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壹●前言 

 

一、研究動機 

 

    對全球的咖啡市場而言，耳熟能詳、隨處可見且擴展快速的知名咖啡連鎖店

非「星巴克」莫屬了。而從星巴克的崛起到如今成為全球最大的咖啡連鎖店，過

程中的 經營理念、企業管理到往後面對的經濟危機，也都是在商管領域中所值

得學習及效法的。然而國際化的經驗、眾所皆知的知名度面對到原物料大漲、消

費趨勢緊縮、價格減半且便利加倍的帄價咖啡店，是否能鞏固市場上的消費族

群？而造成這些效應及趨勢的原因又是什麼呢?所以我們這組決定研究星巴克。  

 

二、研究目的 

 

(一) 了解星巴克的經營理念與行銷策略(4P 分析)  

(二) 「星巴克」的 SWOT 分析 

(三) 其他商家推出現磨咖啡後是否影響星巴克在消費者心中地位 

(四) 消費者對星巴克服務品質的滿意度 

 

三、研究方法 

 

(一) 文獻分析法：透過網路資料、報章雜誌等的收集，了解星巴克的    

經營手法。  

(二) 實地觀察法：實際觀察店家的經營方式。 

(三) 問卷調查法：透過問卷調查了解消費者對星巴克的品質滿意度。 

 

四、研究流程 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖 1：研究流程圖 

五、研究範圍與限制  

 

    本研究因時間、地點、資源、能力不足，況且成員都是學生，只能在高雄地
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區發問卷，無法得知全台灣對星巴克的看法，僅能在放學後與假日的空閒時間發

問卷。 

 

貳●正文 

 

一、星巴克產業現況  

 

1971 年，星巴克在西雅圖帄民的傳統市場區誕生。 星巴克(Starbucks)是以

赫曼〃梅維爾在《白鯨記》一書著作中的大副之名 (Starbuck)而命名的。 

1996 年，星巴克正式跨入國際，在流行的東京銀座開了第一家海外咖啡

店。不過 6 年，星巴 克一圈綠底白字的美人魚標誌，打入了全球 32 個市場，

如今已成為全球最大的咖啡連鎖店， 

在全世界三十四個國家擁有九千八百多家門市，美國及日本的星巴克股票

均已掛牌上市。在台灣，星巴克與統一超商合作，成功攻下台灣及上海 

 

二、統一星巴克簡介 

 

統一星巴克股份有限公司於 1998 年 1 月 1 日正式成立，是由美國 Starbucks 

Coffee International 公司與台灣統一集團旗下統一企業、統一超商三家公司合資

成立，共同在台灣開設經營 Starbucks Coffee 門市。 

 

(一) 商標圖案 

 

第一種版本的棕色的商標由來是由一幅 16 世紀斯

堪地那維亞的雙尾美人魚木雕圖案，她有赤裸乳房和一

條充分地可看見的雙重魚尾巴。  

圖 1：第一代 

第二版的商標，沿用瞭原本的美人魚圖案，但做瞭

些許修改瞭，她沒有赤裸乳房，並把商標顏色改成代表

每日咖啡的綠色，就這樣融合瞭原始星巴克與每日咖啡

的特色的商標就誕生瞭。  

 圖 2：第二代 

第三版的商標星巴克效法蘋果和 Nike 等品牌的無

字標志，將舊標志的“STARBUCKS” (星巴克 )和

“COFFEE”(咖啡)字樣悉數移除，原來的長發魔女圖案

則放大，成為唯一的識別符號。  

圖 3：第三代 
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星巴克第 4 代的標志是星巴克國際公司總裁

JohnCulver 親臨北京星巴克藍色港灣店揭幕全新品牌標

識，新標識長發雙尾美人魚圖案成為唯一的識別符號。 
 

  圖 4：第四代 

  

(二) 成立沿革 

     

    成立於 1978 年的統一超商則是台灣目前最大的連鎖便利商店體系，直

營及加盟店總數超過三千家。旗下的轉投資企業同樣枝葉茂盛，包括物流、

藥品、清潔用品、藥妝百貨、企管顧問、文化出版、以及統一星巴克、上海

星巴克兩個咖啡飲料零售公司。 

 

表 1：星巴克發展沿革 

年份 大事記要 

1998 年 
統一星巴克股份有限公司 (President Coffee Corporation, 

PCC)於 1 月 1 日正式成立。 

1999 年 

 
榮獲商業週刊評選「十大風雲商品」。 

2000 年 

 

榮獲國際行銷傳播經理人協會評選為「2000 年行銷傳播卓越

獎」第二名。 

2001 年 

嘉義門市開幕，進駐嘉義地區；淡水門市開幕，進駐淡水文

化重鎮；南台門市開幕，進駐南台科技大學，為首家與校園

合作之門市。 

2002 年 推出星巴克咖啡囍餅禮盒，延伸本土之星巴克體驗 

2003 年 
清境門市開幕，進駐南投地區；傳藝門市開幕，進駐宜蘭地

區；花蓮門市開幕，進駐花蓮地區。 

2004 年 馬公門市開幕，首次進入澎湖島。 

2005 年 與台北市政府合作，推出首次由官方認證的城市系列商品。 

2006 年 榮獲遠見雜誌「傑出服務獎」連鎖咖啡店第一名 

2007 年 榮獲壹周刊「第四屆服務第壹大獎」餐飲服務組第一名。 

2008 年 榮獲壹周刊「第五屆服務第壹大獎」餐飲服務組第一名。 

2009 年 

雙雙榮獲《壹周刊》「第六屆服務壹大獎」餐飲服務組第一

名與 由《遠見雜誌》「第七屆傑出服務品質獎」連鎖咖啡業

者第一名。 

2010 年 
榮獲《數位時代》雜誌「綠色品牌大調查」餐飲服務類別第

一名。 

資料來源：本研究統整自星巴克官方網站 
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(三) 經營理念 

 

首先，兩種經營模式之間在資金、人才和經營理念上都存在很大的差

異。如此大規模的直營是對星巴克管理能力和資金儲備能力的一個巨大挑

戰；另外，雖然星巴克在海外尤其是在美國本土擁有豐富的直營經驗，但

是中國的市場環境畢竟與美國有著天壤之別，尤其是星巴克未來在中國重

點佈局的二線城市。 

 

(四) 經營特色 

 

星巴克之所以取得極大的成功，是因為其前所未有的投資理念：將咖

啡館打造成社交場所。咖啡館不再只是去喝杯美味咖啡的去處，而是成了

社交和談天論地的場所，尤其為學生和年輕的城市職場人員所青睞。星巴

克既提供了相關服務，卻又與眾不同。它讓一種不起眼的產品變成了顧客

們樂意接受的非常體驗。 

 

三、星巴克行銷組合策略 

 

 行銷（marketing）的起源眾說紛紜，有人說是源自十七世紀的日本，有人

則說是發源於十九世紀中期的美國。 

 

表 2：星巴克 4P 行銷 

產品

(Produc

t) 

咖啡類 三明治類 糕點類 麵包類 

 

品項：那堤(冰&

熱)、焦糖瑪奇朵

(冰&熱)、摩卡(冰

& 熱 ) 、卡布奇

諾、美式咖啡(冰

&熱)、濃粹那堤 

 

品項：花生芝麻帕

里尼、肉桂葡萄乳

酪貝果、炸雞青蔬

捲餅、葡萄乾乳酪

貝果、炸魚三明

治、菠菜薯泥蛋堡 

 

品項：洋芋培根

帕里尼、葡萄乾

乳酪貝果、招牌

火腿起司帕里尼 

 

品項：葡萄丹麥

麵包、番茄橄欖

佛卡夏、芝麻起

司麵包、原味貝

果、比利時巧克

力司康、法國原

味可頌 

定價

(Price) 
$50~$150 $55~$105 $45~$100 $35~$65 

http://wiki.mbalib.com/zh-tw/%E7%BB%8F%E8%90%A5%E7%90%86%E5%BF%B5
http://wiki.mbalib.com/zh-tw/%E5%B8%82%E5%9C%BA%E7%8E%AF%E5%A2%83
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通路

(Promo

tion) 

星巴克專賣店、百貨公司食品區、線上購物、星巴克 App、星巴克 Line、

星巴克 Facebook 粉絲專頁 

推廣

(Place) 

促銷：購買任一款咖啡豆(典藏咖啡除外)即可獲得中杯每日精選咖啡兌換券

一張、2014/1/1~2014/12/29，每周一~周五全天(六、日除外)至全台星巴克

門市刷花旗銀行信用卡全額支付以原價購買的兩杯相同飲料(相同容量/冰

熱/口味)，第二杯享半價優惠。 

廣告：透過 Facebook 社交網站推出廣告、星巴克電視廣告「陳先生早安，

今天喝中杯焦糖瑪奇朵嗎?」 

公共報導：歐盟委員會表示，將對蘋果在愛爾蘭，星巴克在荷蘭，以及菲

亞特集團旗下金融部門——菲亞特金融及貿易有限公司在盧森堡的稅務進

行深入調查。 

人員推銷：企業派出推銷人員或委托推銷人員，直接與消費者接觸，向目

標顧客進行產品介紹、推廣，促進銷售的溝通活動。 

圖片及資料來源：整理至星巴克官網 

 

四、星巴克 SWOT 分析 

 

    一位叫 Albert Humphrey 的人，在 1960~1970 年代間與史丹佛大學研究團

隊，依據當時財富雜誌 500 大企業排行榜的資料所研發出來的一種分析法。 

 

表 3：星巴克 SWOT 分析 

企業優勢 (Strength) 企業劣勢 (Weakness) 

*直營店經營 

*企業形象良好 

*週邊商品的結合，如隨身杯隨身卡 

*專注咖啡事業 

*人才流失率低 

*品牌知名度高 

*結合週邊產品 

*策略聯盟 

*商品價格偏高 

*權利金高 

*後進事業 

*店內座位不足、分店分布不均 

*無法藉由罐裝咖啡傳遞星巴克門市所

傳遞的咖啡文化 

*在重視廣告行銷罐裝咖啡市場中，星巴 

克行銷預算低 

企業機會 (Opportunity) 企業威脅 (Threat) 

*咖啡人口增加，生活水準提高 

*第三空間的概念 

*異業結盟 

*海外投資市場的開拓 

*隱藏極大的商機 

*建立電子商務 

*市場競爭激烈 

*健康意識抬頭 

*傳統麵包店複合式、連鎖咖啡館的經營 

*國際原物料價格上漲 

* WTO 開放後，陸續有國際品牌進駐 
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表 4：SWOT 交叉分析 

SO 策略 WO 策略 

*不只有銷售咖啡，也銷售咖啡豆，咖

啡器具 

*新產品推出速度快，例如:近期星巴克

推出黑櫻桃摩卡 

*利用網路通訊的服務吸引消費者 

*「星巴克隨行卡」增進顧客的方便性 

ST 策略 WT 策略 

*喝原味(無糖、無奶精)咖啡有益健康 *增加店內座位 

*推出優惠活動 

資料來源：本組自行整理 

 

五、問卷分析 

104 年 1 月 1 日在西子灣、駁二藝術特區發問卷，發出了 150 份問卷，實際

上可用問卷有 80 份，回收 150 份，回收率 45%。 

(一) 研究對象與範圍 

 

 百分比分布情形 

性別 男 34% 女 66% 

年齡 18 歲（含）以下 14% 19~30 歲 36% 

 
31~45 歲 33% 46~50 歲 6% 

50 歲以上 11%  

職業 學生 25% 上班族 36% 

 
自由業 9% 退休族 13% 

家庭主婦 10% 其他 8% 

 (二) 問卷設計構 

19%

58%

23% 早上

下午

晚上

 

圖 5：消費時段統計圖 

在圖 5 中，讓我們發現大多都是下午

人潮比較多，因為早上都是要上班上

課，所以人比較少，而晚上都是家人

帶著小孩去喝咖啡。 
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41%

1%3%

55%

50元以下

50~100元

101～200
元
201元以
上

 

圖 6：消費金額統計圖 

由圖 6，讓我們得知大多數人的消費金

額都在 50 元到 100 元，而消費 100 元

以上還是有不少人，消費 50 元以下的

顧客比例非常的少，由此可知大多數人

消費金額通常在 50 元~100 元之間。 

23%11%

16%

3%

47%

家人

朋友

同學(事)

情侶

自己

 
圖 7：與誰一同前往消費統計圖 

由圖 7 中，發現大多數人都是跟朋友一

起去喝咖啡，再來是家人。 

16%

50%

26%

1%4%3%
從來沒有

1次

2次

3次

4次

5次(含)以上

 

圖 8：帄均每兩個禮拜消費幾次統計圖 

由圖 8 中，發現大多數人都是兩個禮拜

喝一次咖啡的次數最多，畢竟現代人的

薪水沒有很多，而基本上星巴克消費滿

高的，而再來是兩個星期喝兩次咖啡。 

22% 20%

30%20% 8%
電視

報章雜誌

網路

手機App

其他

 

圖 9：如何知道星巴克的消費資訊統計圖 

由圖 9 中，得知現代是個全球化資訊，

幾乎人人都利用網路在找尋東西，而星

巴克就是個例子，再來就是利用報章雜

誌得知。 
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參●結論 

 

一、結論 

 

(一) 星巴克成功經營的關鍵:星巴克推廣它們的品牌及文化，發展出來，激發

消費者購買的慾望。 

(二) 消費者認知:多數消費者考量到星巴克的價錢的差異，而轉選去買 7-11

的 City’Café。 

(三) 消費行為:早上、晚上的消費者族群較少，大多數的消費者都在下午到星

巴克消費，消費的金額大多數都在 50~100 元之間，與朋友一同消費的

人居多，消費者帄均兩個禮拜消費一次。 

7%

57%

11%
10%

15% 價格策略

立地點

商品品質

服務品質

促銷活動

 

圖 11：您覺得星巴克最大的優點統計圖 

由圖 11 中，發現消費者第一滿意的是

商品品質，再來是立地點，由此可知消

費者對於星巴克所賣的物品很滿意。 

25%

6%

47%

13%

9%

價格策略

立地點

商品品質

服務品質

促銷活動

 

圖 12：您覺得星巴克最大的缺點統計圖 

由圖 12 中，得知消費者最不滿意的是

價格策略，因為在星巴克買一杯咖啡就

要 100 以上，對於一些學生來說是一種

負擔。 

58%

4%38% 便宜

中等

偏高

 

圖 10：您覺得星巴克的價錢合理嗎統計圖 

由圖 10 中，發現星巴克的價錢屬於中

等，表示消費者對於這個價錢感到中

等。 



「啡」黃騰達，飛進星巴克的國度 

9 

(四) 滿意度:消費者對星巴克的滿意度感覺一般。 

(五) 忠誠度:消費者對星巴克的忠誠度感覺良好。 

 

二、建議 

 

(一) 咖啡屬彈性消費品應部分降價促銷：例如外帶咖啡價格較低。提供相關

訊及資訊：可定期發行咖啡相關資訊。 

(二) 若是台灣的 Starbucks 可是照顧學生們的福利，舉辦學生可憑學生證消

費有折扣的話，會更加吸引學生的注意。 

(三) 希望台灣的 Starbucks 可在特定的節日，在電視或書報雜誌上打點廣告

和舉辦些促銷活動，讓偶爾會去喝的民眾知道一些訊息。 

(四) 星巴克商品的價格可以降低一些，這樣顧客好感度會上升。 
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