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摘要	

近年來體驗行銷正熱，許多觀光工廠如雨後春筍般成立，安永心食館是近年

來少數擁有高科技內部設備的觀光工廠，座落在每年平均約有七百萬旅遊人次的

宜蘭地區，有相當大的機會可吸引更多國內外旅客前來遊玩。	

	

					本組透過實地勘察，深入訪談顧客，決定以「知識教育」、「親子同樂」、

「安心健康」三大價值主張來行銷安永心食館，以「安永食館，心鮮發行」為企

劃主題，透過館內科技互動讓顧客了解安永心食館理念，並有效連結安永鮮物，

提供給顧客健康飲食，最後建立其與食安教育的連結，讓安永心食館能建立其品

牌知名度與獨特市場定位，進一步走向國際。	

	

關鍵字：體驗行銷、科技互動、食安教育、品牌知名度	
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壹、提案目的		

	

		安永心食館為環保綠建築，外觀為富具特色的魚鱗設計，館內設有太陽能

發電機制、雨水回收、節能照明等綠能環保設備，同時引進最新的高科技 AR 互

動設備，及人氣 DIY 體驗活動。	

		將依據上述特色，策劃一系列行銷活動，首先提高品牌知名度及媒體曝光

量，並強化館內各設施的連結程度，提升與顧客的互動性和趣味性，讓食安知識

能透過寓教於樂的方式傳遞給來訪的顧客，同時與安永鮮物做品牌串連，增加產

品購買率及品牌黏著度。	

		透過顧客體驗館內活動，認同場館理念，並經由口碑行銷的方式，於目標

族群間產生網絡效應，將推薦給親友及主動把資訊分享於網路。藉由執行此行銷

企劃案，完成各階段設定之目標，協助政府單位共同推廣食安知識、同時連結在

地店家，使安永心食館理念能深植人心，帶動台灣對於食安及環保的重視，走向

國際觀光大廠。	
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貳、外部環境分析	

		此處使用 PEST 模型進行觀光工廠外部環境分析，幫助我們擬定行銷策略，並

確立安永心食館的發展方向。	

一、政治法律	

1.		 根據天下雜誌（2016）指出，民眾認為食品安全為政府前四項最需改善項

目，再加上民眾最不相信食品安全，不信任度高達 82.2%，因此近幾年政

府積極修訂「食品安全衛生管理法」，代表民眾對食品安全的關注程度與

日俱增。	

2.		 各地政府皆針對觀光工廠提出輔助方案，如新北、高雄、台南等，經濟部

也推出「觀光工廠自在遊」以推廣各地觀光工廠，顯示政府對觀光休閒產

業的重視。	

二、經濟環境	

1.			行政院主計處資料顯示，105 年臺灣經濟成長率為 1.50%（2016），民間

消費及投資穩定成長。	

2.			於台灣觀光的旅客人次增加（2017），105 年躍升至 1,069 萬人次，相較去

年度成長 2.4%，宜蘭地區觀光旅客也顯示持續成長。	

3.			根據經濟日報（2017）指出，2016 年觀光工廠總參觀人次突破 2,210 萬人

次，產值從 2015 年的 40 億元成長至 46 億元，年增 15%，台灣各地民眾前

往觀光工廠參訪，因此產值提高。	

三、社會人文	

1.		 人口比率：孩童比率 13.31%，老化程度 13.33%，顯示台灣家庭面臨少子

化及人口老化情形，三代同堂家庭逐年增加，推測針對三代同堂家庭的產

品及服務需求增加。	

2.			據行政院主計處（2016）資料指出，家庭可支配所得比重中，休閒比例佔

一成，代表民眾增加對休閒活動的看重。	

3.		 現有同質性產品：宜蘭擁有 22 座觀光工廠，食品相關有 3 家，宜蘭地區觀

光工廠競爭激烈，趨近飽和，根據聯合新聞（2017）指出 2016 年宜蘭觀光

工廠減少約 2 成營業額。	

4.		 根據旅＠天下（2016）指出，有 87%民眾曾進行國內旅遊，比率高居亞太

區第四名，國人對旅遊的喜愛度高。	
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四、科技環境	

1.		 據科技新報（2017）指出，2021	年	AR	/	VR	產品與相關服務產值將來到	

2,150	億美元，對照	2017	年的	114	億美元，等於	4	年成長	18.9 倍，顯示出

AR 技術正在爆炸性起飛。	

2.		 日本	ABI 社自行發展的	CAS 細胞活存技術實現冷凍還原時，食材能保持

新鮮度，將此技術運用於蔬菜、肉類上面。	
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參、SWOT 分析	

表 1					SWOT 分析	

優勢	 劣勢	

l 首座以科技結合食安主體的觀光工

廠	

l 具有獨家專利保鮮技術 CAS	

l 場館於今年度啟用相當新穎	

l 建築採用獨特綠建築富具特色，入

圍世界建築獎五強	

l 腹地廣大，停車方便	

l 館內餐飲口味評價高	

l 結合最新科技 AR、Pepper 機器人	

l 目前品牌知名度低	

l 附近生活機能不佳	

l 營運成本高	

l 對年輕族群吸引力低	

l 票價偏高	

機會	 威脅	

l 距離首都台北車程近，龐大旅遊人

口商機	

l 人民休閒支出攀升	

l 近年來食安意識抬頭		

l 宜蘭政府強力推行觀光	

l 台灣近年觀光工廠熱潮，產值提升	

l AR 興起，引發體驗式行銷熱潮	

l 宜蘭景點多，易被分散關注度	

l 當地觀光工廠多，同性質競爭激烈	

l 夏季颱風多，影響旅客來訪意願	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

	

結論：透過上述 SWOT 分析，我們可以得知，觀光工廠對於台灣的消費者深

具潛力，因此安永心食館應建立其獨特品牌形象，據此我們行銷企劃的策略方向

為「強化安永心食館的優勢」：食品安全形象與科技互動體驗，讓安永心食館能

與其他同性質觀光工廠做出區隔，穩固其市場。	
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肆、目標客群分析	

一、訪談分析	

		本團隊自行設計問卷，於 2017/10/28-29 兩日於館內做實地深度訪查，共訪

問二十位來訪顧客，親子家庭佔訪談族群中九成。於訪談中了解顧客的需求及建

議，並針對顧客回饋進行評估及分析，本團隊將指標性質化訪談記錄撰文如下，

進一步設計符合目標族群需求的行銷活動，以增加安永心食館品牌知名度及曝光

度。	

		以下，針對兩組安永心食館目標客群家庭做更深入分析及詮釋，探訪內容

放置於網路雲端空間中，以供評審瀏覽。(詳見附錄 12)	

	

二、人物側寫	

		依據市場定位理論分析與實地訪查中，得出安永心食館的目標族群為家庭

親子族群，以下兩組家庭的人物側寫，為所有訪談親子家庭中較具代表性，且所

提供的建議及回饋為完整度最高的組別。	

表 2				人物側寫	

受訪客群	 家庭族群	I	 家庭族群	II	

主受訪者年齡層	 媽媽	(	25~35	歲)	 哥哥	(18~25 歲)	

人物描繪	

	 	

來訪成員	 爸爸、媽媽、一位六歲以下孩

童、一位小學二年級學生	

爺爺、奶奶、爸爸、媽媽、一

位大學生、兩位六歲以下孩童	

得知本館管道	 網路部落客	 親友推薦	

館內設施最滿意處	 2F	海洋漁樂館：	 1F 劇場大廳：	
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提供多樣科技體驗設施，尤其

是自行繪圖投影至螢幕的活

動，讓小朋友非常開心，並成

功吸引小朋友的興趣。	

表演者表演內容新奇有趣，並

積極與底下觀眾互動，不但帶

動館內氣氛，更增加小朋友的

興趣繼續參訪。	

館內設施可改善處	 2F	DIY 廚藝教室：	

教學以平板教學為主，希望能

夠以專人進行指導教學，增加

製作時的互動性和即時性。	

1F 生產線區：	

生產線展示意義不明確，僅有

人在生產線製作東西，卻不知

生產過程及內容，此外，此展

區缺乏與民眾的互動。	

顧客意見提供	 (1) 海洋漁樂館收取的 50 元

入場費會影響民眾進入意

願。	

(2) 就算門票可折抵，館內餐

點及伴手禮價格依舊略

高，無法輕易下手購買。	

(3) 希望增加更多與孩童互動

的遊戲。	

(1) 全館因販售多種商品，略

感商業化，且各館的主題

性不明確。	

(2) 缺乏一般觀光工廠提供的

教育性質，不清楚本該館

欲呈現的主題，於參訪當

中無法感受該館理念及欲

推廣食安議題。	

增加來訪意願因素	 舉辦結合館內設施的現場活動，如專人親子 DIY 體驗教學、卡

通人物見面會等，能吸引顧客再次前來參觀的意願。	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

	

	

三、顧客意見統整	

表 3					顧客分析	

項目	 內容	

消費者資訊	 年齡	 多為 30-40 歲的父母帶 12 歲以下的孩童前來參觀。	

客群	 根據實地調查，來訪消費者九成為親子家庭，不乏有三代

同堂家庭。	
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出發地	 七成為居住於新竹以北的北部人前來，約有兩成為當地宜

蘭人。	

交通方式	 八成為自行駕車。	

館內設施及

相關活動	

最滿意	

設施處	

八成的顧客喜愛 2F 的海洋漁樂館，次者為 1F 的劇場大

廳。該兩館皆提供互動性較高的活動，深受顧客青睞。	

不滿意	

設施處	

九成為票價反應，認為入館票價略高及 2F 的海洋漁樂館

入館尚須多收取 50 元費用；五成為 1F 的生產線為靜態展

示，無興趣參訪。	

意見反饋	 (1)各館主題不明確：無法清楚知曉安永心食館所欲呈現的

議題與理念，雖有教育性但沒辦法清楚傳達給顧客。	

(2)各項費用：入館門票略微昂貴、2F 海洋漁樂館尚需收

取 50 元費用、餐點價格雖可使用門票相抵依舊稍貴、伴

手禮價格過高等。	

(3)DIY 廚藝教室無提供實際教學：只提供平板進行影片製

作教學，使顧客對於製作產品有距離感、不敢輕易報名嘗

試。	

行銷活動	 資訊來源	 大部份為口碑行銷和網路部落客撰文推薦，透過已來過的

親友推薦得知。	

是否知道

安永鮮物	

問卷調查中顯示出有三成的顧客尚不知道安永鮮物。	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

	

四、探訪結論	

		透過實地調查時，針對 20 位顧客進行訪問，本團隊得知以下結論：許多來

訪者多為受到親友推薦得知安永心食館，證實口碑行銷在安永心食館扮演至關重

要的角色，以及網路評價和撰文的影響力對於該目標族群相當有效，因此在後續

的行銷活動將針對館內的設施活動，和網路上的曝光度進行強力行銷。	

		此外，調查中也顯示，部份的顧客雖對餐點和商品部有著高評價，卻未知

安永鮮物品牌，因此本團隊設計行銷活動時，除針對本館知名度進行提升外，也
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將對安永鮮物做品牌的連結性，以期增加顧客於館內的購買量，進而於網路和實

體店面購買。	

1. 增加顧客的滿意度：吸引顧客再次蒞臨本觀光工廠，根據顧客關係管理理

論，顧客除再次光臨本觀光工廠外，將會推薦身旁的親朋好友，達成良好的

口碑行銷。	

2. 加強與安永鮮物的連結性：透過得知本館資訊時，同步宣傳安永鮮物，進而

達成雙贏的目標。	

	

	

	

伍、價值主張	

				透過上述分析，已找出本館的優劣勢處，以及確立該品牌的目標客群，將

擬定一系列的品牌推廣企劃，透過線上及線下的行銷活動，將「知識教育」、

「親子同樂」、「安心健康」的品牌形象傳遞給我們的顧客。	

	

	

圖 1					三大價值主張	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

	

	

	

安⼼

健康

親⼦

同樂

知識

教育
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陸、行銷活動	

	

			本團隊的行銷方案，將透過四個面向來行銷安永心食館的品牌形象和品牌

理念，以「安永食館，心鮮發行」為核心主題，發展出：一、「安永精神，心伙

相傳」，從網路和實體讓安永心食館曝光度大增，二、「合縱連橫，永結同心」，

透過豐富主題日活動讓顧客對安永心食館留下難忘的回憶，三、「鮮入為主，謹

季在心」透過安永心食館連結安永鮮物，為安永鮮物帶來更多潛在顧客，四、

「饗譽國際，食在安心」，讓安永心食館和食安畫上等號，並邁向國際觀光工廠。	

	

	

	

圖 2					年度行銷活動企劃	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

	

	

	

	

	

• 官網與實體店
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• 異業結盟
安永精神

⼼伙相傳
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⾷在安⼼
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一、安永精神，心伙相傳	

							企劃目標：提升品牌知名度，以提升入館人數，同時增加網路媒體曝光度。	

(一) 於線上下擺放廣告宣傳品	

1. 活動目的：讓顧客能夠在網路以及實體管道收到活動資訊，並能夠

藉此接觸到潛在顧客，進而對場館及活動產生興趣。	

2. 活動內容：	

表 4					線上及實體宣傳	

宣傳方式	 管道	 內容	

線上	 Facebook	 l 週三親子專欄：固定提供親子教育和食安相關知

識。	

	

l 週五活動宣傳：撰文介紹當週或下月推出的館內

設施活動、特定主題企劃或是新餐點等，進行宣

傳和曝光。	

YouTube	 l 設置「安永心食館」頻道，放置宣傳影片及每週

側錄的小短片，增加網路上和顧客的互動性，並

給予更多館內資訊。	

Instagram	 l 開設「anyomuseum」帳號，提升觸及目前該頻道

最大用戶-年輕族群的機會，並設置專屬的

hashtag	#anyomuseum，以利所有貼文的蒐集和整

合。	

實體	 宜蘭觀光景點	 l 擺放安永心食館宣傳 DM 於宜蘭個知名景點的旅

遊處所。	

當地旅宿業者	 l 與房間數超過 25 間以上的飯店及民宿合作，推出

由該館人員代訂即可享「優待券」票價，並在該

館放置宣傳品，不但增加旅客預訂該旅宿的動

機，更增加本館的宣傳通路。	

觀光工廠合作	 l 與共同推出行銷活動的觀光工廠互相達成合作，

於彼此館別資訊處放置對方館別的宣傳 DM，讓



 13 

顧客接受到宜蘭完整觀光資訊。	

交通轉運站	 l 宜蘭當地火車大站：如宜蘭火車站、蘇澳火車站

資訊櫃放置宣傳 DM。	

l 宜蘭客運轉運站：如羅東轉運站、宜蘭轉運站等

處放置宣傳 DM。	

l 臺北火車站及轉運站、市府轉運站等旅客量大處

放置宣傳 DM。	

安永鮮物店面	 l 全台共 9 處實體店面，及 16 處專櫃展銷處放置宣

傳 DM，並給予銷售人員本館介紹話術和 Q&A 手

冊。	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

(二) 網路徵文競賽	

1. 活動目的：透過徵文比賽吸引民眾上傳對於參訪安永心食館後的心

得，以及張貼館內及活動照片，增加網路關鍵字曝光量，以及正面

文章數量，讓潛在消費者透過朋友及搜尋關鍵字能夠吸引前來。	

2. 活動內容：撰寫三百字以上文字，以及一張以上的照片，並 hashtag	

#安永心食館	#安永食館心鮮發行，將貼文設為公開，及算參加此次

活動，並在活動截止日當天計算該文讚數，讚數前三名即可獲得獎

金五萬、三萬及兩萬元。	

(三) 安永心食館形象宣傳影片	

1. 活動目的：透過影片能夠以視覺及聲光效果的方式，吸引大眾目

光，提升本館形象，展現安永心食館館內的特色並傳達本館理念。	

2. 活動內容：拍攝安永心食館形象宣傳影片，並放置於官網、

YouTube、臉書等網路平台上。	

3. 影片內容：緊扣三個主軸「親子家庭、歡樂氣氛、安心成長」。	

表 5					形象影片製作	

場景次序	 內容	

場景一	 l 地點：家中	
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資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

	

圖 3				形象宣傳影片	於官方 YouTube 網站上架示意	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

l 人物：全家人	

l 時間：週五晚上	

l 敘述：一家四口在忙碌的生活中，父親為上班族，平常為飲食以便

利的便當為主，母親為家管，平時打理家庭和照顧兩位孩童。某個

週五父親下班回到家中，正要打開冰箱拿食物果腹時，看到冰箱上

黏了張便簽，上頭寫著：「老公，這週末一起出去走走好嗎？」。	

場景二	

l 地點：安永心食館	

l 人物：約十組家庭	

l 時間：白天	

l 敘述：拍攝家長們帶著小孩至本館的進行設施體驗，拍攝約十組整

家人於不同空間中共同微笑的片段，最後拍攝母親站立在伴手禮前

被安永鮮物吸引。	

	

場景三	

l 場景：家中	

l 人物：全家人	

l 時間：晚上	

l 敘述：父親下班後疲累的回到家中，家人們皆坐在餐桌等待他入

座，而桌上的菜餚皆是由安永鮮物所烹煮，結尾跳出標語：「安永

食館，心鮮發行」。	
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(四) 網潮來襲！非 You 莫屬	

1. 活動目的：據目標客群分析顯示，本館以親子族群作為目標客群，因

此將與以拍攝親子為主體的 YouTuber 合作宣傳事宜，透過合作宣傳影

片實際接觸到目標族群，增加品牌的能見度，進而獲得本館資訊及館

內活動，並對本館感到興趣且願意前來遊玩。	

2. 合作對象：	Nico 品筠&Kim 京燁【那對夫妻】。	

該頻道 Facebook 粉絲團成立於 2015 年，至今短短兩年內已達 230 萬粉

絲人數，YouTube 頻道至今也有 28 萬訂閱人次，影片內容多以親子發

生的趣事以及夫妻間相處內容。	

3. 活動內容：將邀請該家庭親臨本館，拍攝家庭實際遊玩短片，透過參

訪及操作的過程，介紹場館內設施及活動，將該館特色「環保建

築」、「AR 科技」、「食品安全」於影片中呈現，藉由該頻道的觀眾

客群和高人氣的瀏覽量，能夠對本館目標客群達到正向的宣傳成效，

同時也接觸到潛在客群。	

圖 4				形象宣傳影片	於官方 YouTube 網站上架示意圖	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	
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(五) 異業結盟，勇闖宜蘭	

1. 活動目的：全台灣已有 136 間通過經濟部工業局輔導並取得有效認證

的觀光工廠，宜蘭目前擁有 22 家觀光工廠，密度相當高。目前宜蘭

觀光工業發展協會主辦之「宜蘭觀光工廠聯合優惠券」，結合 6 家宜

蘭觀光工廠異業結盟，參與之觀光工廠將提供 DIY 或是購物九折優

惠，若能夠參與該企劃並一同推廣新販售的「宜蘭觀光工廠 DIY 旅遊

票券」，不但能夠在不同商家間相互曝光，同時提升彼此品牌知名

度，同時提供顧客更多的選擇及優惠，將競爭關係轉變為合作互利模

式。	

2. 活動內容：	

(1) 活動名稱：宜蘭觀光工廠 DIY 優惠票券	

(2) 活動時間：2018.07~2018.12	

(3) 票券價格：一日卷 NT$399；雙日券 NT$699。	

(4) 合作廠商：橘之鄉蜜餞觀光工廠、博士鴨觀光工廠、亞典蛋糕密碼

館、宜蘭發明館、蠟藝彩繪館、積木博物館。	

(5) 活動方式：購買套票者即可於限定日期內免費體驗三項 DIY 活動。	

(6) 宣傳方式：	

a. 實體：擺放套票宣傳 DM 於所有觀光工廠資料陳列區。	

b. 網路：放置資訊於各大旅遊網站平台，以及合作之觀光工廠官網

上，並增設官方網址連結，以利快速得到資訊，減少蒐集時間。	

c. 媒體：主打宜蘭觀光工廠聯手推出 DIY 套票，於電視媒體、報

紙、網路新聞管道曝光。	
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圖 5				《觀光工廠 DIY 旅遊套票》海報示意圖	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

二、合縱連橫，永結同心	

(一) 企劃目標：安永心食館內部空間流動性高，且有需多高科技設備，但是根

據我們實地訪談，許多顧客仍反映內部設施上缺乏教育性和互動性，因此

我們將設計一套館內闖關遊戲，將各館的連結性提高，使館內資源最大

化，同時改正上述缺點。	

(二) 活動內容：	

1. 活動名稱：主題日闖關活動	《安永辛巴達─小海盜大冒險》	

2. 活動人數：採取預約制入場，經實地訪查分析推論，為維護舒適的活

動品質，整館為 200 人，因此活動 50 組家庭參與。	

3. 報名流程：於主題日前一個月開放網路報名，每組家庭至少有一位 12

歲以下孩童，並於報名頁面填寫當天參與的其他家庭成員。	

4. 報名費用：	

(1)12 歲以下：免費入場。	

(2)其他成員：依照館內收費方式計價，若於 Facebook 打卡分享館內照		

																		片，二樓海洋漁樂館即可免入場費優惠。	
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5. 活動時間：該日早上 10 點至下午 4 點。	

圖 6			《主題日闖關活動》	海報示意圖	

資料來源：安永官方粉絲專頁下載後自行繪製（2017）	

	

6. 活動方式：	

		根據實地訪查調查顯示，一樓劇場及二樓的海洋漁樂館為來訪遊客滿意

度前二高的館別，因此此次活動除了整合館內所有設施，增加各館連結

度，更將民眾評價高的館別加強推廣，推出在主題日當天，只要於

Facebook 打卡分享於安永心食館的照片，即可享有海洋漁樂館免 50 元入

場費優惠。除了增加代表性館別的曝光量，也避免民眾因額外的收費錯

失進入體驗的機會。讓顧客在參與活動時，能夠感受到整個場館連動的

魅力，以下為關卡設計流程圖：	
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圖 7				關卡流程示意圖	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

【關卡五】安永⾷館⼼的回憶

《任務》：穿著紀念T-shirt拍攝家庭合影

完成各關卡闖關後，於⼆樓領取紀念⾐並在「⼼的回憶牆」前留下家庭照

【關卡四】我是安永知識王

《任務》：回答關於場館知識性問題

於現有App中增設「安永知識王」項⽬，通過⼗道問題即可闖關成功

【關卡三】安永潛⽔艇深海抓寶趣

《任務》：抓出指定抓周道具

於抓周館中戴上眼罩，透過觸摸⽅式抓出指定物品，⽗母可於⾝旁協助

【關卡⼆】安永⼩海盜給你點顏⾊瞧瞧！

《任務》：繪出專屬⾃⼰的⼩海盜

於海洋漁樂館為穿海盜服的⼩安⼩永著⾊，並投影到螢幕上

【關卡⼀】⼩安⼩永在哪裡？

《任務》：與館內品牌代⾔⼈偶合照

不定時出現於館內各處，闖關者必須抓緊時間與他們留影
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圖 8				於 App 中新增《安永知識王》題目示意圖	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

						7.		活動獎項：	

(1) 參加獎：乙組獲得價值 NT$350DIY 體驗卷乙張、NT$399 客製化 T-

shirt 乙件。	

(2) 抽獎贈品：安永鮮物提貨券總價 NT$10,000 元，分別為 NT$5,000 元乙

張、NT$3,000 元乙張、NT$2,000 元乙張。	

三、鮮入為煮，謹季在心	

(一) 企劃目標：提升安永鮮物之線上與實體店面的知名度及銷售量。	

於安永鮮物購物網、實體店面及安永心食館館內，推出不同的優惠方案，	

強化安永鮮物與安永心食館的連結，並於 App 內新增「料理食譜」，推

出該季節主推產品的料理食譜，增加安永鮮物購買量與提升來館誘因，相

輔相成下達成雙贏。	

(二) 活動內容：	

表 6			《鮮入為煮，謹季在心》活動企劃	

方案	 內容	

線上方案	 顧客可以透過安永心食館的門票，於安永鮮物官網輸入票根

上方代碼，享首次購物不限金額免運，再享指定當季主打商

品第二件五折。	

實體店面方案	 顧客可以持安永心食館門票，至實體店面消費時出示票根，

可享當次購物不限金額免費宅配服務，再享指定當季主打商

品第二件五折。	
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館內主打季節性方案	 相對於長期天氣炎熱的南部地區，位處東北部的宜蘭四季分

明，各季呈現不同風貌，在館內採取季節性促銷方案，能強

化顧客對於安永心食館與宜蘭當地氣候間的連結性。	

1. 一樓商品區：依據春、夏、秋、冬四季，設計商品主

題，主打該季盛產且有益身體健康的海鮮，針對季節與

產品做連結，並於商品區旁擺放食譜且標示料理的營養

內容，讓顧客購買回家就能親手料理享用。	

2. 三樓探索廚房：與探索廚房做結合，強化館內連結，將

主打的季節性海鮮列入菜單，讓顧客實際品嘗一樓擺放

的食譜料理，滿足口腹之慾後能前往一樓消費，將這份

美味帶回家。	

App 料理達人	 1. App：根據該期主推的季節性產品，於 App 內新增「料

理食譜」，告知消費者該產品可搭配的其他食材，以及

可以進行料理的方式，使消費者了解該產品不同的烹煮

方式和多樣化的口味，提升購買動機，同時帶起其他產

品的銷售，讓民眾於安永鮮物即可取得所有料理食材，

既購買便利又品嚐的安心。	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

										 	

圖 9			App《料理食譜》	示意圖	

資料來源：安永官方 App 下載後自行繪製（2017）	
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表 7			《季節海鮮專案》表	

	

春暖花開	

走過寒冬迎來暖春，

為一整年的活力做準

備，主打精力充沛、

營養滿分的料理。	

	

夏天涼拌	

炎炎夏日，涼拌海鮮料

理最適合消暑氣，同時

也能加強推銷極具特色

的膠原蛋白霜淇淋。	

	

秋蟹肥美	

秋季是蝦蟹正值肥美

的季節，主推蝦蟹料

理能搶攻老饕的胃。	

	

冬令進補	

冬季宜蘭面臨強勁的東

北季風，寒風冷冽的此

時，最適合推出能去寒

氣的養生滋補料理。	

資料來源：本團隊參考安永鮮物官網後自行繪製（2017）	

四、 饗譽國際，食在安心	

企劃目標：經濟部工業局每年度皆舉辦「台灣觀光工廠輔導評鑑」，2017 年

已通過評鑑，希望透過這次活動與政府和基金會合作，加深安永心食館的社會理

念，同時成為經濟部工業局 2018 年度「優良觀光工廠」，讓安永心食館能走向國

際。	

(一) 食安教育，從小建立	

1. 活動目的：宜蘭在地國小共 76 間，中年級學生數共 7,512 人，透過實

際邀請各校學童至安永心食館，教導其對食品安全的知識。	

2. 活動內容：	

(1) 主辦單位：宜蘭縣政府教育處、安永心食館	

(2) 活動時間：每月一天。	

(3) 活動時程：早上十點到下午五點。	

(4) 活動地點：安永心食館全館。	
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(5) 活動方式：將第一年作為試辦年，將針對宜蘭地區內國小人數前三

分之一的學校，透過每月一日專門開放給該校中年級學生約 150 人

次，安排專人導覽解說，讓學生自由使用現場設施，擁有較完整時

間觀察和學習，將館內設施及活動發揮最大的教育效果，且透過回

饋宜蘭學生，建立起食安推廣者的形象，幫助安永心食館受到更多

關注。	

(二) 宜見鍾情，蘭陽食境	

1. 活動目的：協助政府做食品安全宣導，連結當地觀光工廠共同做曝光

和宣傳，同時提供機會給小農商家有更大的舞台，回饋宜蘭居民、善

盡企業社會責任。	

2. 活動內容：	

(1) 主辦單位：宜蘭縣政府、安永心食館、董氏基金會	

(2) 協辦單位：宜蘭地區觀光工廠、小農商家	

(3) 活動日期：2018 年 10 月 21 日～10 月 22 日	

(4) 活動時程：二日，早上九點至下午五點	

(5) 活動地點：宜蘭運動公園	

(6) 活動方式：宜蘭縣政府和董氏基金會一同主辦「食安市集」，邀請

宜蘭當地小農和觀光工廠共襄盛舉，以「食安」、「有機」、「環

保」作為三大主軸，推廣安永心食館注重食品安全的形象。	

	

圖 10			《食安市集》海報示意	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	
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五、年度行銷活動時程安排	

圖 11				年度行銷活動時程安排	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

年度行銷活動時程	

月份	

階段	 項目	 2	 3	 4	 5	 6	 7	 8	 9	 10	 11	 12	

一	 線上及實體宣傳	 洽談合作及寄發網路 banner 和宣傳物	

網路徵文競賽	 	 	 	 	 宣傳	 徵文競賽	 	 	 	

形象影片	 發包	 製作	 線上播放	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	

YouTuber	 發包	 製作	 線上播放	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	

異業結合	 洽談	 廣宣品	 宣傳	 實行	

二	 主題闖關	 	 	 	 	 籌劃	 宣傳	 活動	 	 	 	 	

三	 安永鮮物	 	 	 第一季	 第二季	 第三季	 第四季	

四	 食安宣導	 一月 1～2校參訪	

食安市集	 提案	 籌備	 宣傳	 活動	 	 	 	 	
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柒、 成本效益評估	

一、成本預算表	

表 8			年度行銷企劃預算表	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

類別	 項目	 單價	 數量	 小計	

活動名稱	 線上及實體管道放置廣告宣傳文宣品	

網站	 嵌入其他商家連結	 10,000		 1		 10,000		

廣宣品	
宣傳單	 2		 4,000		 8,000		

Q&A 手冊	 40		 100		 4,000		

合計	 22,000		

活動名稱	 徵文競賽	

網路廣告	 Facebook 廣告	 1,000	 4	 4,000	

印刷費	 海報	 150	 5	 750	

獲獎贈品	 獎金	

50,000	 1	 50,000	

30,000	 1	 30,000	

20,000	 1	 20,000	

合計	 104,750	

活動名稱	 安永心食館形象影片	

影片	 拍攝及製作費	 200,000		 1		 200,000		

宣傳費用	 臉書	 30		 100		 3,000		

合計	 203,000		

活動名稱	 YouTuber 合作宣傳影片	

代言費	 那對夫妻	 300,000		 1		 300,000		

合計	 300,000		

活動名稱	 主題日闖關遊戲	

廣宣品	 活動介紹	 1		 300		 300		

贈品	

DIY 體驗	 350		 200		 70,000		

客製化 T-SHIRT	 300		 200		 60,000		

安永鮮物提貨券	

5,000		 1		 5,000		

3,000		 1		 3,000		

1,000		 1		 1,000		

合計	 139,300		

活動名稱	 鮮入為煮，謹季在心	

廣宣品	

食譜	
設計	 3,000		 1		 3,000		

印製	 300		 1		 300		

菜單	
設計	 3,000		 1		 3,000		

印製	 300		 1		 300		

合計	 6,600	

總價	 775,650		
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二、效益評估表	

(一) 網路效益:	

1. 說明：整年度行銷活動分為前期的提升品牌知名度之企劃，以及實體

的館內主題闖關活動，政府合辦的食安宣導及市集，因此分為三個階

段的活動做效益分析。	

2. 評估時程：6 個月、7 個月、12 個月。	

3. 效益評估表：	

表 9		效益評估表	

資料來源：本團隊自行繪製（2017）	

	

4. 結論：透過整年度行銷活動企劃，安永心食館臉書粉絲團人數預估將

從 5,000 成長至 70,000，為 14 倍成長；貼文平均人數從原先每篇貼文讚

數 41，成長至 70，因此平均貼文觸及人數，從 2,050 成長至 3,500。共

計整年度整年度貼文總讚數為 10,912，貼文總觸及人數 228,800。	

	

	

	

	

	

	

	

	

時程	 項目	 粉絲人數	 貼文平均讚數	 平均觸及人數	

目前	 5,234	 41	 2,050	

6 個月	

擺放廣宣品	 6,234	 50	 2,500	

網路徵文競賽	 7,234	 52	 2,600	

形象短片曝光	 12,000	 55	 2,750	

YouTuber 宣傳	 40,000	 60	 3,000	

異業合作	 50,000	 65	 3,250	

7 個月	 主題闖關	 55,000	 67	 3,350	

12 個月	
食安宣導	 55,500	 68	 3,400	

食安市集	 70,000	 70	 3,500	

總計數	 70,000	 10,912	 338,800	
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捌、 結語	

			根據上述外部環境及目標客群分析，策劃「安永食館，心鮮發行」系列行

銷活動，藉此達到品牌知名度提升、強化網路及實體曝光度的目標，並於來館人

數增加後，創造獨特的顧客體驗，進而達成良好的口碑行銷。	

		透過與政府和其他單位的異業結合活動，能夠帶動宜蘭觀光發展，回饋當

地居民及善盡企業社會責任。本團隊認為，安永心食館未來會朝向國際型的觀光

工廠邁進，並成為結合綠建築、環保議題、親子體驗的國際型觀光工廠，並以荷

蘭知名的景點 Earthship 綠建築茶館作為標竿，期許未來安永心食館能朝此目標

邁進。	
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