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壹●前言 

 

一、研究動機 

  現代社會外食族日益增加，飲料店生意也搭上這班順風車，隨著教育普及與

衛生改善，大眾開始注重衛生，飲料也喜好買有保障或者口碑好的店家；但現代

經濟不景氣及黑心廠商猖狂，而大眾仍愛戴 50 嵐，50 嵐的品牌保障讓它依然門

庭若市，甚至展店迅速，這是我們想了解與研究 50 嵐為何如此成功的動機！ 

 

二、研究目的 

（一）暸解 50嵐成立沿革及其成功的經營理念 

（二）分析 50 嵐行銷 4P 與 SWOT 分析，次瞭解其行銷策略 

（三）訪查 50 嵐消費者認知、行為與消費滿意度 

 

三、研究方法 

（一）文獻分析法 

  蒐集和 50 嵐相關的資料，加以閱讀分析後，製成 50 嵐的經營與行銷

組合 4P 與 SWOT。 

 

（二）問卷調查法 

  進行 50 嵐的相關問卷設計，再著手調查消費者的消費滿意度，以得

顧客消費行為的第一手資料彙整後，加以分析。 

 

（三）實地探查法 

  到 50 嵐實體店面訪查 50 嵐的營運、產品的管理、作業標準化，深入

了解 50 嵐實際經營的方式。 

 

四、研究流程 

 

 

 

 

 

五、研究範圍限制 

（一）因為本組同學平時要上輔導課，課後時間又多去補習，只能利用假日 

進行問卷調查。 

（二）由於交通不便，只在高雄地區的 50 嵐分店或捷運與公車方便之處發 

行問卷調查，例如：高雄火車站、新堀江、各百貨公司附近進行問卷 

調查。 
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貳●正文 

 

一、台灣飲料產業現況 

  台灣飲料業變化兩極，經營方式從以往普遍的早餐店到紅茶攤在轉變

為較具規模、商品多樣的專賣店。傳統紅茶攤不具備現代化的經營方式與

技術，較缺乏有系統的管理。但經營機動性相對的較強，老闆可自行調整

商品的價格及營業的時間，也沒有地域限制；而朝向現代化發展的冷飲店

已有向連鎖加盟發展的概念，不再只侷限於個別或是區域性。營業額也都

有一定成長，不再注重概念性的毛利。總營業額及市場佔有率的增加，多

量採購降低成本都是連鎖化經營所帶來的經濟利益。 

 

二、50 嵐企業簡介 

  50嵐綠茶連鎖體系於 1994年始立，由創始人馬瑞東先生自台南發跡，

因各地區 50 嵐之營運成本與風俗民情不同，故有不同之商品定價與經營

方式，此乃與其他品牌不同之處；而 50 嵐有名的嵐海策略：「堅持品質，

近乎苛求。」，對 50 嵐來說不是僅是一句口號，也是所有同仁的共同行為

準則，也讓消費者可以安心享用，飲品價位也在合宜階段，才能讓 50 嵐

時常門庭若市、財源滾滾。 

 

(一) 50 嵐沿革 

表 1 ：50 嵐歷史記事 

時間 發展記事 

1994/03 馬媽媽加盟「某某香雞」，由於生意良好，因應顧客群要求同時販

售飲品，馬瑞東先生退伍後，接下任務，開始飲品攤販的生意。 

1994/08 50 嵐第一間攤販式的吧檯誕生，開店時只準備了一條杯子、一桶

果糖、新鮮水果、一斤紅、綠茶葉，便開始販售飲料，以果汁飲

品為主。 

1995/03 飲料攤販的生意越來越好，但沒有店名，而馬瑞東先生在一個偶

然的機會中，看到日本的一個姓氏叫「50 嵐」，當時純粹覺得好

記，所以把這間店取名為「50 嵐」。  

1995/08 由於果汁準備工作相當複雜，且新鮮水果保存期限不長，遂漸將

營運重心轉移至茶飲，果汁則停止販售；攤販式的設施因為生意

太好而不敷使用，一年後便擴大經營改為騎樓下吧檯式營業。 

1997/02 馬瑞東與馬二姐一同開立 50 嵐之創始店。 

1997/04 50 嵐第一間模範店成立，位於台南市新孝路上，由馬瑞東與馬二

姐全職經營。 

1998/05 第二間掛著相同招牌的 50 嵐也在親友的支持下，接續開張，因

此蘊釀出 50 嵐綠茶連鎖加盟體系的事業。 
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(二) 50 嵐經營特色 

    50 嵐的店面設計採明亮的鮮黃色，不但醒目更容易吸引顧客，飲

料也分為找好茶、找奶茶、找口感、找新鮮等 4 種，讓顧客一眼就能瞭

解產品的特色及內容，添加其便利性，且 50 嵐的店員服務和其他飲料

店比較起來，不管多忙碌服務態度較親切，也有專門呼喊的口號，與專

業化的服務，增加顧客的購買率與回購率。 

 

(三) 50 嵐經營理念 

    50 嵐企業擁有嵐海策略為堅持品質，不合格的產品絕對不賣給顧

客，用最好的材料與設備做出最好的飲品，結合理念相同的人經營共同

的志業。 

 

(四) 50 嵐企業願景 

    追求產品創新與提升服務品質，以提供顧客『衛生優質的茶飲』與

『滿意的服務』是 50 嵐最大企業願景。 

 

三、50 嵐行銷 4P 分析 

(一)產品策略 

    50 嵐連鎖飲料店，不只有大小顆珍珠，至此也不斷研發新飲品，

飲料也有季節限定販賣，其它客製化服務還有冰量、糖量、鮮奶及奶精

等讓顧客感受到貼心以及專業的服務  

 

表 2：50 嵐飲料銷售排名 

        熱門排行 

產品種類 
第一名 第二名 第三名 第四名 第五名 

 
四季春 ８冰綠 冰淇淋紅茶 芒果青茶 茉莉綠茶 

 
波霸綠茶 

珍珠 

紅茶拿鐵 
珍珠奶綠 布丁奶茶 仙草奶凍 

 
金桔檸檬 葡萄柚多多 檸檬養樂多 蜜茶 百香多多 

 
烏龍奶茶 紅茶瑪奇朵 可可芭蕾 焦糖奶茶 阿華田 

資料來源：組員親自電訪 50 嵐三多一店、三多二店、建國店、梓官店及左營大 

      路等店 
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(二)價格策略 

    50 嵐採用的原物料成本都偏高，故飲品價格屬於中高以上價位。 

表 3：50 嵐產品種類價格表 

產 品 線 找好茶 找口感 找新鮮 找奶茶 

中杯價格範圍 20 元至 40 元 25 元至 40 元 30 元至 45 元 30 元至 50 元 

大杯價格範圍 25 元至 45 元 45 元至 50 元 50 元至 70 元 45 元至 70 元 

資料來源：50 嵐門市價目表 

 

表 4：與其他業者價格比較表 

業者 50 嵐 清心 茶專 鮮茶道 茶的魔手 

價格 20-70 元 15-70 元 15-50 元 25-45 元 15-50 元 

資料來源：本組自行整理 

 

(三)通路 

    50 嵐在台南打出名聲後，漸漸往台灣其他地區發展；都市人口較

多的地區分店數也相對的較人口較少的地區來的多。 

表 5：50 嵐分店數統計表 

 縣市 分店數 區域總店數 總部名稱 

台

北

區 

台北 １１１ 
１１３間 

深耕茶葉 

有限公司 基隆 ２ 

桃

竹

區 

桃園 ２１ 

５０間 
春嵐 

有限公司 
新竹 ２６ 

苗栗 ３ 

台

中

區 

台中 ８７ 

１２９間 
雅嵐 

有限公司 

南投 ５ 

彰化 １８ 

雲林 ８ 

嘉義 １０ 

澎湖 １ 

台

南 
台南 ６ ６間 

五十嵐 

有限公司 

高

雄

區 

高雄 ２３ 

２８間 
新嵐 

有限公司 
屏東 ３ 

台東 ２ 

資料來源：本組組員自行整理 
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      (四)促銷通路 

 

    1.買五送一 

    較不以廣告行銷手法，多以嵐海策略和消費者口耳相傳以增加知

名度，所以促銷手法以「買五送一」增加銷售量為主。 

 

    2.外送服務  

    針對忙碌的上班族、公司、團體機構，提供了貼心外送服務，距

離一公里內滿五杯就免費外送，兩公里需消費滿十杯，每多一公里再

加五杯，以此類推 

 

四、SWOT 分析表 

 

表 6：50 嵐 SWOT 分析表 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     資料來源：本組自行整理 

 

 

 

五、問卷調查分析 

 

  本組以高雄市的民眾進行實地的問卷調查，問卷回收率 100%，共發出

150 份問卷，其中有效問卷為 130 份，無效問卷為 20 份，本問卷分為四大

部分，第一部分為受訪者基本資料，第二部分為受訪者消費習慣，第三部分

      

     (1)產品的多樣化 

     (2)產品的創新 

     (3)產品的新鮮度較高 

     (4)50 嵐較其他業者的知名度高 

(1) 產品定價相對於目前經濟現 

況產而言稍嫌高 

(2) 產品製作速度不能滿足客戶需求 

(3) 原料成本較高相對售價也較高 

(4) 店面員工數相較其他低價店面

多，人事成本較高 

(1) 隨著季節變化而推出新式飲

品 

(2) 可以平面廣告或大眾傳播做 

為行銷 50 嵐的方式 

(1) 國際景氣尚未有起色，影響國內各 

產業的成長率，對 50 嵐而言 

也造成有所程度的衝擊 

(2) 替代品威脅大 

(3) 競爭者多 

S W

TO
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為消費滿意度，第四部份為消費者忠誠度。 

 

    (一)受訪者基本資料 

 

表 7：受訪者基本資料表                                       單位：人 

性別 男 女 

58 72 

年齡 15 歲以下 16 歲~30 歲 31 歲~45 歲 46 歲~60 歲 61 歲以上 

6 107 11 5 1 

職業 學生 軍公教 服務業 工商業 家管 其他 

101 8 10 6 2 3 

   

(二)消費行為 

圖 1：平均每次消費金額分布圖 

由圖(1)可知，每次消費

50 元以下約佔七成左

右，50 元到 100 元大約

三成，由此可知因消費

族群大多集中在學生，

所以消費金額普偏不

高。 

 

 

 

由圖(2)可知，消費者最

常消費的飲品為茶類的

六成，次之則是奶類的

四成；以台灣人的飲食

習慣茶類還是比奶類的

調飲更受消費者青睞 

圖 2：最常購買的商品類分布圖  
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圖 3：找好茶系列消費者接受度 

由圖(3)可知，在找好茶

系列裡消費者最常購買

的的前三名是四季春茶

(26%)、多多綠(11%)、八

冰綠(11%)；則較不受消

費者喜歡的前三名是梅

果綠 (2%)、檸檬綠 /青

(2%)、桔子綠(2%) 

 

圖 4：找口感系列消費者接受度 

 

由圖(4)可知，在找口感

系列裡消費者最喜歡購

買的前三者分別是波霸

奶茶 (30%)、珍珠奶茶

(15%)、布丁奶茶(11%)；

反之則較少購買的前三

者為珍珠奶綠(6%)、波

霸紅茶拿鐵(6%)、珍珠

紅綠青烏(5%) 

 
圖 5：找新鮮系列消費者接受度 

由圖(5)可知，在找新鮮

系列最受消費者青睞的

是 八 冰 茶 足 足 佔 了

30%，則金桔檸檬佔 10%

位居第二，蜜茶 9%則列

第三；其他項目則都各

佔 5~6%的平均分布 
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圖 6：找奶茶系列消費者接受度 

由圖(6)可知，找奶茶系

列最受消費者喜歡的就

是奶茶 (35%)，則奶綠

(20%)次之，阿華田 

(19%)列第三名 

 

圖 7：50 嵐可改進之處統計圖 

由圖(7)得知，有 72%的消

費者都覺得 50嵐的價格為

最需要改進的地方，次之

則是產品(10%) 

 

 

 

    (三)消費者綜合滿意度 

 

  本組將 50 嵐滿意度逐項比較後，進一步製做成比較表，將滿意度分成五

個分數，非常滿意為五分、滿意為四分、尚可為三分、不滿意為二分及非常

不滿意為一分，在統計各項總分除以總人數，得出各項平均分數，再進行排

名比較。整理如表(8) 

 

 

價格, 72% 

產品, 

10% 

服務, 5% 

便利性, 5% 
其他, 8% 
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表 8： 50 嵐綜合滿意度統計表 

滿意度 

項目 

非常 

滿意 
滿意 尚可 不滿意 

非常 

不滿意 

平均 

分數 
名次 

銷售環境整潔 38 74 16 2 0 4.138 2 

飲料製作速度 38 52 38 2 0 3.969 4 

服務人員態度 58 59 11 2 0 4.331 1 

商品價格接受 15 38 65 10 2 3.415 5 

整體評價 39 69 21 1 0 4.123 3 

資料來源：本組自行統計整理 

 

參●結論 

 

     一、結論 

 

     (一)由基本資料分析可得知，大部分到 50 嵐消費的族群為高中職及大專學 

生學生，且每次消費價格都在 50 元左右。 

     

     (二)由 4P 分析得知 

 

      1.50 嵐配合顧客需求增減冰、糖量；奶類商品則可選擇奶精或鮮奶 

   2.50 嵐的促銷策略以「買五送一」為主，另外針對團體機構或是一次 

    購買多杯的消費者提供外送的服務 

 

 (三)由 SWOT 分析得知 

 

      1.50 嵐歷史較為悠久，產品較為大眾信任 

   2.50 嵐不論在原料或人事都佔了較重的成本 

      3.50 嵐較無在媒體宣傳上做文章，以消費者口耳相傳居多 

   4.台灣的冷飲業繁多，小到路邊小販、超商等，大到飯館餐廳及速食 

        業者販賣之冷飲，無形之中，市場上的替代品就對 50 嵐帶來威脅 

      5.比起超商拿了結帳就可走的速度，飲料店現場製作速度稍嫌慢，當 

    客人一多，開始有排隊現象產生，容易造成消費者購買慾望降低 

 



十八年的事業「嵐」海 

 

- 10 - 

 (四)由問卷調查得知 

 

1. 環境的整潔、飲料製作之速度、服務人員態度等，整體來講消費

者還是感覺滿意 

     2. 消費者對於 50 嵐商品價格接受度，大部分人感到不滿意 

 

 

二、建議 

 

   1.若能降低價格，將可增加，較低收入階層的消費族群，並提高其來店率。 

   2.可販賣副產品，例如：下午茶點心等 

   3.可在固定時段降價，例如：每月好茶日或是參考星巴克的好友分享買一 

    送一 

   4.50 嵐採用原物料成本都偏高，如降價能力困難，利用儲值卡功能，累積 

    紅利兌換商品等 

      5.可在成本和裡的分攤下，降低價格，以增加消費者購買意願 

   6.研究顯示，咖啡類及果汁類商品較少人購買，原因：想喝咖啡的消費者   

       會選擇至騎樓咖啡購買，例如：８５度Ｃ、星巴克等；果汁類則會選擇 

       至果汁吧、果汁專賣店等；所以在商品創新與研發可專注在茶類以及奶 

       類飲品 

      7.商品的製作速度只排第四名，50 嵐需加強員工訓練，或是制定一套更有 

    效率的作業流程 

      8.50 嵐應明確自己的客群定位，如專注在學生市場，目前訂價對一般學生 

    來說還是偏高價；如針對上班族，目前訂價則屬於適中，明確自己定位 

       後，進而提高商品品質及服務品質，以成為飲料界指標為目標 
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