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	本店以清爽的昆布柴魚作為主要的鍋底，搭配新鮮蔬菜、豐富的火鍋料及一盤現切的肉品。作料部分採自助式，可供消費者自行搭配。飯後更提供種類繁多的甜點，消費者在飽足之後，能來上一碗冰涼的紅豆西米露。
	四、 花蓮鍋神涮涮鍋之行銷4P 
	「所謂行銷策略係指企業為了配合及滿足消費者的需求，所制定的行銷策略組合」（黃照明、吳碧玉、汪澤龍，2012），其中：
	（一）產品策略（Product）：產品是指市場上可供注意或消費的東西。
	（二）價格策略（Price）：價格是行銷組合中唯一能為企業獲取利潤的元素。
	（三）推廣策略（Promotion）：推廣是將企業與產品訊息利用溝通來傳達給目
	                             標市場的活動。
	（四）通路策略（Place）：通路是指製造商將商品移轉至消費者過程中，取得 
	                        產品所有權或銷售權的機構或個人。
	　　「目的是為了尋找能使企業資源及潛能可與所處市場環境相互配合的策略。」（朱敏慎、莊宏啟，2010）
	通路
	（資料來源：本研究整理，圖片取自大台灣旅遊網）
	五、 花蓮鍋神涮涮鍋之行銷策略SWOT分析探討
	    SWOT又稱「內外環境分析」，是分析企業內部的優勢（Strength）與劣勢（Weakness），以及企業外部的機會（Opportunity）與威脅（Threat），「為制定策略之前慣用的分析架構，可用於解決問題，或作準備、修正計畫的思考架構。」（朱敏慎、莊宏啟，2010）
	表2　花蓮鍋神SWOT分析表
	優勢Strength
	劣勢Weakness
	 店面設置在人潮多的地方，可增加顧客消費力。
	 價格實惠又平價。
	 服務態度良好，可拉近顧客距離。
	 上菜速度快、可選擇種類眾多。
	 營業時間較一般同業長。
	 找不到停車位，方便性不佳。
	 用餐空間小，人多時走路不方便。
	 火鍋料菜色普遍，容易被模仿。
	機會Opportunity
	威脅Threat
	 鄰近電影城，娛樂消費機能便利。
	 火鍋家數眾多，競爭力大。
	 同業推出許多行銷手法(消費折價卷、三人同行一人免費)
	 同業採自助式吃到飽，較符合消費主的需求。
	（資料來源：本研究整理）
	六、 問卷調查及結果分析
	（一）樣本基本資料
	1、年齡
	2、職業
	朱敏慎、莊宏啟（2010）。商業概論Ⅰ。台北市：啟芳。

