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觀察動機

85度C在短時間內在全台灣開了三百多家分店，市佔率高達30％，卻沒有像蛋塔和甜甜圈一樣，曇花一現熱潮消退，到底是什麼原因使其店面屹立不搖？

目的

看似平凡的咖啡店，卻含有強大進攻全球市場的能力，究竟85度C的創始人吳政學是使用什麼樣的策略使85度C能夠在短時間內快速的擴散營業，在全台灣店面家數市佔率高達30%，且能夠長時間的持續，而非呼嘯即逝，透過個案研究，分析85的行銷策略與方針。

個案背景概述

美食達人國際連鎖(85度C咖啡)小檔案 

成立時間：2004年7月 

資本額：1,500萬元，至今陸續投入總額約2億多元 

經營團隊：董事長兼總經理：吳政學 

前君悅飯店點心房主廚：伊自立 

前亞太會館點心房主廚：鄭吉隆 

前遠東飯店點心房主廚：倪世豪 

全國金廚金牌古建隆 

主要業務：咖啡、蛋糕、麵包、周邊相關食品 

員工人數：600多人 

營運成績：每店月營收平均180萬元，店月淨獲利15～70萬元不等
吳政學，一個來自雲林口湖的鄉下人，經過了「50元熱到家PIZZA」與「休閒小站」的熱潮與退燒後，在一次偶然的機會下創建了85度C咖啡蛋糕烘焙店。雖然老闆的學歷不高，卻帶起了台灣一股咖啡與蛋糕烘焙結合的風潮，抓準消費者精打細算的需求，打出「五星級糕點，平價化享受」口號 ，短時間創造流行風潮，成為本土咖啡連鎖店的龍頭。
2004年85度C的第一家直營店開在台北縣永和保平路的轉角上，成立至今才四年，直營與加盟店家數市佔率高達30%，已超越統一集團的星巴克，85度C儼然已成為飲品與烘焙業最大的玩家。其原因很多種，最明顯的是在店面裝潢的講究，85度C咖啡蛋糕的店面裝飾主要以暗紅色與白色相間，營造簡潔，高雅，明亮的外觀；搭配簡單大方的座位與現做的蛋糕，傳達溫暖休閒的氣氛，吸引消費者。溫暖的鵝黃色燈光及明亮的開放式空間拉近了與消費者間的距離感。

目前直營店有麵包項目，占營收的45%，比咖啡、cake的35%、20%還高，但是吳政學承認，麵包比較複雜，單是師傅的訓練就不是那麼快，不像咖啡與cake的快速複製成功模式，需要時間。今年先在14家直營店進行，第一年目標是8家，未來擴至60家，下一步才會擴及加盟店。
    85度C目前已在全球60餘個國家註冊，將由台灣走向全球，今年第四季進入大陸市場上海開店，並跨足澳洲和美國展店。對於進軍海外需要重新了解，例如大陸市場預定要花1年時間，因為曾經失敗過，所以要建立海外成功模式對85度C而言相當重要。
    吳政學的願景是希望30年在大陸開設18000家，讓85度C台灣品牌成為兩岸最大的咖啡、蛋糕複和式餐廳品牌連鎖店。 
問題現況(與星巴克比較)


85度C成立第一家店的時間為2004年，比星巴克在台成立第一家店的1998年還要來的早，但如此短暫的營業時間並不影響85度C的營業額，根據許多資料顯示，85度C在台的營業額已經超越了星巴克的31億元。兩家咖啡連鎖店對於讓消費傾向外帶或是享受店面裝潢氣氛有很大的不同，85度C每家店所提供的座位並不多，可以見得較傾向外帶型，而反觀星巴克則大多提供舒適悠閒的環境，外帶比例僅佔了10%。另外，在店數的掌握上也大大的不同，85度C是使用快速加盟的方式打開知名度，讓消費者能更方便的購買到想要的商品；而星巴克則是嚴格的篩選各分店的服務人員，且每一家都是直營店，因此全台目前僅有190家，消費者必須到特定的地方才能消費。在員工人數上也有出入，相對於星巴克的2000多人，85度C的員工僅有1050人，其中還包含了350為的烘焙師傅定期的研發，推出新穎的產品，可以看出85度C人手不足的地方。最後，他們在經營理念上也完全不同，以85度C而言，90%是直營店(佔大多數)，且商品以咖啡和烘焙並重，另外也強調薄利多銷的行銷手法，成功的吸引大多數的台灣民眾購買，其顧客群從小學生，家庭主婦到穿拖鞋的歐巴桑都是，可見其範圍的廣度；若以星巴克而言，全部的店都是直營店，從不開放加盟，商品以精品咖啡為主，未來可能會加入餐點作為組合，再者，星巴克用空間增加附加價值，透過特別的裝潢與擺設，提升客人對產品的價值，最後，其顧客群幾乎為熟客(佔35%以上)，可見85度C和星巴克差別甚大。

個案特色觀察與分析

對經常吃便當的人來說，若吃一頓飯六十塊，喝杯咖啡卻要一百多，幾乎可以買兩個便當，人們經常喝會有壓力。85℃的行銷策略就是典型的「破壞式創新」，以更便宜、功能更強的創新產品，進攻平民市場。

吳政學說到：「我們採高品質、低價格的行銷策略，平價的咖啡蛋糕店要讓一般人都消費得起，門外的櫥窗清楚地秀出商品及價格，拉近與客人間的距離，連阿嬤都敢帶著孫子入店光顧。」
以下就85度C內部與外部的行銷理念分析如下：

1、 內部行銷：員工認股打開盈餘基礎 (提高員工向心力與忠誠度)

抱持核心競爭力是人才的理念，吳政學、王建堯與股東們不吝惜獎勵員工。「員工入股，大家更努力，我找到更多更好的人，產品品質更好，可以開更多的店。」不但店長及副店長可入股，連工讀生也可分享營收成果。犒賞讓員工對公司更具向心力。

在堅持作蛋糕就要找最好師傅的理念下，吳政學用分紅入股與創業兩個概念，抓準不少大飯店主廚們想開店的心情。他找到前亞太會館點心房主廚鄭吉隆掌管85度C咖啡的麵包烘焙事業群。並陸續吸引進包括前君悅飯店點心房主廚伊自立、前遠東飯店點心房主廚倪世豪與全國金廚金牌古建隆，擔任蛋糕西點研發製作，讓消費者用平價的消費享用五星級的產品，一起為85度C站台。

二、 外部行銷：以行銷的基本4P來分析

（一） 「Price（價格）」：平民經濟的鎖定

平民經濟的想法，主導了吳政學定價與區位的選擇。鎖定「平民經濟」，走到任何一家85度C，明亮的三角櫥窗旁，總是排著隊的人龍男女老少、中產階層都有，每個人好像走自家廚房那般自在，是台灣眾多人口的真實縮影。經濟實惠，平價消費與高級食材的享受，一杯35元的咖啡搭配上一塊價格不到50元的蛋糕，創造了平均單店營收達180萬元，年營業總額約17億元，平均每店每月獲利15～70萬元不等的銷售佳績

（二） 「Product（產品）」五星品質的堅持

以複合式餐飲進攻市場，輔以五星級廚師團隊研發獨特口味的麵包，並強調原物料親自挑選、標準的半成品配送與加工程序，種類多樣，品質保證。如此嚴謹的產品訴求，為85度C打開了咖啡與蛋糕烘焙的市場。

1. 咖啡：

85度C咖啡蛋糕專賣店主要是使用瓜地馬拉的安堤瓜火山咖啡，除了採用保護自然環境的餘蔭法栽培咖啡樹外，主要特色是種植於瓜地馬拉的安堤瓜高山區，當地的活火山所持續噴出的火山灰除了使該地區的土壤肥沃外，同時也是增加咖啡豆風韻的一大助力。該咖啡豆曾獲得國內外知名人士所指定使用，在各大五星級酒店販售，同時亦是我國2002 年國宴所指定使用的咖啡豆。
2. 蛋糕烘焙：

除了咖啡香，85度C魅力的第2個武器是蛋糕烘焙。4 位五星級主廚是85度C蛋糕背後的靈魂推手，前亞太會館點心房主廚鄭吉隆、遠東香格里拉大飯店，國家金廚獎得主及前華膳空廚主廚倪世豪先生，分別率領專業的五星級團隊擔任烘焙與蛋糕西點研發製作。五星級的口味，價格不需五星級；平價商品仍然應該有高級的消費享受，這是85度C的理念。而全天候二十四小時提供的三明治，更是85度C為深夜或清晨消費者所提供最溫馨的服務。
3. 品質控管：

85度C設有中央廚房，產品原物料上採用有機栽培，完善的硬體設備及標準化作業流程，配送半成品至加盟門市，嚴格品質控管。所有麵包秉持當日現做，賣不完立即丟棄，強調新鮮現烤，保障消費者們都能吃到最新鮮，非隔夜的麵包。

（三） 「Place（通路）」：鄉村包圍城市

總公司展店部會評估商圈，設置門市於十字路口三角窗店面，增加85度C能見度，並搭配物流部門，實施外送車服務。85度C咖啡創業至今，業績扶搖直上，同時還大肆擴點，到今年1月底，直營加連鎖約91家店(直營13間)，從台灣頭(羅東)到台灣尾(台南)都可以看到85度C的蹤跡。

85度C的店面規畫，主要依據城市的人口、性別和人口密度的調查下，清楚地了解與掌握未來可能的展店目標地。為了降低開店成本、提高效益，85度C以五萬人口為基礎，在區位選擇上，鎖定人潮最多，位置醒目的三角窗；賣場裡強調坪效，專注外帶與平價的策略，每家店提供的桌椅通常不到四、五張，提高顧客的回轉率。對地點、坪效、裝潢的精打細算，使85度C平均開一家店資本額三百萬，比星巴克少一半以上。
另外，為確保加盟者達成目標，店面審核非常嚴謹。對即將設點的環境與各行業觀察半個月，以了解當地人的消費習性；開店後輔導5天，每家店都有位輔導員，幫忙解決加盟店的疑難雜症。而為了避免加盟者抱著玩票性質經營店鋪，85度C嚴格要求加盟者也必須投入工作。業績蒸蒸日上的85度C吸引了許多小本創業者的目光，目前90％的店鋪屬於加盟，其中花蓮、台東都有它的足跡。避免與像星巴克等大品牌直接衝突，鄉村包圍城市。

（四） 「Promotion（促銷）」：網路與店面的結合

85度C開幕期間，進行1元與10元咖啡促銷，加上開幕以來產品推陳出新，滿足了挑嘴的消費者。近期又搭配時節假日（比如母親節）進行促銷，擴大群眾在特殊假期聯想到85度C的機會。並且會利用網路發佈新產品訊息，並搭配各個重要的時節，推出特製的套餐、糕點系列。

以下是85度C透過舉辦活動來增加消費者對85度C的熟悉感：
1. 配合消保會對民眾飲用咖啡的健康觀念，避免因攝取過多咖啡因影響健康，採用紅綠燈的標示法，隨時提醒消費者，不要喝過量的咖啡。
2. 因應七夕情人節的到來，推出情人套餐 85折，並舉辦網路真情大告白「深情肉麻王」比賽，促銷85度C產品。
3. 配合中國新年，推出「咖啡蛋捲禮盒」、「牛軋糖禮盒」與「鳳梨酥禮盒」的年節伴手禮。
4. 母親節推出季節限定蛋糕外，並舉辦母親節裝飾蛋糕比賽，親手作蛋糕給母親。

結論與建議


根據我們的觀察研究，發現85度C之所以能夠快速的佔據台灣市場的原因可能有五點：第一，首創結合多方面合一的複合式咖啡店，結合了咖啡、冷飲、甜點、蛋糕、麵包、禮盒等等；第二，在打通知名度後，利用加盟系統迅速的擴張市場，讓民眾能更方便、更容易購買；第三，不管直營店還是加盟店，對於地點的選擇一律為人潮濟濟的三角窗，利用比一般商店多一面的優點，增加民眾看商品的機會，刺激民眾消費；第四，提供平價消費，在物價上漲的現在，民眾對於消費金額的控管更加嚴格，但在85度C，可以以平價的價格享受到多方面的美食，除了咖啡外，更能同時購買多種不同的商品，而無須花費太多錢；第五，所有的櫥窗皆以透明玻璃組合而成，民眾可以透過透明展示窗，點選自己喜愛的甜點，而且能夠更吸引民眾除了點購咖啡外也能多點甜點。


在快速擴張營業的同時，品質是一項需要特別注意的，因為在加盟店佔了90%的情況下，品質很難維持一定；員工人數也是一樣必須仔細斟酌的，85度C的店數遠比星巴克少很多，其中更包括了烘焙師，可以見得若在尖峰時期，民眾得大排長龍才能取的商品，對部分民眾而言，這是一項仍待改進的地方。因為85度C比較傾向讓消費者以外帶的方式消費，因此在每一間店並未擺設許多的桌椅，但是越來越多的消費者想要能夠在購買的同時能享用餐點，因此增加店面坪數以及座位或許是85度C可以當做改進參考的要素之一。如以上所述，85度C的店面都是位於三角窗，造成民眾不容易停放汽機車，因次我們建議85度C能妥善的規劃顧客停車場，讓民眾在購買餐點的同時不必擔心汽機車會有被拖吊的危機；或者，能夠提供顧客免停車即可點餐的服務，讓民眾能夠更方便的購買餐點。
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