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What  is marketing？ 

•海洋休閒遊憩區可以當成是消費者是否想
購買的產品（Products）與服務 

•行銷所關心的，是能發展符合顧客需要的
產品及服務。 

•Marketing 常被錯誤使用或過渡使用 

•對於海洋休閒遊憩區較正確的行銷觀點： 

–對管理者而言是有利的： 

•利於提升設施的品質 

•利於提供大眾所需的遊憩設施 



What marketing is not 

•=廣告？＝銷售？ 

•白馬=馬？ 

•非馬：只是其中的一
部分 



What then, is marketing? 

•小葉老師ôs sunny 
Saturday: 她要去哪玩
及做些什麼？她所考量
的議題是什麼呢？(P.2) 

•滿足其需求 
–距離 （短） 
–活動類型與環境的需求 
（ 可健行,景觀佳,不要
太陡） 

–餐飲 (有室內外空間的用
餐環境） 

–心理需求（舒壓） 
–花費（經濟） 
–購物 (需要安排購物時間） 



How to make her decision? 

1、過去經驗。 

2、他人推薦。 

3、廣告。 

4、地圖。 

5、旅遊導覽。 

6. internet 

•未曾去過但想去的景點 

會依照每個遊憩點所能提供
的產品及服務，選擇最符合
其「benefits」者來決定。 



Marketing as a philosophy(1) 

•行銷是一種哲學，是一種心智的狀態: 

–管理者從顧客(遊客）的觀點做決策 

–以顧客「需要」及「慾望」為依歸 

–Consumer-oriented 

＊但海洋遊憩區除了遊客需求與慾望之外，必須
考量管理面的問題（安全/管制/法規/保育) 

 

   



Marketing as a philosophy(2) 

•國家公園決策錯誤的案例（P.3） 

•犯了哪些錯誤？ 

1、沒有做調查，自行假設年輕人來國家公
園想要什麼。 

2、自行決定BMX要怎麼做，而沒有調查使
用的意見 

•行銷中的一個重要的元素就是發展任何
產品前，顧客(遊客)的需要是最重要必
須被了解的。 



Marketing as a  

              management process 

•行銷也是管理流程(management process)的一
部分 
–就像是組織中的財務、 員工、 使用時間…等。 

•需要發展系統方法架構(methodological 
framework) 
–瞭解與評估顧客的需求 

–並且發展出符合顧客需求的產品及服務 

–看似簡單卻暗藏繁複，因為： 

•消費者購買決策是受繁複的「動機」的影響。 



影響消費者購買的議題 

                                     Price 

  Location 

Brand 

                          Taste 

                                                    Packaging 

        

         Advertising and promotion 

                                                

                                                   What the product offers 

                            special  deals 



行銷的定義 

•行銷是一種管理流程 

–界定、預估及滿足顧客需求 

–且必須顧及獲益與否(profitably) 

•「Profitably」在此所指的不只是金錢，端視遊憩區
的主要目標為何。 

•但確保藉由行銷來獲益是非常重要的 



Three Types of Marketing 

11 資料來源：Yu (2010) 



行銷的關鍵元素 

1、Needs 

2、Products 

3、Benefits 

4、Service 

5、Satisfaction 



一般Needs 

•food 

•drink 

•exercise 

•toilet 

•warmth/shelter 

Physical 
needs 

•friends  

•family 

•I want to be alone 

•socialize 

•status in community 

Social/ 

personal 
needs 

•love 

•acceptance 

•confidence 

•peace and quiet 

Emotional/ 

spiritual needs 



遊客的需求(needs) 

•運動、挑戰、山屋、自然景觀、
易達性、廁所、盥洗室、餐飲 生理需求 

•社交場所、獨處、紓解壓力、
聲望、幼兒子女需求 

社會/個人需
求 

•愛、沒有煩惱、自信、安全無
虞 

情感需求 

•價格、物超所值 財務需求 



Products 

•為了滿足許多需求，我們必須購買產品。
而產品是選擇投資以滿足需求的東西，這
項投資有可能是時間或是金錢。 

•在海洋休閒遊憩中的產品也是為了滿足人
們特定的需求 

–人們所投資的可能不是金錢而是時間（體驗） 

–造訪海洋休閒遊憩區與否，則視為購買產品與
否。 



Products（續） 

•在行銷上，我們將產品區分為三個元素，分別是核
心產品、有形產品、無形產品，而三個元素合起來
就是總產品（Table 1.1,p7） 
–核心產品－不可缺的服務或利益，是消費者購買產品以
滿足需求的主要原因。 

–有形產品－產品實體上與競爭對手有區別的元素。 

–無形產品－為非實體產品，無形產品的議題包含有服務、
遞送、形象、價格以及品牌，其中服務通常是最重要的
無形產品。 

–總產品－是以上三者的總合，也是消費者在考慮產品是
否符合他們的特定需求，並加以購買時所實際看到的。 

 

 

 



汽車與海洋休閒遊憩區的產品差異 

車子 海洋休閒遊憩區 

核心產品 把你從A移動到B的運輸工具 可以進行海洋遊憩活動的場域 

有形產品 引擎大小、ABS剎車系統、
安全性能、顏色、設計風格、
速度 

遊憩區的實體範圍包括海岸、沙灘、
近海、遠洋、風景，還有遊憩區設
施，像是停車場、遊客中心、盥洗
室、海生館、步道及其他設施（主
要設施/輔助設施） 

無形產品 保險公司、服務、保固、車
子形象、品牌 

遊憩區形象、參與海洋遊憩活動的
形象、管理的組織、服務、安全、
沒有危險因子、易達性 

總的產品 以上總和 以上總和 



The product of the product 

•管理者永遠都要問自己的一個問題「消費
者真正要購買的到底是什麼？」（Table 
1.2） 

•在海洋休閒遊憩上，則要問在提供的服務
中，遊客主要是為什麼而造訪。 



什麼是海洋休閒遊憩的產品呢？ 

•每一個休閒遊憩景點都是獨特的產品，擁
有自己的特徵。 

•Table 1.3 是1996-7年在Pembrokeshire 
Coast Path 用問卷調查訪客是什麼吸引他
們造訪這條小徑。 

•Example: 東北角海洋休閒遊憩動機(next 
ppt) 

 



東北角海洋遊憩參與動機 

5.12

4.55

4.54

4.50

4.20

4.09

3.84

3.79

3.70

3.69

3.68

3.01

2.86

2.84

5.16

註：量表為七點量表 

• 「想認識與觀賞海域地區的自然景觀、動植物」與「喜歡親近海洋」
的動機最高，其次為「尋求海域活動的刺激感」「運動健康」「參與
當地舉辦的海洋節慶活動」。 

• 大部分東北角遊客的參與動機除了本身喜歡海洋外，也很重視學習與

體驗海洋自然與文化資源，此外對於運動與健康也很重視。 

想認識與觀賞海域地區的自然景觀、動植物 

喜歡親近海洋 

尋求海域活動的刺激感 

運動健康 

參與當地舉辦的海洋文化、節慶活動 

發展個人興趣 

慕名而來 

體驗自我獨處與寂靜的感覺 

發展個人海域運動的技術與能力 

海洋對自己有特殊的意義 

打發時間，避免無聊感 

順路經過去玩 

為了結交新朋友 

逃離現實生活 

商務旅遊 
資料來源：葉怡矜(2009) 



Benefits 

•綜合以上，我們知道產品是如何組成的，
產品除了產品實體本身，通常會伴隨著無
形的利益；而消費者在做購買決策時則會
視當下的需要，及消費者（遊客）知覺到
產品所能提供的利益來做決定。 



海洋休閒遊憩區的Benefits 

•休閒遊憩區有什麼與眾不同的優勢可以吸
引遊客？（以遊客的觀點） 

 場域的吸引力 易達性（可近性） 

價格 擁擠與否 

景觀 產品品質 

食物和水的補充站 無障礙設施 

停車處 提供資訊的品質 

室內設施 管理單位 



Service 

•服務可以被定義為:為顧客完成任何被賦予
的任務（Jobber 1998：693） 

•範圍很廣，可以是適當的服務、店員可以協
助多少、請求是否迅速被處理、以及遊客中
心的服務人員有充足的知識與瞭解。 

•休閒產業是服務業，因此服務是很重要的，
不滿意的顧客會告訴11個人，滿意的只會告
訴3個人(Seaton &Bennett 1996）。 

 



Satisfaction 

•我們藉由選擇適當的產品及服務來使我們
的需求獲得滿足。 

•當所體驗的經驗是滿意的，會影響到下次
的購買決策。 

•休閒遊憩的產品應該要讓顧客的需求獲得
滿足，但首先要知道顧客（遊客）的需求
是什麼。 



市場和市場區隔 

•市場就是對產品有實質（現有）或潛在需
求的人。 

•市場區隔的定義為將整個市場區分為同質
性的群集（Jobber 1998：693）。 

•市場區隔可以了解可能對產品有興趣並且
購買的族群，並且可以集中資源去影響這
些族群的購買行為。（目標市場） 

 



常用的市場區隔方式  
 

Profile （社經與人口統計變項/ 地理環境與結構） 

Age Under12,12-18,19-25,26-35,36-49,50-64,65+ 

Gender Male, female 

Lifestyle Young single, young couples, young parents, middle-aged, 

empty nesters, retired 

Social class Upper middle, middle, skilled working, unwaged 

Income Affluent, tight-budgeters 

Geographic Country, region, urban/rural 

Geo-demographic Upwardly mobile young families living in larger owner-

occupied house, older people living in small houses 



常用的市場區隔方式（續） 

Physiographic profile 心理 

Lifestyle Trendsetters, conservatives, sophisticates 

Personality Extroverts, introverts, aggressive, submissive 

Behavioral 行為 

Benefits sought Convenience, status, performance 

Purchase occasion Self-buy, gift 

Purchase behavior Buyer of new products, brand loyal, experimenter 

Usage Heavy, light 

Perceptions and beliefs Favorable, unfavorable 



休閒遊憩地點市場區隔的例子 

•自然沙洲保留地的個案研究 

 市場區隔 造訪景點的理由 

教育團體 研究生態及地形 

賞鳥者 賞鳥 

當地民眾 遛狗、傍晚的散步、看報、學開車、游泳、日光浴 

度假的遊客 散步、玩耍、游泳、日光浴 

家庭成員 玩耍、游泳、社交、學習 

年輕人 到處跑的空間、風帆、衝浪、水上摩托車 

較年長的人 安靜、平和、易達性高的步道、廁所 



Marketing Mix 

•Kotler （1972）定義行銷組合為:公司用來
達成行銷目標的行銷工具組合。 

•行銷工具組合可分為四大類稱為行銷4Ps：
產品、定價、通路與促銷。 



行銷4Ps 

產品 定價 促銷 通路 

產品種類 標價 促銷活動 經銷管道 

品質 折扣 廣告 涵蓋面 

設計 折讓 銷售團隊 產品組合搭配 

特色 付款期限 公共關係 店址 

品牌 信用條件 直效行銷 存貨 

包裝 成本 宣傳品 運輸 

標示 資訊 

服務 

保證 

退貨 



休閒遊憩的行銷組合工具 

產品 定價 促銷 通路 

風景/景觀 停車費用 廣告 地點 

遊憩區特色 入場費用 資訊 易達性 

遊憩區吸引力 餐飲 導覽手冊 大眾運輸 

遊憩區設施 折扣 口碑行銷 

遊憩區名稱 季票 開幕期間 

遊憩區形象 物超所值 媒體 

顧客服務中心 入口標誌 

遊憩區品質 

管理 

公共（基礎）建設 

解說 

+public relation (公共關係）=5P 



Electronic Marketing電子商務 

•Different types of media used in marketing 
–Direct mailing 

–Tele-marketing 

–E-mail 

–Mobile Phone 

–Podcast & Vodcast 

–Interactive TV and the Internet 

•New media 
–Facebook, MySpace, Youtube, Plurk, etc. 

資料來源：Yu (2010) 



顧客需要知道的關鍵資訊 

•提供哪些產品及服務 

•哪裡購買 

•是否負擔的起 

•可以滿足其個人的的需求 



4As &4Ps 

Awareness Promotion 

Availability   Place 

Affordability Price 

Acceptability Product 

relates to 



市場研究 

•產品/服務(海洋遊憩區）資訊 (ch2) 

•顧客（遊客）資訊 (ch3) 

•競爭者資訊 



Q ＆A 


