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壹●前言 

 

一、研究動機 

 

    現今的複合式咖啡廳越來越普遍，想藉由最常見到的兩家複合式咖啡廳來做

對比,了解現代人選擇的考量是什麼，以讀書的角度來看，會選擇到星巴克，因

為他們空間較為密閉，能營造出自立的空間，給人有格外的沉靜感；以上班族的

角度來看，會選擇到 85 度 C，因為價格較為平價，所以也較能負擔得起。不同

的需求就需要不同的原因去做考量，不同族群的人們也有屬於自己的喜好場所，

我想更深入去探討星巴克與 85 度 C 這兩家同樣都是複合式咖啡廳，但咖啡價格

為何會有如此明顯的差異，又為什麼有人願意多花點錢去品嘗他們的咖啡，難道

是因為看起來比較高貴？還是是因為掛上了品牌所以價格隨之增長？或其實咖

啡本身真的就值那些錢？ 

 

二、研究目的 

 

    (一)兩間咖啡廳的咖啡,蛋糕,麵包的不同特性  

    (二)人們以什麼角度去選擇要星巴克還是 85 度 C    

    (三)為什麼有人願意多花點錢去品嘗星巴克的咖啡   

 

三、研究方式 

     

    (一)相關資訊    

    (二)問卷調查    

 

四、研究流程 

   

               ▲ 圖一 研究流程 (資料來源由研究者自行彙整) 
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貳●正文 

 

 

一、基本資料 

     

    (一) 統一星巴克股份有限公司於 1998 年 1 月 1 日正式成立,但在星巴克於

1971 年創設之時，它的名字叫「星巴克咖啡、茶及香料。」(經濟學人，2013) 那

時，星巴克曾販售 27 種茶葉；隨著擴張，星巴克也將焦點放上咖啡，只留下少

數茶品。星巴克的命名是以「赫曼．梅維爾在《白鯨記》一書著作中的大副之名 

(Starbuck)而命名的。」(星巴克官方網站，2009) 星巴克最原始的 Logo 為深褐色，

取自於「十六世紀挪威的雙尾美人魚木雕圖案」(星巴克官方網站，2009) 她看起

來嫵媚迷人、充滿冒險精神，就像咖啡一樣具有誘惑力，加上一個環繞著

「Starbucks Coffee ,Tea and Spice」的字樣，就成為令人神迷的星巴克商標圖案。

1987 年星巴克總裁(Howard Schultz) 改以綠色系為主色調，創造出明亮、活潑的

感覺，並把美人魚拉近，讓大家更能清楚看見美人魚的笑臉，演變成為今日的星

巴克女神 Logo。 

 

     (二) 85 度 C 是臺灣一家連鎖餐飲店，2003 年由吳政學創立，以販賣咖啡、

蛋糕、麵包、伴手禮等甜點與烘焙食品為主。品牌取名為「85 度 C」的原因是因

為這家連鎖店認為「咖啡在攝氏八十五度時喝起來最好喝」(85 度 C 官方網站，

2009)，然而實際上八十五度只是咖啡的平均最佳沖泡溫度。根據咖啡專家資料，

100 度 C 熱水經過咖啡機內部的管線後，就如同離開瓦斯爐熱的水一樣，溫度會

自然稍降，冲煮咖啡的溫度大约在 90 到 96 度 C 之間，而最適合喝的咖啡，冲煮

的溫度應是 85 度 C 左右，在此溫度下可讓您品嘗到咖啡中甘、苦、酸、香醇等

均衡的口感，而這也代表的是85度C品牌希望產品呈現给顧客都是最優質質量、

最美味、超值的精神，也期待消費者到 85 度 C 消费都能感受到品牌所帶给的甜

蜜幸福感動。至 2010 年為止，85 度 C 在臺灣已有 300 多家門市，也在澳洲雪梨

開設海外的第一家門市，接著中國、美國、香港等地也陸續開設門市。 

 

二、產品介紹 

 

    (一) 星巴克以主打咖啡為商品，除咖啡之外，亦有茶飲等飲料，以及三明

治、糕點等點心類食品。咖啡豆分成中度烘焙、深度烘焙及黃金烘焙等系列，烘

焙時間及等級會影響口感和味道，每個人都有自己喜好的咖啡豆，就等著消費者

自己去。星巴克「以 1 億美元的價格，買下位於舊金山的法式手工麵包連鎖店

Bay Bread 以及旗下的 Bay Bread 輕食複合餐廳品牌。」(吳凱琳，2012) 長期以

來，美國星巴克的餐點讓多人「敬謝不敏」，冰冷無味、賣相不佳，和它所標榜

https://zh.wikipedia.org/wiki/%E8%87%BA%E7%81%A3
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E9%80%A3%E9%8E%96
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E9%80%A3%E9%8E%96
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%90%B3%E6%94%BF%E5%AD%B8_(%E4%BC%81%E6%A5%AD%E5%AE%B6)
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%92%96%E5%95%A1
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E8%9B%8B%E7%B3%95
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E9%BA%B5%E5%8C%85
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E4%BC%B4%E6%89%8B%E7%A6%AE
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E7%94%9C%E9%BB%9E
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E7%83%98%E7%84%99
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E6%94%9D%E6%B0%8F
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E5%92%96%E5%95%A1
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E8%8C%B6%E9%A3%B2
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E9%A3%B2%E6%96%99
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E4%B8%89%E6%98%8E%E6%B2%BB
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E4%B8%89%E6%98%8E%E6%B2%BB
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E7%B3%95%E9%BB%9E
https://zh.wikipedia.org/wiki/%E9%BB%9E%E5%BF%83
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的高價咖啡氛圍，實在很難配得上，「這次的收購，將可彌補星巴克長久的「缺

憾」。」(吳凱琳，2012) 飲料中有咖啡、茶瓦納、星冰樂、汽滋樂，其中咖啡為

販賣主軸，星冰樂其次，購買星冰樂的人多半為學生，星巴克走的是高價位路線，

也許有些人會覺得這是個奢侈的花費，不過在對於喜好咖啡的顧客上，不超過自

己的消費能力，都認為是個理所當然的享受。 

     

    (二) 85 度 C 以咖啡蛋糕、蛋糕烘焙為主，平價咖啡連鎖加盟店以「五星級

飯店高品質商品」(楊曉芳，2009)搶攻平價咖啡市場，擁有 20 多種飲料和咖啡，

60 多種蛋糕，88 種麵包，由 5400 平方公尺中央厨房提供的琳琅滿目的產品，遠

遠超過一般的蛋糕麵包店。咖啡豆都是採用瓜地馬拉安提瓜火山咖啡豆，曾是「國

宴指定及瑞典皇室御用的咖啡豆，香氣足、甜度高、咖啡因含量低，其阿拉比卡

小果是最頂級的咖啡豆品種。」(85 度 C 官方網站，2009) 85 度 C 蛋糕以「精緻」

為訴求，僅提供切片、6 吋、8 吋小型蛋糕，有別於一般傳統蛋糕店，且依據市

場調查，8 吋蛋糕是消費者最佳品嚐份量。 

 

三、優惠方案 

 

    (一) 星巴克早餐的組合優惠，麵包搭配沙拉在附上一杯中杯拿鐵只要 155

元，星巴克中最熱門的優惠就是買一送一了，僅需要花一杯的錢就能買到 2 杯一

樣的飲料，關於星巴克為什麼只玩「第二杯行銷」而堅持不降價？網友

有許多看法，有些認為「維持潮度與尊榮感，把自己當成名牌在經營「排

隊才有吸引力、促銷才會覺得賺到，降價就沒人要買了」(聯合新聞網，

2016)，除了品牌好感度之外，也有網友從實際的營收計算來解析這個問

題。在門市營收的計算上，「買一送一」和「降成半價」的結果相差很

大，買一送一只要有 1 組客人即可賣出 2 杯；如果是半價就要累積兩組

客人才會賣出兩杯同樣是一組客人，買一送一的利潤是降成半價的兩倍，

從這裡也可以看出為什麼星巴克就連信用卡優惠都會指定要「第二杯」

才可以享受優惠，賣越多賺越多是提高營收的不二法門。 

     

    (二) 85 度 C 的優惠都會配合著時事在進行，85 度 C 搶搭寶可夢熱潮， 8 月

23日到8月25日的營業時間，「只要在門市周圍抓到1隻寶可夢，翻拍抓寶畫面，

就招待全飲品系列 9 折的優惠」(85 度 C 官方網站，2009)，不過，85 度 C 也提

醒，每人每天限兌換一次，不可跨店重覆兌換，並於翻拍上面所顯示時間 30 分

鐘內購買，才可享優惠。每個節慶 85 度 C 也會有不同的優惠活動，今年推出專

利得獎白玉東坡酥、芋頭酥、小月餅等多種不同口味同時滿足葷素食用者。「9

月 8 日前預購享 85 折優惠，贈送招牌咖啡買一送一券乙張，上網登錄發票再加

碼抽 85 度 C 蛋糕兌換券。 」(85 度 C 官方網站，2009) 

 

http://baike.baidu.com/view/2124430.htm
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四、行銷策略 

 

    (一) 星巴克表示:「我們不需要花錢打廣告！潮流咖啡星巴克的行銷策略」

(Amber Chang) 不論是在平面廣告或是電視廣告，都不曾見到星巴克的產品。星

巴克運用低成本的網路平台來達到廣告行銷的目的，他們利用網路上的平台例如：

Facebook,Twitter ,YouTube ,利用社群網絡、影片分享、照片分享來與消費者互動

交流，透過這些平台得知消費者的消費方向消費需求，以照片及資訊分享的方式

使星巴克的品牌成為潮流趨勢，也利用這些平台來推動一些促銷活動，例如飲品

買一送一或是商品 85 折的活動，這些活動經常造就大排長龍的情形。星巴克的

品牌形象建立在公司與消費者之間的信賴與喜愛，他們不需要過多的行銷，客人

就會主動送上門。消費者在星巴克獲得滿意的服務後，自然會向身邊的朋友推薦，

這就是他們最好的廣告方式。 

     

    (二) 85 度 C 以破壞式創新的手法進入市場，就是以更便宜、功能更強的創

新產品，進攻低階市場，癱瘓領導品牌。強調「帶了就走」(王曉晴，2011)，非

常方便又快速，增加顧客購買慾望。除了幾個節日之外，他們在平日並沒有做特

別的產品特價促銷，在產品的宣傳上也沒有做太多 的廣告，如：「在母親節蛋糕

預購八五折，再送飲料九折優惠卷的優惠。」(85 度 C 官方網站，2009) 此外，

也 很少其過在電視上做宣傳，但是他們很常在財經周刊等商業性質的報章雜誌

上去 宣傳他們的創業歷程，及需和 85 度 C 七次的會面洽談，才召募來的五星級

蛋糕師 傅的過程等等，所營造出來的創業理念，並且推廣他們的產品，是經由

五星級蛋 糕師傅的烹飪手法和低價格售出。85度C在傳統蛋糕系列中加進巧思，

推出附件「耳朵鬍鬚、眼鏡」可自己 DIY 的獅子王蛋糕，增添過節樂趣。父親

節蛋糕系列，今年推出獅子造型與紳士造型兩款主題蛋糕，和兩款 8 吋蛋糕，其

中「木法沙之愛」蛋糕可讓消費者自行 DIY，「預估這波檔期全台可銷售超過 20

萬個父親節蛋糕，DIY 主題蛋糕可超過 3 萬個。」(黃玉燕，2016) 

 

五、通路策略 

 

    (一) 星巴克消費族群以女性、婦女、學生、月收入中等條件的消費族群為

主力，消費時段不固定之消費者其消費頻率較高，品牌形象與生活型態兩者之間

有密切的關係。這兩年在台北內湖推行了主賣現做熱食的成功門市，以及在台南

永康設立了第一家咖啡得來速 DRIVE THRU。多元化的產品吸引不同層面的消費

族群 ，並以創新的概念研發產品，不論男女老幼都能在星巴克找到自己想要的

產品。 

     

    (二) 85 度 C 行銷的對象是從小學到中學、上班族等等的顧客，價格低廉平

民化是 85 度 C 的主打，所以可以很容易的吸引到一般大眾。「85 度 C 堅持開店

http://www.epochtimes.com/b5/tag/%e8%9b%8b%e7%b3%95.html
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必須要開在三角窗，因為三角窗的店面可以帶來高聚客力吸引許多顧客人潮，並

且可以提高店面的曝光率。」(靖芳，2008) 三角窗位於十字路口轉角上的商店，

所以對 85 度 C 而言，就算三角窗的租金比非三角窗的租金還要貴上個六萬塊，

他們還是願意花那筆錢，畢竟花上那些小錢就可以幫助他們得到更多的人潮。 

 

六、SWOT 分析 

  

(一) 星巴克 

優勢(Strength) 

1.新產品推出速度快 

2.人才流失率低 

3.品牌知名度高  

4.直營販售 

劣勢(Weakness) 

1.價格偏高 

2.體驗淡化 

3.分店分布不均 

4.雙部門組織結構重疊 

機會(Opportunity) 

1.生活水準提高 

2.隱藏極大的商機 

3.咖啡人口增加 

4.異業結盟 

 

威脅(Threat) 

1.WTO 開放後，陸續有國際品牌進駐 

2.傳統麵包店複合式、連鎖咖啡館的經

營市場競爭激烈 

 

 (二) 85 度 C 

優勢(Strength) 

1.產品精緻 

2.平民價格五星級享受 

3.海外拓展 

4.黃金店面位置 

5.行銷創新 

6.加盟管理人性化 

7.提供外送服務  

劣勢(Weakness) 

1.各分店服務品質及態度不一 

2.加盟店的數量拓展過快 

3.通路品質控制不易 

4.品牌偏好度不足 

5.通路不廣、停車不方便 

6.休息空間太小 

機會(Opportunity) 

1.高品質的享受平民的平價 

2. 促銷活動多 

3.勇於創新的經營理念 

4.彈性空間大 

5.台灣咖啡市場尚有成長空間 

6.下午茶文化風行  

 

 

威脅(Threat) 

1.營業據點擴張太快 

2.競爭者不斷增加 

3.平價的專賣店紛紛興起 

4.加盟店水準不一 

5.產品生命週期縮短 
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七、問卷調查 

此問卷共發出 200 份，實際作答 177 份 

 

   

此問卷大多為 15~24 歲作答 

 

 

由此可知到星巴克的民眾多為朋友聚會 

 

                ▲圖四 可知消費者到星巴克或 85 度 C 用餐的目的 

由此可知到 85 度 C 的民眾多為購買點心(不再此問卷) 

      ▲圖三 可知消費者到星巴克或 85 度 C 用餐的目的 

          ▲圖二 作答此問卷的年齡  
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由此可知到星巴克的消費金額多為 151~230 元 

 
由此可知到 85 度 C 的消費金額多為 76~150 元 

 

   

由此可知星巴克在此問卷的年齡層較為受歡迎 

 

参●結論 

    現在國人喝咖啡的比例越來越高，消費市場也越來越廣。星巴克屬於外來商 

            ▲圖五 可知消費者到星巴克的消費金額 

 

 ▲圖六 可知消費者到 85 度 C 的消費金額 

 

       ▲圖七 星巴克與 85 度 C 到訪的頻率 

 



星巴克與 85 度 C 之超級比一比 

8 
 

品，而 85 度 C 則是本土崛起的後起之秀但兩者各有不同的消費族群，佔有不

同的消費市場。因為 85 度 C 的平民價位較能吸引一般民眾，而且在金融海嘯

的波及下，大部分的消費者已不再像從前那樣重視高品味的享受，反而傾向方便

且平價的消費模式，而 85 度 C 正符合現今消費者的需求。反觀星巴克價位較

高，一杯咖啡的價位在 85 度 C 可喝個4杯，所以經年累月下來是可怕的支出。

「85 度 C 的經營 策略，是麻省理工學院教授克里斯汀生所說的「破壞式創新」

典型。」（李雪莉，2007）就是以更便宜、功能更強的創新產品，進攻低階市場，

癱瘓領導品牌。  

    星巴克因封閉式的空間設計，已事先隔絕掉多數的消費族群，星巴克的顧客 

群主要是洽談公司事務的上班族、找地方聊心事的朋友群；然而 85 度 C 可以直

接在蛋糕櫃前觀看形形色色的蛋糕商品，不用介意店員的眼光， 舉凡早起散步

的阿公、阿嬤，趕著帶小孩上學的媽媽，準備去開會的上班族，形形色色的消費

族群，十分廣泛。星巴克在空間配置方面與高品質服務上，造成了 店內多半是

熟客的現象。星巴克砸下很多成本在「服務品質」以及「店內環境」，比較重視

店內環境 的氣氛及顧客的心理感受，而 85 度 C 藉由開放式店面及簡單的裝

潢，降低開店成本，且咖啡都以 35 元的低價位為主，更能吸引大眾。「最重要

的是在觀念上， 而不是在開支上超越你的競爭者。」（朱成，1988）在最近金

融風暴的影響之下，星巴克的高價位終究敵不過 85 度 C 所主打的 35 元平價

咖啡。綜合以上各點，我們可以發現：喝咖啡的風氣在台灣已是越來越盛行，經

營咖啡店就有很大的商機。我們研究的結果發現：店面位置、室內裝潢、營業高

峰時間、產品特性、顧客服務、行銷手法對於營業額有非常大的影響，可以提供

作為商業上的參考。 
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