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不「奇」而遇的微醺體驗 

 
摘要 

 
現代人的生活及工作都相當繁忙，但也因此愈來愈會享受生活，人們逐漸

開始重視生活品質，尤其是女性，Facebook、Instagram 等社群媒體深植於每個

人的日常，分享休閒時光也成了許多人的習慣，想到放鬆往往會想到小酌一杯

擁有微醺體驗，現今低酒精飲料又以調酒為主要市場趨勢，飲料店業也處於蓬

勃發展的狀況，因此萌生此企劃案。 

於午後或下班後想尋找一個舒適的空間，點一杯低酒精的果汁調酒，單純

的與自己、同事、朋友、情人或家人一起享受，排除擾人的生活壓力，進而於

社群媒體與親朋好友分享，這可能是很多現今都會女性休閒時光的心聲。 

因此想創立一間似下午茶餐廳氛圍的調酒飲料店，以女性為主要目標客

群，營業時間從下午 2 點到凌晨 2 點，提供午後時段欲獨自小酌或聚會之女性

安心舒適的空間，以單一定價為賣點，並提供客製化、透明化的調製過程及服

務內容，顧客能根據菜單依當天心情或個人喜好，自由選擇及搭配，最後成為

一杯專屬的水果調酒，更可加價升級成為套餐，店內擁有專業餐飲及調酒設

備，以及具專業證照之調酒師，並聘請專業營養師分析菜單之營養成分，服務

人員經過完善教育訓練於客人點餐時詳細解說並提供搭配訣竅以供參考，讓第

一次享用水果調酒的客人也能輕易上手，提供舒適放鬆的座位區及包廂區，可

盡情於本店享受，另設有拍照打卡佈景區，顧客可於此合影留下美好的記憶，

並於社群媒體上與親朋好友分享生活，藉此達到宣傳之目的。 

希望客人能於本店擁有不「奇」而遇的微醺體驗，並感受到本店之服務宗

旨「讓顧客能夠滿意的離去，且願意再次光臨」，使本店成為顧客享受生活之首

要選擇。 
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第一章    創新發想 

第一節 背景 

 

現代人的生活及工作都相當繁忙，但也因此愈來愈會享受生活，人們逐漸

開始重視生活品質，尤其是女性，所謂的生活品質，除了包括個人創造財富的

能力之外，還包括體驗生活之美的能力。又因 Facebook、Instagram 等社群媒體

深植於每個人的生活，分享休閒時光也成了許多人的習慣。 

在台灣能喝調酒的地方可說是非常多元：Bar 、Pub、Lounge 及 Club 等各

式各樣包羅萬象，但共通點幾乎都是較晚開始營業，燈光較昏暗，調酒都是固

定的酒單無法自行選擇調配，甚至於出入的人士身分較複雜。 

於午後或下班後想尋找一個舒適的空間，點一杯低酒精的果汁調酒，單純

的與自己、同事、朋友、情人或家人一起享受，排除擾人的生活壓力，進而於

社群媒體與親朋好友分享，這可能是很多現今都會女性休閒時光的心聲，因此

想創立一間似下午茶餐廳氛圍的調酒飲料店，一個可以真正放鬆的地方，舒適

的氣氛，午後的營業時間，一個人單獨前往也非常適合，不用擔心，享受可以

更加放心。 

 

第二節 動機目的 

 

許多人認為滴酒不沾是個美德，但是其實並不盡然。少量飲酒對神經系統

有興奮作用，可以提神醒腦，解除疲勞。日本東京一家專門研究人類壽命的研

究所於 2001 年對年齡在 40 至 79 歲的 2000 人進行智商測試之後表示，適度飲

酒實際上有助於提高大腦功能，研究人員表示，酒類飲料內含的成分可以避免

或抑制動脈硬化，進而防治心腦血管疾病（北京食品科學研究院，2001）。 

在台灣，啤酒一直是低酒精飲料市場的主要產品，近年來市場接近飽和，

啤酒的市場成長率開始趨於平緩，就在此時出現了即飲調酒，在全球許多地區

掀起一陣旋風，吸引了許多競爭廠商的加入，市場上相關即飲調酒品牌已有十

多種，顯示出各酒類製造業者均看好此塊市場的未來發展（黃建菖，2006）。 

現今低酒精飲料以調酒為主要市場趨勢，飲料店業也處於蓬勃發展的狀

況，根據財政部營利事業家數統計，2016 年底飲料店業共 2 萬 121 家，較上年

底增加 1,758 家，展店可說是非常迅速且持續在開發新品牌（經濟部統計處， 

2017），又因販賣酒精飲料的店家大多於晚間營業，且在眾多飲料店業中，較少

以水果調酒為主要商品，因此萌生此企劃案。 
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第二章    內容說明 

第一節 構想 

開設一間調酒餐廳坐落於台北東區，以女性為目標客群，店內氣氛與裝潢

以明亮舒適且讓顧客可以安心的於此放鬆為設計，「一種基酒、一種果汁、一種

水果」，依照現場提供的食材，讓顧客們依照自己的喜好選擇，發揮創意，並由

專業人員調製。一杯符合顧客心情與口味的水果調酒，以單一定價為賣點，提

供每日限定點心讓顧客可以加價購套餐。 

 

第二節 本店簡介 

1. 餐廳名稱：2to2 水果調酒。 

2. 餐廳風格：中世紀現代風。 

3. 開設地點：臺北東區（忠孝、信義商圈）。 

4. 主要產品：客製化水果調酒飲料。 

5. 地理位置及環境簡介：東區商圈是指復興南路以東，是臺北市其中一個百

貨公司聚集重地；有非常便捷與眾多的交通路線與交通工具，使旅客及在

地人都可以享受這裡的環境，許多的知名百貨品牌都林立與此，吸引許多

年輕族群的人們聚集，不管是白天亦或夜晚，東區商圈皆有不同面貌呈

現。 

 

圖 2-1 台北東區地理位置圖 

6. 交通 

一、捷運：板南線忠孝復興站、忠孝敦化站、國父紀念館站（忠孝商圈）、

板南線市政府站（信義商圈）、信義線台北 101/世貿站（信義商圈） 

二、公車：204、212、232、262、299、605 於頂好市場站下車（忠孝商

圈)、33、262、275、285、292、630、敦化幹線於忠孝敦化站下車
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（忠孝商圈)、20、202、266、277、284、611、621 於松壽路口下車

（信義商圈） 

第三章    市場競爭分析 

第一節 產業特性、規模與發展 

1. 產業定義 

一、行政院主計總處【主計總處】（2016）行業標準分類（第 10 次修訂），I大

類為住宿及餐飲業，餐飲業為從事調理餐食或飲料供立即食用或飲用之行

業；餐飲外帶外送、餐飲承包等亦歸入本類。不包括：製造非供立即食用

或飲用之食品及飲料歸入 C 大類「製造業」之適當類別、零售包裝食品或

包裝飲料歸入 47-48 中類「零售業」之適當類別。 

（一） 餐食業為從事調理餐食供立即食用之商店及攤販，包括：餐館、餐食

攤販、外燴及團膳承包業。 

（二） 飲料業為從事調理飲料供立即飲用之商店及攤販，包括：冰果店、冰

淇淋店、冷（熱）飲店、豆花店、咖啡館、茶藝館及飲酒店。不包括：固

定或流動之飲料攤之「飲料攤販」及有侍者陪伴之飲酒店之「特殊娛樂

業」。 

本店於行政院主計總處行業標準分類內屬 I大類住宿及餐飲業之中的

飲酒店業。 

二、依據經濟部商業司（2017）「公司行業營業項目」分類（2017 年 7 月 12 日

修訂之 V8.0 版最新版本），F 大類為批發、零售及餐飲業。F5 為餐飲業，

可在分為四類：飲料店業、飲酒店業、餐館業及其他餐飲業。 

表 3-1 經濟部商業司餐飲業名稱及定義 

分類 定義 

飲料店業 

從事非酒精飲料服務之行業。如茶、咖

啡、冷飲、水果等點叫後供應顧客飲用

之行業，包括茶藝館、咖啡店、冰果店、

冷飲店等。 

飲酒店業 
從事酒精飲料之餐飲服務，但無提供陪

酒員之行業。包括啤酒屋、飲酒店等。 

餐館業 

從事中西各式餐食供應點叫後立即在

現場食用之行業。如中西式餐館業、日

式餐館業、泰國餐廳、越南餐廳、印度

餐廳、鐵板燒店、韓國烤肉店、飯館、

食堂、小吃店等。包括盒餐。 

其他餐飲業 
從事以上細類外之其他餐飲供應之行

業。如伙食包作、辦桌等。 
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（資料來源：經濟部商業司） 

本店於經濟部商業司公司行業營業項目分類內屬 F 大類批發、零售及餐飲

業之中的 F5 飲酒店業。 

2. 產業特性 

調酒也就是雞尾酒 Cocktail，是一種混合飲品，由兩種或兩種以上的

酒或飲料、果汁、汽水混合而成，有一定的營養價值和欣賞價值。雞尾酒

因時尚的外觀與低酒精含量為優勢，目前品牌與價格定位偏重於年輕、時

尚的女性，且因毛利率高、進入門檻低之產業特性，品牌創新及拓展新店

十分迅速（宇博智業，2016）。 

 

圖 3-1 調酒飲料店產業特性 

飲酒店業雖然具毛利率高及進入門檻低之產業特性，但是由於本店具

有專業特色：聘有專業調酒師及專業營養師，以及產品特色：可自由搭配

調酒飲料之客製化服務，因此也提高了進入之門檻。 

3. 產業規模 

一、經濟部統計處（2018）發布產業經濟統計簡訊，分析台灣餐飲業概況，隨

外食人口的增加，以及社群網路的資訊擴散效應，帶動餐飲消費需求擴

增，餐飲業營業額自 91 年逐年攀升，102 年突破 4,000 億元，106 年續

升至 4,523 億元，其中飲料店業占 11.3%，107 年上半年營收 2,355 億

元，創歷年同期新高，年增 4.7%，為近 7 年最大增幅，隨著景氣續升，

餐飲服務需求持續增加，以及展店與新品牌的推升下，107 年營業額可望

再創新高。 

毛利

率高

進入

門檻低
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圖 3-2 批發、零售及餐飲業營業額調查 
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二、飲料店業展店迅速且持續開發新品牌：根據財政部營利事業家數統計，

2016 年底飲料業共 2 萬 121 家，較上年底增加 1758 家。 

表 3-2 我國飲料店業家數 

我國飲料店業家數 單位:家 

 合計 
水果店、 

冷熱飲店 
咖啡館 茶藝館 

酒精飲料

店 

102 年底 15,886 12,836 1,926 373 571 

103 年底 16,836 13,599 2,187 360 690 

104 年底 18,363 14,794 2,559 342 668 

105 年底 20,121 16,137 2,953 326 669 

較上年底增減

家數 
1,758 1,379 394 -16 1 

（資料來源：財政部） 

根據以上分析台灣餐飲業營業額及飲料店業家數統計，可見隨著景氣續

升，餐飲服務需求持續增加，本店的創立是非常有空間及願景的，藉由特色經

營能在眾多新舊飲酒店中獨樹一格。 

4. 產業發展 

餐飲業為滿足最基礎生理需求而誕生，隨著經濟發展、文化變遷及科技進

步的催使下，餐飲業已跳脫僅只追求飽足之生理層次，而更進一步追求整體用

餐過程之體驗。 

餐飲業屬於低進入門檻之產業，並無明顯之產業進入技術障礙且資金需求

不高，產品及服務易於模仿，以致產業內廠商數量眾多；此外，低成本、低技

術之特性亦吸引大量個人創業者投入，產業內呈現高度競爭之態勢。為求能在

激烈的競爭當中脫穎而出，須參考以下四點才能避免淹沒於洪流之中，並謀得

一席穩固之位。 

一、傾聽顧客聲音。 

二、掌握產業最新動態資訊。 

三、不斷創新適應多變的消費需求。 

四、開創超越消費者期待之餐點產品或服務。（周秩年、謝宜儒，2016） 

因此本店將以顧客滿意為主，傾聽顧客的聲音，商品更以客製化為主題，

讓客人可以自己選擇喜歡的基酒、果汁、水果，特別且創新的營運方式，在服

務面及商品面建立口碑，並且定期更換季節菜單，不定期推出創新產品，在瞬

息萬變的飲酒店業中開創商機。  
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第二節 市場成長機會分析 

 

1. STP 分析 

一、S (Segmentation)市場區隔： 

（一） 人口統計：主要鎖定之消費族群為女性、上班族及大學生等族群。 

（二） 地理環境：台北東區為商業娛樂繁華的地方，人潮聚集之地段，從百

貨公司、精品小店、路旁小攤、連鎖書店等應有盡有，是逛街購物的好去

處。 

（三） 心理統計：隨著消費趨勢、社會生活型態改變，現代女性取向隨興

喝，沒有聚會，沒有應酬，單純自己一個人享受微醺的氛圍，或是找一兩

個朋友，簡單的小酌一杯。 

（四） 購買行為：水果調酒喝起來順口，酒精濃度也不會太高，適合女性聚

會飲用，另外不侷限於晚上，在午後時段即開始提供，更為安全，店內氣

氛也較為舒適。 

二、T (Targeting)目標市場：消費族群年齡以可飲酒年紀者，並以女性占比列居

多，現今社會女性經濟地位逐漸獨立，消費能力提高，比起在家庭中的時

間，更多時間奉獻給了工作，隨著經濟能力增加，社會資歷豐富，消費所

帶來的快樂體驗及精神享受等對女性來說更為重要。 

三、P (Positioning)市場定位：以客製化及透明化的方式，讓客人自由搭配，於

眾多競爭者的調酒飲料市場中，主打店內氣氛、特色商品及好的服務，讓

每位因嚐鮮而來光顧的客人成為我們的忠實顧客。 

 

 

圖 3-3 STP 分析 

S (Segmentation)

• 女性、上班族及大學生

• 台北東區

• 單純的享受微醺氛圍

• 午後時段即開始提供

T (Targeting)

• 可飲酒年紀者

• 女性為主

P (Positioning)

• 客製化及透明化讓
顧客自由搭配

• 主打店內氣氛、特
色產品及好的服務
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2. 依顧客面、產品面及政策面進行分析： 

一、顧客面 

（一） 目標客群與購買之消長：鎖定可飲酒年紀者並以女性為最大宗目標客

群，隨著女性工作收入、教育程度及自主意識的提升，購買力更是不容小

覷。 

（二） 普及率：含有酒精之產品在生活中隨處可見，其中以飲品最為普及，

且市場有各式既有之飲酒場所，創造特色亦有成長之空間。 

（三） 使用量與頻率：市場上既有之各式飲酒場所不勝枚舉，且店家數及營

業額逐年增加，因此此市場仍擁有可觀之使用率及頻率。 

（四） 未開發市場區隔：主打讓顧客自由搭配其專屬水果調酒，區隔市場大

多固定酒單之店家。 

（五） 需求趨勢與動機：女性經濟地位逐漸獨立，消費能力提高，且越來越

注重生活品質及休閒時光的享受。 

二、產品面 

（一） 功能與技術成熟度：固定式酒單與客製化酒單，後者較能滿足顧客之

特殊需求，提供顧客多樣化的選擇，讓顧客自由搭配專屬的水果調酒。 

（二） 差異化空間：水果調酒在各季節有不同的限定產品，且可讓顧客自由

搭配，具成長性。 

（三） 產品新用途：水果調酒不僅是一種情緒表達的工具，更是一種休閒生

活的享受途徑。 

（四） 成本降低空間：購買當季新鮮盛產之水果，藉此降低成本。 

（五） 標準化與否：運用特色銷售方式，強調客製化及透明化，讓客人自由

搭配其專屬調酒，在眾多競爭者的調酒飲料市場獨具一格。 

（六） 替代產品與技術：市場上既有之各式飲酒場所林立，因此可能會造成

我們的威脅。 

三、政策面 

政府推廣經濟部中小企業處（2014）之青年創業及啟動金貸款及勞動部勞

動部勞動力發展署（2016）之微型創業鳳凰貸款，貸款年利率較低，藉由舉辦

說明會及相關課程培訓，讓創業者更加了解如何創業及規劃資金，減少創業者

的負擔，並可創立新店或開發新品牌，驅動市場成長。 



9 
 

 

圖 3-4 市場成長機會分析 

第三節 五力分析 

 

利用五力分析評估 2to2 調酒飲料店的獲利機會及程度，進而了解本店之吸

引力，擬定可行之策略方案 

表 3-3 五力分析 

一般戰略 

 

分析項目 

成本領先戰略 產品差異化戰略 集中戰略 

潛在進入

者的威脅 

其他酒類品牌推出小

包裝調酒飲料於超商

及超市販售，行銷通路

多、多使用 CF 宣傳。 

培養顧客忠誠度，打擊

潛在進入者之信心。 

透過集中戰略建立核

心能力，阻擋潛在敵人

進入市場。 

消費者的

議價能力 

目前市場自由搭配的

水果調酒飲料屈指可

數，供應廠商不多，替

代品也無變化性。 

主打新鮮現打現場調

製，健康獨特的產品，

提高產品附加價值。 

選擇範圍小，使消費者

沒有議價空間。 

供應商的

議價能力 

「2TO2」提供的的水

果調酒飲料為六大基

酒搭配新鮮水果、果汁

是產品的重心，其成本

價格高低影響營收。 

以簽年約與產地、廠商

確保原料供給正常，降

低成本漲幅風險。 

透過集中戰略與供應

商簽約，確保原料來源

與通路正常供給，降低

漲幅風險。 
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第四節 競爭對手與競爭策略分析 

 

1. 競爭者營業項目 

表 3-4 競爭者營業項目 

2. 產品定位知覺圖 

一、競爭品牌：便利商店、Mocktini、Fourplay Cuisine。 

二、評估準則：價格高低、客製化程度高低。 

 

替代者的

威脅 

台灣啤酒提供的水果

啤酒市占率偏高在各

大超商及超市皆有販

售，價格便宜好取得。 

將產品的獨特加上

「2TO2」落實顧客服

務，實施顧客滿意度調

查，加以改進缺點，使

顧客回流率提高。 

藉由品牌與產品的獨

特性和核心能力，阻擋

替代者的威脅。 

現有競爭

者的競爭 

水果啤酒及現有酒吧、

PUB 等提供調酒飲料

的店家，連鎖經營和營

業時間，飲料調製的品

項也繁多。 

品牌忠誠度使顧客不

會注意到競爭對手，創

造知名度，建立品牌獨

特性。 

現有競爭者無法滿足

集中差異化顧客之需

求。 

店家名稱 營業項目 

便利商店 罐裝各式即飲調酒。 

Mocktini 主打無酒精創作調飲，亦販售酒精飲料，搭配早午餐、

義式餐點和新式美國菜。 

Fourplay Cuisine 創意調酒搭配系列美食。 
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圖 3-5 產品定位知覺圖 
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3. 差異分析 

表 3-5 差異分析 

4. 區域分析 

以區域性分析競爭對手的開店位置。便利商店通常設於人潮較多的地方。

Mocktini 位於台北市敦化南路二段上、遠企購物中心附近，剛好位於捷運六張

犁、科技大樓站中間，搭乘大眾交通工具十分方便。Fourplay Cuisine 臨近仁愛

圓環，離忠孝敦化以及大安捷運站都有一段距離，需搭乘計程車或自行騎車開

車。 

5. 行銷方式 

表 3-6 競爭者行銷方式 

6. 結論 

根據以上分析競爭者各有特色，但是仍有共同點：一為希望能滿足顧客飲

用調酒之需求，二為透過與顧客互動創造商機，因此在眾多競爭者的調酒市

場，本店創造特色、積極推廣行銷，希望於市場脫穎而出佔有一席之地。 

 

午後
營業
時間

舒適氣
氛讓客
人自在
放鬆

專業調
酒及營
養人員
聘請

好的服
務以客
為尊

客製化
產品讓
客人自
由搭配

店家名稱 與本店之差異分析 

便利商店 

便利商店雖價位較本店低，但其商品品項固定無法讓顧

客自由選擇，且無法依照顧客需求提供客製化服務，本

店可讓顧客自由搭配，且透過透明化的服務讓顧客能安

心的品嘗專屬的飲品。 

Mocktini 
Mocktini 的價位較本店高，且酒單為固定，相較之下較

無法滿足到各消費族群及顧客之需求。 

Fourplay Cuisine 
Fourplay Cuisine 可依顧客需求調製專屬調酒，但其價位

較本店高，且營業時間較晚。 

店家名稱 行銷方式 

便利商店 促銷方案(任選 2 件 88 折)、節慶活動(中秋限定口味)、

廣告行銷、社群網站推廣。 

Mocktini 專案優惠(如：平日午餐、主食類套餐免費升級)、社群網

站推廣。 

Fourplay Cuisine 無菜單特色、社群網站推廣。 
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圖 3-6 調酒飲料店競爭特色 

第四章    行銷策略 

第一節 產品與服務 

1. 基本資料 

一、店名 

本調酒飲料店取名為「2to2」，「2to2」為本店的營業時間下午 2 點到 2 點，

為了與市場上現有的飲酒店有所區別，大多數店家夜晚才營業，提供午後時段

欲獨自小酌或與姊妹聚會之女性安心舒適的空間，更希望能藉此讓顧客記得本

店之營業時間，店名即為營業時間，記住本店亦可於營業時間光臨本店。 

二、Logo 

流線設計的文字「2to2」，是希望來本店光臨的顧客都能擁有舒適放鬆且無

拘無束的體驗，色調為橙黃色，由明亮漸深，意表營業時間由午後到夜晚，調

酒即為本店主要販售之產品，希望來本店消費之顧客都能品嘗到專屬於自己的

水果調酒。 

 

圖 4-1 2to2 調酒飲料店 Logo 

三、地點與內容概述 

選定商業及娛樂繁華的台北東區（忠孝、信義商圈）巷弄內之店面做為營

業地點，百貨公司、精品小店、路旁小攤、連鎖書店等應有盡有，為人潮聚集

之地，且大眾運輸相當方便，可有效吸引目標之客群蒞臨本店，創造獲利。 

四、店內規畫平面圖 
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圖 4-2 店內規畫平面圖 

2. 服務項目 

一、提供各類型顧客之需求從雙人座、四人座至六人包廂皆可選擇及訂位。 

二、本店室內裝潢設計採用中世紀現代風格，依節慶、季節而改變店內佈景區

供顧客拍照打卡留念。 

三、提供 Wi-Fi 無線上網，讓顧客能夠隨時與親友分享休閒時光。 

四、提供代客叫車服務，酒後乘車可以更安心便利。 

五、透過經營 Facebook、Instagram 等社群媒體，分享本店近期優惠資訊及菜色

更新等相關活動。 

 

3. 特色 

一、午後營業時間：於下午兩點即開始營業，提供擔心飲酒安全之顧客及午後

休閒的好去處。 

二、放心舒適的環境：似下午茶餐廳的氛圍，明亮舒適，即便獨自前往的女性也

無須擔心，可放心的於此盡情放鬆，並品嘗專屬於自己的水果調酒。 

三、客製化水果調酒：提供各式選項，讓顧客可以依照當天的心情及個人口味

選擇，搭配出獨一無二的水果調酒。 

四、健康「新鮮」組合：均使用鮮果榨汁、新鮮水果，搭配指定基酒來完成客

製化的飲品，擁有最新鮮的組合體驗。 

五、認證水果提供：每日於市場採購擁有產銷履歷認證標章之新鮮且當季之水

果，提供顧客安全健康的水果品質。 

六、專業服務人員：每樣調酒之內容物皆會由服務人員詳細解說其營養成分，

及搭配訣竅，讓第一次享用調酒客人也能輕易上手。 

 

2TO2

行銷特色

午後營
業時間

放心
舒適的
環境

客製化
水果
調酒

健康
「新鮮」
組合

認證水
果提供

專業服
務人員
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圖 4-3 調酒飲料店特色 

4. 菜單 

  
圖 4-4 調酒飲料店菜單（正面） 圖 4-5 調酒飲料店菜單（反面） 

5. 創業團隊 

表 4-1 創業團隊 

姓名 職稱 個人學歷、證照 工作內容 

江巧華 店長 
致理科技大學休閒遊憩管理系 

烘培、餐服、飲調丙級證照 

店內規畫及人員配置、行銷

策畫及構想、開業計畫主導

者 

陳小雲 行政主廚 
致理科技大學休閒遊憩管理系 

烘焙、飲調、中餐丙級證照 

製作餐點及調製飲料、原料

管理與清點 

吳昱萱 廚師 
致理科技大學休閒遊憩管理系 

飲調、餐服丙級證照 

製作餐點及調製飲料、原料

管理與清點 

李彗均 副店長 
致理科技大學休閒遊憩管理系 

電腦軟體應用乙級 

薪資管理及營業額管理、製

作財務報表 

蔣易辰 
外場服務

人員 
致理科技大學休閒遊憩管理系 

接待客人、櫃檯收銀、開店

及關店清潔 

6. 營運模式創新 

一、外聘專業營養師分析水果調酒營養成分，再將這些健康資訊藉由服務人員

轉達給顧客，以利顧客搭配屬於自己的調酒飲品。 

二、設置特殊佈景供顧客拍照留念分享至社群，藉由打卡分享間接行銷本店，

例如部落格的書寫，就能讓部落客在表達自我的過程中，獲得與讀者建立

聯繫和社交關係的機會，進而提升主觀的幸福感 （Ko & Kuo, 2009）達到

雙贏。 
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三、營業時間從下午 2 點開始，創造一個如下午茶環境的空間，使我們的目標

客群即使獨自前往也不用擔心害怕。 

四、在眾多販售調酒的店家中，本店以單一價格做為銷售賣點之一，透明化的

價格、調製過程，讓顧客沒有壓力的享受專屬的水果調酒。 

第二節 7P 策略分析 

 

服務行銷 7P 策略分析 2to2 調酒飲料店，以利塑造於消費者心目中，並占

據一定位置，創造來客率以及獲利空間。 

表 4-2 服務行銷 7P 策略 

要素 2to2 

產品 

Product 

2to2 以水果調酒飲料為主要商品，以「一種基酒、一種果

汁、一種水果」為商品組合，依照現場提供的食材，讓顧

客們依照自己的喜好選擇，打造出屬於自己的創意調酒；

另有當日限定之甜點作為主要商品的配角。 

價格 

Price 

以單一價格為賣點，價格落於$200，亦可加價購當點心成

為套餐。 

通路 

Place 

2to2 店面坐落於台北東區，人潮聚集地，也是許多上班族

下班後會聚在一起的熱門地區，雖然是人潮聚集地但是

巷弄清幽，適合放鬆休閒。 

推廣 

Promotion 

透過人員銷售及網路傳播的方式建立顧客群，再藉由社

群媒體的影響力吸引年輕及上班族群，搭配 SP（促銷活

動）及 CS（顧客滿意度）創造顧客回流率，並利用 CI（企

業識別）在市場上打響知名度。 

人員 

Praticipant 

企業成長的基礎來自於優質的員工，懂得了解顧客需要

甚麼，良好的溝通方式及服務態度是基本，調酒師需具備

乙級調酒證照及相關技能，另外聘請專業營養師為產品

做進一步的把關；定期的員工訓練與研習，讓員工充實自

我並發揮長才。外場服務人員徵選須具備以下特質:外場

服務技術，態度細心負責，配合輪班，可藉由考核的方式

從基層的儲備幹部慢慢晉升至店長。 

有形展示 

Physical Evidence 

店內採明亮舒適的燈光效果，搭配舒服輕快的音樂，設有

包廂、吧檯及座位區供顧客選擇，到了夜晚，透過燈光的

調整亦可打造出與白天截然不同的氣氛。 

過程 

Process 

2to2 強調提供舒適的用餐環境，貼心細緻的服務，堅持使

用每日於市場採購的新鮮水果，現點現做以提供消費者

最新鮮且多樣化的選擇，利用透明化及客製化的方式製

作水果調酒來堅持品質，以「讓顧客能夠滿意的離去且願
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意再次光臨」為服務為宗旨。 
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第三節 本店與競爭者的差異分析 

 

1. SWOT 分析 

為了能夠更了解 2to2 調酒飲料店內部的優勢及劣勢和外部的機會與威脅，

便做此分析，以提升未來企劃案之可行性。 

表 4-3 SWOT 分析 

S 

 產品採客製化的方式製作。 

 新鮮水果及透明化的製作方式。 

 營業時間與競爭手形成差異。 

 位於交通便利，人潮聚集地。 

 專業的調酒師及盈營養師。 

 電子化的點餐模式。 

W 

 屬於新興產業知名度不足。 

 顧客群大多須滿 18 歲。 

 客流較不穩定，流動性較高。 

 僅供店內消費不提供外帶服務。 

 價格處於高價位。 

O 
 不定期的舉辦促銷活動。 

 透過社群媒體的宣傳。 

T 
 便利商店價位較低且為連鎖經營具相當知名度。 

 同性質的店家數量逐漸增加。 

      分項分析後進行交叉分析，形成策略，運用優勢掌握機會或克服威

脅、 改善劣勢克服威脅或掌握機會、強化長期競爭優勢（温慕垚，2014）。 

 
圖 4-6 SWOT 策略 
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第五章    財務分析 

 

資金來源：自有資金 NT$1,200,000 元，創業團隊股東共 5 位，平均每位股

東出資 NT$240,000 元。 

表 5-1 財務分析表 

                                    單位 NT$ 

資金收入項目 金額 

自有資金 1,200,000 

 

開業支出項目 金額 

器材設備 200,000  

小計 200,000 

 

房租費用 300,000  

裝潢費 400,000  

宣傳費 5,000  

文具用品 400  

其他雜項 3,000  

小計 708,400 

 

合計 908,400  

剩餘資金 291,600 
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第六章    結論 

本店販售產品為水果調酒，但是主要販售的其實是服務及氣氛，運用店內

之裝潢、擺設、音樂、優質員工服務及客製化調酒服務等，營造舒適自在的飲

酒氛圍，另外本店採取單一定價，享受之餘也不會讓顧客感到太大的負擔，觀

察現有市場後，女性隨著經濟能力的增加，消費所帶來的快樂體驗及精神享受

對女性來說更為重要，因此本店鎖定女性為主要客群，創新之客製化調酒服務

可帶給現代女性新奇體驗，優質的員工服務及舒適的店內氣氛更會帶給顧客極

佳的記憶，因此也鎖定現今社群媒體深植於每個人的生活，於社群媒體分享生

活對於本店更是一種行銷，以顧客實際經驗做為口碑，以社群媒體分享做為宣

傳，讓本店能成為大家口耳相傳下班後或是休閒時光的第一首選。 

表 6-1 酒精飲料店未來目標 

短期目標 

 前三個月至一年，利用行銷計劃吸引客人。 

 藉由社群媒體做為宣傳，打卡或公開分享貼文打響知名

度拓展客群。 

 半年至一年內成為網路打卡及搜尋熱點。 

 營運中檢討並建立更完善的專業作業流程。 

 以顧客滿意為主，在服務面及商品面建立口碑。 

 培養忠實顧客，希望藉由口耳相傳提高知名度達到宣

傳。 

 兩年內達到損益平衡。 

中期目標 

 一至三年維持一定競爭力後，不定期推出課程或配合節

慶、週年等設計活動。 

 利用異業結盟行銷策略針對企業形象、產品銷量等找尋

適合的合作夥伴，加以維持品牌價值、穩定客群進而拓

展客源，藉此提高銷售量增加營收。 

 配合市場將產品再次創新。 

 營運中控管營運支出及分析營運時段，減少不必要之浪

費。 

 建立年度營運計畫做為未來發展之目標。 

長期目標 

 針對顧客意見回饋和實際發生狀況做反覆檢討。 

 探討新穎的行銷策略，研發新菜單加入新創意。 

 利用本店優勢透過加盟新增分店，擴大市場規模穩定市

佔率。 

 於創始店設立採購部門，控管各店食材品質、備品庫存

量，期望在五年內能擁有三家分店。 

 穩定獲利中以永續經營為最終目標。 
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