參

考應用；李玉芬（2014）運用 SWOT工具來檢視台東知本溫泉飯店的經營策略，

研究者運用 SWOT 分析探討農業轉型改投入觀光產業，經營東遊季溫泉度假

村的優勢、劣勢、機會與威脅，再進而交叉比對後，共擬訂出七項策略；黃

俊華（2017）運用 SWOT工具以分析南投縣仁愛鄉原鄉驛站的茶葉展售中心，

其列出原鄉驛站茶葉展售中心的九項優勢及八項劣勢，再與六項外在環境之

機會與四項威脅進行交叉分析，並擬出三項未來建議策略。杜明達（2018）

針對國內某一鞋類機械廠進行 SWOT分析，先行分析該機械廠本身所具備的優

劣勢，此外，還同時探討國內外環境因素對該機械廠所帶來的機會與威脅，

得出該機械廠分別擁有十一項優勢、四項劣勢、六項機會及六項威脅，最後，

該研究並根據機械廠的 SWOT矩陣擬訂出三項策略。 

由前述內容可知，SWOT 此一工具頗適合用作分析企業組織擬訂未來經營

策略之用，亦早被國內研究人員所普遍採用。本研究後續擬採用此一分析工

具，找出研究個案原野牧場的內部現況優勢與弱勢以及外部的機會與威脅，

再運用 SWOT矩陣內容進行配對，試圖找出個案未來可行的經營策略。 
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第三節 STP 分析 

STP 定義：在行銷學中，市場區隔（Segmentation）、目標市場：

（Targeting）、市場定位（Positioning）是由美國行銷學者 Smith(1956)提

出的，構成行銷戰略的三要素。（引用傑克,特勞特;阿爾,里斯、定位、機械

工業出版社 2011）以下是 STP模型的定義和意義： 

市場區隔（Segmentation）：市場細分是指將一個大而雜亂的市場，按

照消費者的不同特徵或需求，劃分成若干個相對均質的小群體，每個群體都

有其共同的特點和偏好。市場細分的目的是讓企業能夠更清楚地了解消費者

的需求和期望，並能夠更有效地針對不同的群體提供合適的產品或服務。市

場細分可以根據不同的基礎進行，例如地理區域、人口統計學、心理特徵、

行為特徵等。 

目標市場（Targeting）：目標市場是指企業在進行了市場細分之後，根

據自身的資源和能力，以及各個細分市場的吸引力和可行性，選擇一個或多

個最有潛力的細分市場作為其主要的服務對象。目標市場的目的是讓企業能

夠集中其精力和資源，專注於最能夠帶來利潤和成長的市場，並避免在無效

或不適合的市場上浪費時間和金錢。目標市場的選擇可以根據不同的策略進

行，例如集中式、分散式、差異化、集成化等。 

市場定位（Positioning）：市場定位是指企業在確定了目標市場之後，

根據目標市場的特性和需求，以及競爭者的優缺點，設計出一個獨特而有吸

引力的品牌形象或價值主張，並通過各種方式向消費者傳遞這個形象或主張，

以贏得消費者的認同和偏好。市場定位的目的是讓企業能夠在眾多的競爭者

中脫穎而出，並建立起一個穩固而持久的競爭優勢。市場定位可以根據不同

的基準進行，例如產品屬性、消費者利益、使用場合、使用對象等。 

市場區隔是指將市場上的潛在客人分成不同的群體，根據他們的需求、

喜好、行為等特徵來區分。原野牧場可以根據以下幾個維度來進行市場區隔： 
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一、地理區隔：根據客人的地理位置來區分，如花蓮本地人、台灣其他

地區的遊客、外國遊客等。 

二、心理區隔：根據客人的心理特徵來區分，如生活方式、價值觀、興

趣愛好等。 

三、行為區隔：根據客人的消費行為來區分，如消費頻率、消費動機、

消費場合等。 

四、利益區隔：根據客人對產品或服務所期待的利益來區分，如品質、

價格、服務、氛圍等。 

目標市場是指在市場區隔的基礎上，選擇一個或多個具有吸引力和潛力

的市場群體，作為企業的主要服務對象。原野牧場可以根據以下幾個準則來

選擇目標市場： 

一、市場規模：目標市場的客人數量要足夠多，能夠帶來足夠的銷售量

和收入。 

二、市場成長：目標市場的客人數量要有增長的趨勢，能夠帶來持續的

發展空間。 

三、市場競爭：目標市場的競爭程度要適中，能夠有一定的優勢和差異

化。 

四、市場匹配：目標市場的客人需求要與企業的產品和服務相匹配，能

夠提供高度的價值和滿意度。 
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第四節 4P 

壹、4P行銷組合的定義和意義 

一、產品（Product）：產品是指企業提供給消費者的商品或服務，它要符合

消費者的需求和期望，並與競爭者有所區別。產品可以分為實體產品和非實

體產品，例如商品、服務、資訊、知識等。產品可以根據不同的層次進行分

析，例如核心產品、實際產品和增值產品。 

二、價格（Price）：價格是指企業對產品或服務所訂定的交易金額，它要考

慮成本、利潤、競爭、需求等因素，並與產品的價值相匹配。價格可以分為

固定價格和動態價格，例如單一價格、差別價格、競爭價格、心理價格等。

價格可以根據不同的策略進行設定，例如成本導向、需求導向、競爭導向等。 

三、通路（Place）：通路是指企業將產品或服務從生產地運送到消費者手中

的過程，它要選擇合適的中介機構、分銷渠道和物流方式，以降低成本、增

加效率和滿足消費者的便利。通路可以分為直接通路和間接通路，例如直銷、

代理商、批發商、零售商等。通路可以根據不同的策略進行設計，例如密集

分銷、選擇分銷、獨家分銷等。 

四、推廣（Promotion）：促銷是指企業通過各種方式向消費者傳遞產品或服

務的資訊，以引起消費者的注意、興趣、慾望和行動，並建立良好的關係。

促銷可以分為個人促銷和非個人促銷（Needham,1996）。 
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第三章  研究方法 
本研究針對原野牧場做行銷策略的建議，首先運用 SWOT分析原野牧場的

內部優勢與劣勢，外部機會與威脅，接著，運用 STP 進行市場定位作業，最

後，本研究以行銷組合常用的 4P理論，再給予原野牧場提出本研究的行銷實

務建議。 

第四章  研究分析 
本專題研究旨在探討複合餐飲業的經營行銷策略，以花蓮七星潭旁的原

野牧場為例。原野牧場是一家集農場體驗、休閒娛樂、餐飲服務於一體的複

合式餐飲業者，自 2008年開業以來，一直受到遊客的喜愛。本研究採用定位

圖的分析方法，根據原野牧場的產品屬性、目標市場、競爭優勢等因素，找

出其在複合餐飲業中具有差異化的定位，並提出相關的行銷策略建議。本研

究的資料來源主要包括原野牧場的官方網站、社群媒體、消費者評價等公開

資料，以及本研究者親自前往原野牧場進行實地觀察和訪談的資料。以下將

分別說明本研究的分析過程和結果。 

第一節 原野牧場的 SWOT 

本研究根據原野牧場的競爭優勢，將其分為三個主要要素：地理位置、

產品特色和服務品質。地理位置是指原野牧場位於花蓮七星潭旁，擁有美麗

的海景和山景，是花蓮市區附近的熱門景點之一，吸引了許多遊客前來。產

品特色是指原野牧場提供了多元化的產品和服務，滿足了不同類型遊客的不

同需求，並且具有農場風格和自然氛圍，與其他複合餐飲業者有所區別。服

務品質是指原野牧場注重遊客的體驗和滿意度，提供了親切友善的服務態度

和專業細心的服務流程，建立了良好的口碑和忠誠度。 

花蓮七星潭原野牧場是一家複合餐飲業，提供客人在美麗的海岸線旁享
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用美食和飲品的機會。本個案研究將探討花蓮縣原野牧場的 SWOT 分析,市場

區隔和目標市場,定位和市場行銷组合(4P)的綜合行銷策略。 
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表 1 原野牧場所做的 SWOT 分析 

 優勢 劣勢 

內

部 

獨特的地理位置，位於花蓮七

星潭風景區，面向太平洋，享

有壯麗的海景。 

豐富的產品組合，包括中式、

西式、日式和泰式料理，以及

各種飲品和甜點，能滿足不同

客人的口味和需求。 

良好的服務品質，員工親切友

善，提供專業的餐飲服務和建

議。 

高度的品牌知名度，原野牧場

已經經營了十多年，是花蓮地

區的知名餐飲業者，有固定的

客源和口碑。 

自家飼養羊隻其價值除能製作

飲品與餐食外，也能帶來參觀

商機。 

店內裝修典雅，吸引人潮慕名

而來。 

高度的季節性，原野牧場的生意

受到旅遊旺季和淡季的影響，冬

季時客流量明顯減少。 

缺乏創新能力，原野牧場的產品

和服務沒有太多的變化和更新，

可能會讓客人感到厭倦或缺乏新

鮮感。 

缺乏有效的行銷策略，原野牧場

沒有明確的目標市場和定位，也

沒有利用社群媒體或其他渠道來

宣傳和推廣自己。 

對無法接受羊奶製品的消費者來

說餐點選擇性較低。 

價格相對其他複合式餐廳高。 

位於海邊，硬體設施及外觀建築

維護修繕成本高。 
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原野牧場可以與其他旅遊業者

或相關單位合作，如旅行社、

民宿、租車公司等，來提供更

多的服務和優惠給客人。 

 機會 威脅 

外部 花蓮是台灣東部最受歡迎的旅

遊目的地之一，每年吸引大量

的國內外遊客，尤其是年輕人

和家庭。 

因其獨特性，常是外縣市旅客

分享以及假期想特別安排的景

點之一。 

國家政策鼓勵民眾國內旅遊消

費。 

 

台灣的餐飲業是一個高度飽和和

競爭激烈的市場，客人的需求和

喜好也在不斷變化，需要不斷地

創新和改進才能保持競爭力。花

蓮七星潭的環境和資源也面臨一

些挑戰和威脅，如海水污染、沙

灘侵蝕、過度開發等，可能會影

響景觀和生態的品質和吸引力。 

面臨一些不可預測的風險和危

機，如颱風、地震、疫情、政策

變動等，需要有應變和處理的能

力和策略。 

強烈的競爭壓力，花蓮七星潭附

近有許多其他的餐飲業者，包括

連鎖店、民宿、咖啡廳等，都在

爭奪客人的注意力和消費。 
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第二節 原野牧場的 STP 

1、 市場區隔 

本研究採心理區隔，心理區隔是根據消費者的社經地位及生活型態來劃

分目標市場，目的在於了解隱藏在購買行為背後的情緒。 

2、 目標市場 

目標市場是指在市場區隔的基礎上，選擇一個或多個具有吸引力和潛力

的市場群體，作為企業的主要服務對象。原野牧場可以根據以下幾個準則來

選擇目標市場： 

市場規模：目標市場的客人數量要足夠多，能夠帶來足夠的銷售量和收

入。 

市場成長：目標市場的客人數量要有增長的趨勢，能夠帶來持續的發展

空間。 

市場競爭：目標市場的競爭程度要適中，能夠有一定的優勢和差異化。 

市場匹配：目標市場的客人需求要與企業的產品和服務相匹配，能夠提

供高度的價值和滿意度。 

根據以上準則，原野牧場可以選擇以下三個目標市場： 

本研究根據原野牧場的目標市場，將其分為三個主要群體：家庭遊客、

情侶遊客和團體遊客。家庭遊客是指帶著孩子或老人一起來原野牧場玩耍的

遊客，他們主要是尋求親子互動和教育娛樂的需求。情侶遊客是指與另一半

一起來原野牧場度假的遊客，他們主要是尋求浪漫和甜蜜的需求。團體遊客

是指與朋友或同事一起來原野牧場參加活動的遊客，他們主要是尋求社交和

歡樂的需求。  
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3、 定位 

首先，本研究根據原野牧場的產品屬性，將其分為四個主要方面：農場

體驗、休閒娛樂、餐飲服務和農產品販售。然後，本研究根據原野牧場的目

標市場，將其分為三個主要群體：家庭遊客、情侶遊客和團體遊客。接著，

本研究根據原野牧場的競爭優勢，將其分為三個主要要素：地理位置、產品

特色和服務品質。最後，本研究根據以上的因素，獲得表 1 與表 2 的各因素

平均分數，再繪製出原野牧場在複合餐飲業中的定位圖如圖 2 與圖 3，如下

所示： 

表 1 各家複合式餐廳特色與價格平均分數 

 

 

 

 

 

 

 

餐廳名稱 特色 價格 

[原野牧場] 3.9 3.9 

[莎莉好食] 3.9 3.7 

[新城思想起] 3.5 3.5 

[項鍊海岸工作室 ] 3.5 3.7 

[浪漫咖啡] 3.7 3.6 

[牛山呼庭] 3.8 3.6 

[海明漾] 3.8 3.8 
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表 2 各家複合式餐廳服務品質與舒適感平均分數 

 

 

 

 

餐廳名稱 服務品質 舒適感 

[原野牧場] 3.9  3.9  

 [莎莉好食] 3.6  3.7  

 [新城思想起] 3.6  3.6  

 [項鍊海岸工作室 ] 3.4  3.7  

 [浪漫咖啡] 3.6  3.8  

 [牛山呼庭] 3.5  3.8  

[海明漾] 3.7  3.9  
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圖 2 各家複合式餐廳特色與價格之定位圖 

圖 3 各家複合式餐廳服務品質與舒適感之定位圖 
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定位圖在行銷中的作用是幫助企業了解消費者對產品或品牌的認知和偏

好，進而制定出更好的行銷策略。通過定位圖，企業可以了解到自己的產品

或品牌在消費者心中的位置，以及與競爭對手的差異性，從而制定出更好的

行銷策略。 

從定位圖中可以看出，原野牧場在複合餐飲業中具有明顯的差異化定位，

即提供多元化的產品和服務，吸引不同類型的遊客，並利用其地理位置和產

品特色創造競爭優勢。因此，本研究根據定位圖提出以下幾點行銷策略建議： 

加強宣傳原野牧場的地理位置和產品特色，突出其與其他複合餐飲業者

的差異。例如，可以在官方網站和社群媒體上發布更多關於原野牧場的美景

和美食的照片和影片，吸引遊客的注意力和興趣。 

針對不同類型的遊客，設計不同的產品組合和價格策略，增加其消費意

願和滿意度。例如，可以為家庭遊客提供親子套票或家庭優惠券，為情侶遊

客提供情侶套房或情侶禮物包，為團體遊客提供團體折扣或團體活動等。 

提升服務品質和員工素質，建立良好的口碑和忠誠度。例如，可以定期

對員工進行培訓和考核，確保他們能夠提供專業、友善、有效、安全的服務；

也可以定期收集遊客的意見和建議，並及時改善問題和不足。 
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第三節 原野牧場的 4P 

最後，根據 4P行銷組合，對原野牧場的產品、價格、通路和促銷策略進

行分析和建議。4P 行銷組合是一種行銷策略的工具，它包含四個要素：產品

（Product）、價格（Price）、通路（Place）和促銷（Promotion）。 

首先，本研究根據原野牧場的產品屬性，將其分為四個主要方面：農場

體驗、休閒娛樂、餐飲服務和農產品販售。農場體驗是指原野牧場提供的各

種與農業相關的活動，如餵食動物、擠羊奶等，讓遊客親近自然，感受農村

風情。休閒庭園讓遊客放鬆身心，享受歡樂時光。餐飲服務是指原野牧場提

供的各種與美食相關的產品，有餐廳、咖啡廳、冰淇淋店等，讓遊客品嘗新

鮮美味的農產品。農產品販售是指原野牧場提供的各種與農產品相關的商品，

如羊乳製品，讓遊客購買回家，延續農場體驗。 

1.產品：原野牧場所提供的產品包括異國歐式料理，以及奶製品系列飲

品跟點心，如：羊奶起司蛋糕、羊奶拿鐵等。 

2.定價：原野牧場不需要門票，因為牧場本身就是個餐廳家咖啡廳，低

消只要一杯飲品就能享受絕美風景，餐點與觀光區餐廳的價位相似，偏高但

算是有一定水準，正餐價格約$580至$760。 

3.通路：原野牧場最主要通路，來自空間充滿海洋風度假質感，搭配窗

外絕美的花蓮海景，很快就成了花蓮吸引網美們的 IG打卡景點，進而吸引其

他遊客前來。 

4.推廣:目的在於增加消費者對農場或產品的認知，進而刺激現有消費

者或潛在消費者之至農場消費。原野牧場目前並無具體促銷策略，僅透過

Facebook粉絲專頁更新菜單及定位等。 
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第五章  結論與建議 

第一節 結論 

本專題研究旨在探討複合餐飲業的經營行銷策略，以花蓮七星潭旁的原

野牧場為個案，分析其 4P行銷策略的實施與成效。原野牧場是一家集農場、

餐廳、咖啡廳、民宿、伴手禮店等多元功能於一體的複合餐飲業，位於花蓮

市區與太魯閣國家公園之間，鄰近風景優美的七星潭海岸。本研究採用個案

研究法，透過文獻回顧、深度訪談、實地觀察等方式，收集並分析原野牧場

的經營歷程、市場定位、產品策略、價格策略、通路策略、促銷策略等資料，

並與相關理論和其他個案進行比較和討論。本研究發現，原野牧場的成功關

鍵在於以下幾點： 

一、是創造出符合消費者需求和喜好的產品組合，提供多元化的餐飲服

務和休閒體驗； 

二、是採用合理的價格策略，吸引不同層次的客群，並利用會員制度和

優惠活動增加回購率； 

三、是建立有效的通路策略，利用自有店面、官方網站、社群媒體等方

式，提高品牌知名度和形象； 

四、是實施有創意的促銷策略，結合節慶、主題活動、口碑行銷等手法，

吸引新客戶和維持老客戶的忠誠度。 

如果您也想在複合餐飲業中取得成功，您可以參考以下幾點建議： 

一、是明確定義您的目標市場和客群特性，並根據其需求和喜好設計您

的產品組合； 

二、是制定合適的價格策略，考慮您的成本、競爭者、客戶價值等因素，

並適時調整您的價格水平和優惠政策； 

三、是選擇有效的通路策略，利用不同的媒介和平台來宣傳您的品牌和
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產品，並建立良好的關係和聲譽； 

四、是創造有吸引力的促銷策略，利用不同的方式和手段來刺激客戶的

購買意願和行為，並增加客戶的忠誠度和滿意度。 

本研究希望能夠提供複合餐飲業者在面對激烈的市場競爭時，有助於制

定適切的行銷策略和提升競爭優勢的參考。 

 

第二節 建議 

如果您也想在複合餐飲業中取得成功，您可以參考以下幾點建議： 

一、是明確定義您的目標市場和客群特性，並根據其需求和喜好設計您

的產品組合； 

二、是制定合適的價格策略，考慮您的成本、競爭者、客戶價值等因素，

並適時調整您的價格水平和優惠政策； 

三、是選擇有效的通路策略，利用不同的媒介和平台來宣傳您的品牌和

產品，並建立良好的關係和聲譽； 

四、是創造有吸引力的促銷策略，利用不同的方式和手段來刺激客戶的

購買意願和行為，並增加客戶的忠誠度和滿意度。 
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