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壹、前言 

 

一、研究動機 

 

近年被稱為後山的花蓮，觀光業發展的越來越繁榮，如今花蓮的歷史逐漸淡忘，但是

位於吉安鄉有一間後山山後的故事館，為了讓更多人深入瞭解花蓮歷史，故事館將很多花

蓮在地特色產業結合在一起，如：花蓮有名的石材產業、有機農業，匯結了東台灣近百家

上千種的特色產品，還有適合親子同樂在地特色 DIY 體驗，每季更換一次的花蓮地方特色

展覽館。有別於其它同質性的故事館，讓本組想深入瞭解故事館成立及企劃行銷的走向，

藉此機會讓更多與我們同輩的花蓮人對花蓮過去有清楚的認識及對未來的想像。 

 

二、研究目的 

 

（一）介紹後山．山後故事館的經營理念 

（二）分析後山．山後故事館的行銷策略及顧客滿意度 

（三）透過問卷及實地訪談，提出後山．山後故事館未來具體之經營建議 

 

三、研究方法 

 

（一）文獻分析法：廣泛收集網路資訊和相關的報章雜誌、書籍資訊。 

（二）訪談法：為了後山山後故事館，實地訪談店家及消費者。 

（三）問卷調查：本組在 2018 年 9 月 10 日至 2018 年 9 月 17 日期間，在後山山後故事館店

外對當天消費者進行問卷調查和線上問卷調查。 

 

四、研究流程 

 

 

 

貳、正文 

 

一、文獻探討 

 

（一）花蓮之美與特產 

 

  從前常有人說，後山的美來自得天獨厚的地理環境，我們會說，山後的美來自每個用

心生活的後山人。來到花蓮，每一次熱情的招呼、每一抹友善的微笑、每一個愛護動物的
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舉動、每一顆善待土壤的心，認同這片土地，與大自然共生共榮，是每個後山人最美麗的

模樣。後山，是眾人眼裡的好山好水而山後則是每個後山人心中的精采故事。 

 

  在花蓮不只要把在地美食吃的過癮，也別錯過花蓮特產一併帶回家分送親友。而花蓮

有一家（後山．山後故事館）匯集全花蓮的特產，並且以積極的方式推廣自己有自信的有

機產品，不僅如此，花蓮的特產也有石藝作品，透過這些可以了解到花蓮的特色之美。 

 

（二）企業沿革 

 

  2014 年經濟部工業局委託石資中心，在花蓮縣吉安鄉之光華工業區管理中心場域成立

「東部特色產業創作基地」，並於 2009 年正式成立「後山．山後故事館」，從技術性輔導

正式升級延伸到後端行銷推廣的部分，推動在地特色產業。（2015 年 3 月 31 日後山山後故

事館推宜花東特色產品－中時電子報） 

 

（三）經營理念 

 

  東部特色產業創作結合多種企業，從技術開發、應用服務、產品打樣、行銷推廣，提

供一條龍式產業服務；營運方式則採「前店後廠」模式，在地特色產業之產品開發、設計

與行銷人才缺口，使區域產業朝高品質與高值化發展，促進業者投資與創造就業機會，帶

動區域經濟成長。(2015 年 2 月 8 日後山．山後故事館今、明開幕特賣－聯合報) 

 

二、後山．山後故事館之行銷策略 

 

（一）SWOT 策略分析 

表 1：SWOT 分析 

S(Strength) 優勢 W (Weakness) 劣勢 

S1 生產到加工品質控管優良 

S2 停車方便 

S3 提倡有機產品 

W1 成立時間短知名度不足 

W2 產品成本高 

W3 位置有些偏遠不易到達 

W4 人力不足 

O (Opportunity) 機會 T (Threat) 危機 

O1 擴大市場行銷及開發客群 

O2 做促銷活動 

O3 增加、創新行銷手法 

 

T1 市場地位不明顯 

T2 競爭者擁有更好的行銷廣告 

T3 替代性的產業加入 

T4 競爭者眾多 

資料來源：本組自行彙整 
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（二）STP 分析 

表 2：STP 分析 

.市場區隔 

（Market Segentation） 

1.市場位於東部 

2.消費族群男女皆有 

3.消費者大多都是 20~30 歲有經濟能力的人 

4.顧客通常花 30 分到 1 小時來購買商品 

選擇目標市場 

(Market Targeting） 

1.來花蓮在地遊玩的觀光客 

2.內有藝術品，可吸引喜歡藝術品的人來觀賞 

市 場 定 位 （ Market 

Positioning） 

1.以有機無毒的農業加工品為主 

2.產品皆有標示來源產地，讓消費者吃得安心 

3.皆屬高品質高價位 

資料來源：本組自行彙整 

 

（三）後山．山後故事館之 4P 行銷策略 

 

1.產品（Product） 

 

後山．山後故事館為協助業者能夠將其優質產品推薦給消費者，鼓勵業者提供產品檢

測相關證明，為推廣東部各類優質農產加工品、及型塑東部產品之良好形象，並透過後山

產品評選機制選出後山嚴選商品，提昇此優質產品的競爭力，讓消費者能夠吃的安心、用

的放心。 

 

2.價格（Price） 

 

  因採有機無毒栽種，人力成本高，收成量少，故價格較高，下表為之產品後山．山後

故事館的代表性產品。 

 

表 3：4P 行銷策略分析 

品名 池上米餅(椒鹽) 青蔥沙奇瑪 無硫金針 麻油薑 

圖示 

    

容量 2 枚*12 袋(150g) 180g/15 入 80g 200g 

產地 台灣台東 台灣花蓮 台灣花蓮 台灣台東 

價格 NT.120 NT.120 NT.150 NT.250 

資料來源：本組自行彙整 
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3.通路（Place） 

 

  農民的產品送至工廠加工後再送往後山故事館，除了在本館購買外，亦可透過官方網

站選購。 

 

4.促銷（Promotion） 

 

為了回饋消費者，不定期進行特價販售，近期特價商品之一「愛吃醋-玫瑰醋」1280

元降至 1000 元。 

 

（四）後山．山後故事館 4C 分析 

 

表 4：4P 行銷策略分析 

1.Consumer 消費者需求 
現代消費著越來越注重養生及健康，後山山後

透過標示有機產品來吸引這些顧客群。 

2.Cost 消費者購買商品的成本 

1.生產成本：後山山後向農民購買有機農產品

所需要的成本。 

2.顧客成本：向民眾解說產品的訊息所需耗費

的時間體力和精力消耗。 

3.Convenience 消費者的便利性 
可以透過網路訂購方式，可以節省顧客的時間

也可以不必親自前往購買商品 

4..Communication 如何和消費者溝通 透過後山山後嚴格把關來獲取消費者的信任。 

資料來源：本組自行彙整 

 

四、後山山後故事館問卷調查分析 

 

    本組在 2018 年 9 月 10 日至 2018 年 9 月 17 日期間，在後山山後故事館店外對當天

消費者進行問卷調查和線上問卷調查。總共發放 100 份問卷，有效問卷 90 份，問卷設計

內容分為：填表人資料、對店家的看法兩大部分進行分析。 

 

（一）受訪者基本資料 

性別 可得知，本次調查「後山山後故事館」受訪的消費者以女性居多（70%） 

平均支配所得 平均支配所得大多在 15001 元以上（63%）。 

消費者年齡 大部分的消費者年齡 31~40 歲(57%) 
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（二）對店家的看法 

 

(圖四)大部分消費者都不是第一次去過(63%)，可見後山

山後經營方式有效讓曾經來過的顧客回流。 

 

(圖五)最近半年只去過一次的人佔最多(63%)，其次是去

過兩次(18%)。近期後山‧山後故事館時不時會舉辦許多

活動，配合著花蓮當地的特色，也讓許多新的消費者感

興趣，保持著消費者對後山的熱度。 

 

(圖六)來本店花費的金額大部分為500元以內(67%)，其

次是501~1000(22%)，因為大部分商品為花蓮當地特色產

品。 

 

(圖七)知道本館的大部分是其他(26%)，其次是網路資

訊(23%)。其他包括以前來過、離家近。後山‧山後故

事館很少媒體報導也很好打廣告，所以建議可以多發傳

單。 
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(圖八)商品種類覺得滿意以上(85%)，覺得不滿意(7%)，

因為大多商品都是出自於花蓮本土的產品，充滿著花蓮

的特色。 

 

(圖九)產品品質大部分覺得滿意以上(89%)，覺得不滿意

(7%)，因為商品都是強調有機產品，擁有委員會認證及

第三方認證，讓消費者可以安心的使用產品。 

 

(圖十)大部分消費者服務品質滿意以上(74%)，覺得不滿

意(7%)。後山 山後的工作人員會介紹有關各種特色產品，

更強調商品來源。 

 

(圖十一)大部分消費者產品價格覺得滿意以上(74%)不

滿意的有(11%)。覺得價格普通的都是穩定收入的消費者，

對消費者來說都還是可以接受的範圍。 
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(圖十二)消費者覺得環境清幽滿意以上(50%)不滿意的

有(19%)。後山 山後的整體環境布置讓大部分消費者覺

得很舒適。 

 

(圖十三)交通便利大部分覺得不滿意(45%)，滿意以上

(33%)。不滿意和非常不滿意為(48%)，是因為離市區有

點距離，建議可以增設接駁車和飯店合作，凡住飯店的

遊客到本店消費給予打折。 

 

(圖十四)整體滿意度大部分消費者覺得滿意以上(52%)，

不滿意的有(22%)。大部分消費者都覺得各方面很滿意，

剩餘不滿意的消費者是對於交通上的不便利。 

 

 

 

 

 

 

(圖十五)您認為本館最吸引您的項目特質為何?大部分

消費者是其他(28%)有停車方便、環境清幽、有展覽品，

其次是氣氛好(22%)。 
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(圖十六)大部分消費者是會(56%)，其次是不會(44%)。大部分會推薦給朋友的原因是因為

產品總類多，不會的原因是產品價格。 

 

參、結論與建議 

 

一、結論 

 

  經由以上各項資料分析後，發現消費者對於後山‧山後故事館整體大致上而言是滿意。

且隨著食安意識的崛起，越來越多消費者開始注重飲食問題，而後山．山後故事館的有機

農產加工品強調的健康、安心的食品更具優勢。 

 

二、消費者分析 

 

    由(圖 4)和(圖 5)可以知道，大部分人近期內不會再去第二次，可見的商品種類對於大

部分的人覺得不是必要的，雖然(圖 8)(圖 9)大部分消費者都覺得滿意，但因交通不便，由(圖

13)可知離市區較遠，而且大多數的消費者到消費動機以產品總類多，消費者通常消費的價

格介於 500 元以內，不願意再次消費的原因是因價格有點貴。 

 

三、建議 

 

從文獻及問卷分析結果，本組有以下建議： 

 

（一）增加產品組合搭配的不定期優惠活動：增加各類產品搭配組合，藉由不定期的優惠

活動，像是買二送一的或者買多賺多等方式來增加產品的銷售量和回客率，或增加

DIY 的名額等等。 

 

（二）包裝精緻提高送禮美感：消費者購買的主要為「送禮」， 所以包裝商品是相當重要

的一項環節，精緻的包裝容易讓消費者印象深刻，因此本研究建議應多加強包裝上

的美觀及精緻度提高購買量。 

 

（三）拓展客群：可與民宿、觀光計程車或旅遊團合作，接送客人到店消費，消費就給予

優惠，因受訪者覺得地點較遠，透過接送可增加消費意願，且因後山山後附近有新

的景點，透過合作廠商可以有更多吸引消費者的利多。此外，民宿也可放置主打商

品，讓顧客試吃提高購買意願。 

 

（四）經營企業品牌粉絲團：透過粉絲團傳達館內活動及優惠方式，粉絲也可互相分享，

透過品牌經營讓更多人認識故事館，宣導有機食品的好處及提高品牌知名度。 
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