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壹前言 

 

一、研究動機 

 

現代人生活步調緊湊，工作繁忙，時常到了深夜都還要熬夜加班，而精神

不濟時，總要來上一杯咖啡提神。漸漸的，咖啡融入我們的日生活中，為了因

應飲食習慣的變化及購買上的便利性與多樣選擇，複合式咖啡館逐漸林立，搭

配口味繁多的甜點麵包來吸引顧客，提供我們更高品質的享受。其中以多那之

的烘焙食品最廣受歡迎，加上強調天然與低脂為特色的義式手工冰淇淋，讓我

們有更健康的選擇！而在眾多的品牌中，多那之的行銷手法為何能在同業間脫

穎而出，占有一席之地，這也是我們想深入了解的動機。 

 

二、研究目的 

 

(一) 探討多那之的源起。 

(二) 瞭解何謂行銷之探討。 

(三) 探討多那之-以 4P、SWOT 分析。 

 

三、研究方法 

 

(一) 文獻蒐集法。 

(二) 問卷調查法。 

 

四、研究流程 
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貳正文 

 

一、多那之的由來 

 

(一) 多那之的歷史 

  根據官網指出，多那之是由蛋糕烘焙門市起家，第一間蛋糕門市創立

於１９８９年，坐落於高雄左營的勝利路，以穩健紮實的腳步，陸續成

立，華榮店、楠梓店、小港店、左營店、大豐店、明誠店、大社店、岡山

店、楠梓德賢店、台南東寧店、台南中山、台南崇德、竹北中正店、新竹

民生店、澎湖馬公…等。 

  ２００６年１０月有鑑於市場趨勢變化，多那之加入了新型態複合式

咖啡，從傳統轉型現代化經營，並以複合式咖啡在市場上站穩腳步，陸續

開放加盟，至今已有３８家門市。 

   

 

(二) 經營的型態與特色 

 

１.複合式蛋糕咖啡烘焙坊。 

２.２４小時營業不打烊。 

３.提供每天新鮮現做的烘焙產品。 

４.現點現做的咖啡飲品。 

 

(三) 多那之的產品品項： 

 

１.咖啡飲品。 

２.西點蛋糕。   

３.烘焙麵包。 

４.手工餅乾。 

５.典藏彌月。 

６.伴手禮盒。 

７.酒會餐點。 

８.義式冰品。 

 

二、瞭解何謂行銷之探討 

 

(一) 行銷的定義 

  行銷管理（marketing management），簡單而言，乃是運用管理的方法，

達到行銷的目的。詳細而言，可界定為：「一個組織透過內部和外部環境

https://www.google.com.tw/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=9&cad=rja&uact=8&ved=0CFwQoAIwCA&url=http%3A%2F%2Fwww.donutes.com.tw%2F&ei=qjsYU-3cLMnIkQXSnoGIBg&usg=AFQjCNEG9ehWTjdDxwy9CXktREwBLh-7GQ&sig2=_I7yDDH1qHDVTcN8JrMWWQ
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分析，並考量市場及顧客需求，有效運用 4P－產品（product）、價格（price）、

通路（place）、推廣（promotion）行銷策略，以促進組織成長與發展，並

達成組織目標。」（吳清山、林天祐，2005） 

  美國行銷協會（American Marketing Association 簡稱 AMA）將行銷定

義為：「行銷乃是將理念、產品及服務透過概念化、價格、銷售、分配的

規劃與執行，進而創造滿足個人與組織目標的交換歷程。」(Kotler，2003)，

其內容包括市場與定位、產品策略、價格策略、通路策略、推廣策略、

行銷行動。 

 

(二) 行銷４Ｐ原則為以下四點： 

 

１. 產品（product）： 

 

(1) 基本產品 

  相較於其他複合式咖啡坊，主要是以賣咖啡系列飲品為主軸，結

合每天新鮮現做的烘焙產品，將兩項產品結合在同一個商店裡，提供

顧客更方便的購買選擇以外，還有自製的義式手工低脂冰淇淋，讓消

費者在享受美食的同時，也少了高熱量的負擔。 

 

(2) 期望產品 

  是指消費者在買產品時期望得到與產品密切相關的一整套屬性

和條件。目前多那之的各分店幾乎都提供以 24 小時營業不打烊的服

務，讓顧客在任何時段，都可以滿足購買商品上的需求。 

 

(3) 附加產品 

  是指消費者在購買產品時，期望得到與產品密切相關的一整套屬

性和條件，例如：使用精美的外帶餐盒，提供會議餐會使用的滿洗餐

盤及餐具，以及滿額消費的外送服務。推出環保系列產品：保溫杯、

馬克杯、環保袋．．．。利用附加產品的精緻度來加強消費者的購買

意願。 

 

(4) 實體服務環境 

  燈光以暖色系偏暗為主，在桌子上以檯燈增加亮點；播放慢節奏

的輕音樂；舒適的沙發椅、開放性的用餐空間，提供書籍雜誌閱讀。 

 

２. 價格（price）： 

以產品組合定價： 

 

https://www.google.com.tw/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=9&cad=rja&uact=8&ved=0CFwQoAIwCA&url=http%3A%2F%2Fwww.donutes.com.tw%2F&ei=qjsYU-3cLMnIkQXSnoGIBg&usg=AFQjCNEG9ehWTjdDxwy9CXktREwBLh-7GQ&sig2=_I7yDDH1qHDVTcN8JrMWWQ
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(1) 配套式定價 

  在中秋佳節時推出月餅與飲品的組合，多那之貼心的飲品是尚

未沖泡的茶葉及咖啡，便宜的價格，讓購買的民眾不管是送禮還是

自用兩相宜。 

 

(2) 互補定價 

  是指將互補產品中的基本產品定低價，配套產品定高價的策略。

多那之讓消費的客人只要購買店內商品，就可以在讓人放鬆的環境

享用美食，並提供民眾雜誌書刊及無線網路的應用。 

 

     以促銷價格定價： 

 

(1) 促銷折扣 

  在新開幕的期間，推出第二杯半價及加購優惠活動，吸引許多

喜歡嘗鮮的饕客，這樣可以使民眾認識品牌，另一方面可以推廣自

己的產品。 

 

(2) 季節折扣 

  在特定節日夜晚，例如：平安夜，這一天外頭天氣是冷颼颼，

多那之推出平安夜晚的優惠，全館五折而且只有四小時的時間，相

較之下，多那之此手法在這個夜晚變得熱鬧。 

   

３. 通路（place）： 

 

(1) 通路階層 

  多那之屬於零階通路，消費者可以直接到店面購買產品，或者

到官方網站訂購產品。網路、實體店面及官方網站都可獲得最新產

品、活動相關資訊。 

 

(2) 通路整合方式 

  多那之屬於契約式垂直行銷系統，設立中央廚房集中管理，以

確保每樣商品的新鮮及美味；在物流方面全程冷藏保鮮，讓所有店

家能在第一時間呈現給客人的是新鮮極品。 

 

(3) 市場密度 

  總店由南部開始，所以分店大多都偏向於此，近年來也陸續開

放加盟，逐漸向外縣市拓展，為了避免商業衝突，地點及區域不可

輕忽的，每家店面都需選擇人潮較多的地方，且為三角窗間，但好

https://www.google.com.tw/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=9&cad=rja&uact=8&ved=0CFwQoAIwCA&url=http%3A%2F%2Fwww.donutes.com.tw%2F&ei=qjsYU-3cLMnIkQXSnoGIBg&usg=AFQjCNEG9ehWTjdDxwy9CXktREwBLh-7GQ&sig2=_I7yDDH1qHDVTcN8JrMWWQ
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的營業點取得不易，勝敗關鍵仍是經營理念的所在。 

 

４. 推廣（promotion） 

 

(1) 平面廣告 

  發放傳單，告知式廣告，根據季節推出不同新產品吸引顧客。 

 

(2) 促銷 

  特價方面，在分店開幕時推出優惠方案，如林園門市於 08/01 開

幕，接連推出四重送的優惠方案，例如：自製飲品全面半價、同飲品

第二杯半價、同飲品第二杯半價、每日一物商品優惠，以穩定客源，

以及推廣門市。 

  加購方面，消費滿百即可進行加購活動，例如永康門市於

10/1~11/30 推出消費滿百即可加購冰釀蘋果醋、葡萄果醋。 

 

(3) 直效行銷 

  使用會員卡，購買多那之的自製品，享有 95 折的優惠。並有消

費集點換咖啡的活動，以集點方式增加顧客消費意願及次數。 

   

(4) 網路行銷 

  官方網站會公告最新飲品的廣告、活動和所有的媒體報導。 

  Facebook 粉絲頁發布最新飲品、優惠，甚至和消費者互動，裡頭

消費者會給予支持的留言，當顧客抱怨時也會給予適當回應解決問題。 

   

(5) 公共關係 

  企業辨識標誌，多那之有屬於自己的 Logo 和黑白色的看板。與

同業間做出區隔，讓消費者一目了然的差異性。 

  舉辦活動和贊助活動，為了慶祝耶誕節，所有麵包通通打 5 折，

利用促銷策略，與同行的競爭者搶市場商機，用價格吸引消費者購買

意願，增加銷售量。  

  與伊甸社會福利基金舉辦的公益活動，以「Buy&fly 你買蛋糕、

助他起飛」為主題，每個蛋糕提撥捐 10 元給伊甸基金會，多那之營

運長把展示櫥窗變成愛心留言版，民眾買蛋糕可獲一張翅膀造型的貼

紙，寫下祝福話語，把它貼在蛋糕櫥窗上，讓民眾一起動手參與，同

時也讓他們知道，他們所購買的每一個蛋糕都是有意義的，不僅能享

受到美味的產品也可以幫助做公益，活動期間促成蛋糕銷售量比平日

增加一成五，零錢捐贈也大幅增加數倍，讓消費者對品牌形象更為深

刻。(資料來源: 張凱勝、麥書瑜 2013) 

https://www.google.com.tw/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=9&cad=rja&uact=8&ved=0CFwQoAIwCA&url=http%3A%2F%2Fwww.donutes.com.tw%2F&ei=qjsYU-3cLMnIkQXSnoGIBg&usg=AFQjCNEG9ehWTjdDxwy9CXktREwBLh-7GQ&sig2=_I7yDDH1qHDVTcN8JrMWWQ
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(三) 複合式咖啡業的競爭概況 

  在台灣，複合式咖啡店不單單只有多那之一種，著名的星巴克咖啡、

西雅圖咖啡，還有同樣主打平價消費的 85 度 C 、及金礦等咖啡品牌，

都是多那之想立足於咖啡業的競爭對手。在如此眾多咖啡業者之下，基本

上可以分成二大類： 

 

1. 咖啡同業的競爭 

  以連鎖店和加盟店的比較：如西雅圖咖啡、金礦咖啡和 85 度 C 

持續加盟，再加上總公司的直營店，跨足的範圍極廣。但是品質，多

那之則是採取由中央廚房提供商品以及原料，來維持商品品質的保證。 

     

2. 便利商店的競爭  

  現在很流行可以點取現磨現做的咖啡，不僅便利，價格相較之下

比多那之來的更低，商家們同時還推出第二杯半價，甚至請當紅的偶

像來代言。此促銷活動，大幅提升銷售量。 

     

三、多那之ＳＷＯＴ分析 

 

(一) S:Strengths 優勢  

  多那之為較知名的複合式咖啡品牌，除了經營模式能夠吸引顧客年

齡層較廣之外，同時兼具大眾口碑，願意到店內消費的顧客也會增加。在

價格方面主打平價消費也能有五星級的享受，相較於其他國外品牌的高

價位，多那之在價格方面佔有相當的優勢。 

 

(二) W:Weaknesses 劣勢 

  同類型競爭對手多，例如：金礦咖啡、８５度Ｃ，且只有西點、咖啡

等產品，或許是大眾喝下午茶的好地方，但在正餐時間人潮相對較少，客

人如要享受悠閒的用餐步調，多那之較不會列入考慮範圍之內。 

   

(三) O:Opportunities 機會 

  對於現代大眾想找個地方放鬆心情，多那之的經營模式以及店內裝

潢氣氛都是顧客理想中的好地方。 如能增加更多創新產品，有機會變成

台灣複合式咖啡廳的主流。 

 

https://www.google.com.tw/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=9&cad=rja&uact=8&ved=0CFwQoAIwCA&url=http%3A%2F%2Fwww.donutes.com.tw%2F&ei=qjsYU-3cLMnIkQXSnoGIBg&usg=AFQjCNEG9ehWTjdDxwy9CXktREwBLh-7GQ&sig2=_I7yDDH1qHDVTcN8JrMWWQ
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(四) T:Threats 威脅 

  台灣漸漸變成國際化社會，也慢慢地引進國外的餐飲品牌，競爭力相

對的較大，對於現代人喜好嘗新的心理，像多那之這種本土產業也會遭到

打壓。且品牌知名度相較於其他同業低，被選擇的機率較小。 

   

参結論 

 

一、問卷統計 

 

  為了解消費者行為與品牌滿意度，本組設計了一份問卷，對消費者進行調查。

發放時間為 2014 年 3 月 3 日至 3 月 6 日，共發出 120 份問卷，篩選後有效問卷

100 份，無效問卷 20 份，回收率 80%。問卷結果如下： 

 

(一) 基本資料                      Ｎ＝１００ 

題項 選項 數值(百分比) 

性別 男性 ４７ 

女性 ５３ 

年齡分布 １５歲以下 ６ 

１６～２０歲 １７ 

２１～３０歲 ２７ 

３１～４０歲 １９ 

４１～５０歲 １６ 

５１歲以上 １５ 

學歷 

 

國中以下 １２ 

高中職 ２３ 

大專院校 ５２ 

碩士、博士 １３ 

職業 學生 ２６ 

家管 ８ 

軍公教 １２ 

服務業 ４１ 

製造業 １３ 

月收入 ２萬以下 ２７ 

２萬１～３萬５ ４８ 

３萬６~４萬５ １８ 

４萬６~５萬 ５ 

５萬以上 ２ 

https://www.google.com.tw/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=9&cad=rja&uact=8&ved=0CFwQoAIwCA&url=http%3A%2F%2Fwww.donutes.com.tw%2F&ei=qjsYU-3cLMnIkQXSnoGIBg&usg=AFQjCNEG9ehWTjdDxwy9CXktREwBLh-7GQ&sig2=_I7yDDH1qHDVTcN8JrMWWQ
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表 1-1 基本資料 

由 表 1-1 所得到的受訪者背景數據顯示，到多那之消費以「女性」占了 53%

最多。學歷部分以「大專院校」52%最多。而年齡有 27%為在「21~30 歲」之間的

族群。月收入則以平均「2 萬 1~3 萬 5 元」為主，有 48%。而多那之的消費族群

廣泛，以「服務業」比例最多有 41%。 

  可能原因為多那之品牌較年輕化，環境氣氛亦適合上班族在空閒時間聚會、

聊天所致。 

 

(二)消費習慣的調查 

                

根據統計，消費頻率作多為「一月 1~3

次」，可知消費頻率是較為分散的;而每

人每次的消費金額以「201~400 元」最

多，可知多那之的消費價位屬於中價位;

最常購買的商品以「咖啡類」及「西點

蛋糕」為最多，可知目前兩種產品為消

費主流。 

 

 

(三)消費動機的調查 

 

  受訪者至「多那之」的消費動機最多有 40%是來自「朋友聚會」，最常一同

前往的人也是「朋友」有 43%；由此可知多那之營造的是一個適合聊天、聚會打

發時間的好處所。 
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食尚玩咖－Donutes 

 

9 
 

 

(四)滿意度調查 

 

 

(五)再購原因 

 

  受訪者對於得知多那之的消費資訊最多有 54%是「朋友」；而電視廣告方面

的宣傳明顯不足，可知多那之在實體上的宣傳需再改變策略。而再度消費的原因

是因為最多的 50%「環境舒適」；可能原因為開放性空間的拘束感較低，能使顧

客降低壓迫感，進而為再次消費的主因。 

 

二、研究結論與建議 

 

  根據 SWOT 分析得知，多那之在南部已經是知名的品牌，但是相對的也有價

格型態類似的競爭者在角逐，想要與同業間劃出差異，建議善加利用獨家銷售的

自創義式冰品來行銷，可以「消費滿額兌換冰淇淋」的方式，可提升購買率以及

達到推廣自創冰品的宣傳效果，兩者兼具，可吸引更多消費人潮。得知品牌資訊

的方式最多是透過「朋友」，由此可知如能建立起良好的口碑，也是對自家品牌

的一種宣傳，如能吸引到更多顧客，那對業者來說，他們在市場上的地位不只是

更加穩固，可能還會迅速擴張出相當可觀的事業版圖。而再購意願的原因主要以

「環境舒適」作為考量，桌椅設備種類繁多，座位選擇性多樣，加上燈光設計令

人倍感溫馨舒適，不論是用餐亦或者是朋友來此喝下午茶聊天都是不錯的選擇，
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統計顯示,品牌印象

及商品定價最多為「滿

意」有 46%及 50%；而消

費後的滿意度最多「非常

滿意」有 52%，可知目前

的行銷策略是符合市場

需求的。 
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營造出來的氣氛可讓人覺得放鬆，因此令消費者願意再次上前消費。但由於門市

據點少、推廣方面欠佳，所以較不為人所知，因此可以利用現代人使用智慧型手

機頻繁的特性，與其結合，利用「即時訊息」的方式，藉由「衛星定位」得知鄰

近門市的即時消費訊息，甚至可以憑訊息得到更多折扣等促銷方式，以提高產品

的銷售率及品牌知名度。 
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