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1. 觀察動機
　　在這個繁忙的社會中，許多上班族在上班時都必須長時間停留在緊張的情緒當中，越來越多人進而選擇咖啡當作他們提神的飲品，在上班途中不免買一杯咖啡。近年來在台灣的街頭亦可看到越來越多人手裡拿著星巴克杯子，還有許多人將星巴克視為消磨時間或讀書的最佳選擇地點。假設星巴克一杯咖啡以一百元計算，若每個禮拜喝個五天，一個月就必須花上兩千元，在這個經濟不景氣的時代裡，這也算是一筆為數不小的金額。在廣大的咖啡市場中，為何在消費者的心目中星巴克是他們的第一選擇呢？表示在某些人的心中星巴克已經有一定的地位。
　　因此我們針對此項問題，所要探討的是研究「星巴克咖啡行銷的手法」。我們知道星巴克在歐美地區早就極受歡迎，他們平均的消費所得高，所以自然不覺得星巴克咖啡價格較貴。但是在台灣，雖然星巴克咖啡在咖啡競爭同業中的價格算是比較高的，但是消費者卻還是願意購買，而漸漸打造了屬於星巴克的咖啡王國。我們要針對此點來找出為什麼Starbucks Coffee能夠在咖啡市場中屹立不搖的原因。

2. 觀察目的

此次觀察的目的在於了解為什麼消費者會選擇價位較高的星巴克而不受其他中低價位的同業影響。除了要了解產品本身效益和附加價值外，一個產品能夠被大家接受且受到廣大的消費者歡迎，而在競爭的環境下連鎖店還能夠持續增加，必定跟它的行銷策略有關。我們觀察的重點在於Starbucks Coffee如何在現今廣大的咖啡市場中占有一席之地，例如附加產品，大眾喜好程度(訪問消費者為何會到星巴克買咖啡的原因)、與其他同業的比較等。此次的觀察也可以透過星巴克咖啡的市場佔有率知道，目前他們正面臨了哪些同業競爭的壓力及威脅、如何維持消費者的高度信心和開發廣大的客源。

3.個案背景概述
星巴克是由美國Starbucks Coffee International公司、台灣統一企業、統一超商三家公司合資成立，於1998年1月1日正式名為統一星巴克股份有限公司，並在台灣各地開設經營咖啡事業。　

Starbucks Coffee International公司是全球第一大咖啡零售業者，強調人文特質與咖啡的品質堅持，堅持採用全球最好的咖啡豆烘培製作，尊重顧客與員工，並提供消費者最佳的咖啡產品與最舒適的消費場所，堅持此信念使得Starbucks Coffee成為當今全球咖啡的領導品牌，備受國際學者注目及推崇，亦被譽名為「咖啡王國傳奇」。

台灣的統一集團是於1967年創立於台南永康，從傳統食品起家，慢慢走向全方位的產品銷售，滿足消費者的需求，並銷至海外，三十多年來，統一企業不景是台灣最大的企業集團之一，也已經能在全世界的食品業擔任領導這的角色。

台灣的統一超商則是台灣目前最大的連鎖便利商店體系，成立於1978年，至今統一超商的直營及加盟店總數超過四千家，並擁有許多成功的轉投資企業。

三間具有豐富經驗及廣大市場的公司所成立的統一星巴克公司，以Starbucks Coffee Company在全球各地選購最優質高原咖啡豆為本，並甄選本地優秀的培育人才，提供台灣消費者高度品質的咖啡與服務、並提供獨特空間設計理念的優美環境，已經成功的在台灣開設了超過兩百家的星巴克門市(截止2007年6月)，並也得到台灣消費者的高度信賴。
4.特色與比較
除了有十足美式風味的星巴克咖啡，近年來，許多的咖啡業者紛紛在台灣各地如雨後春筍般的在大街小巷經營起咖啡連鎖店，例如平價的金礦咖啡和羅多倫、日式風的真鍋咖啡、同星巴克的美式咖啡為主軸的西雅圖咖啡、強調低價咖啡搭配美味蛋糕的85度C咖啡與35元壹咖啡…等等，讓在台灣的咖啡市場炒得火熱，平價咖啡因價格顯得平易近人，自然容易被消費者所接受，具備某種程度的顧客來源，相對的，如同星巴克較高價的咖啡，如何在這如此競爭的咖啡市場維持一貫的風采呢？定價較高的咖啡店勢必要具有獨特的吸引力，才能使消費者心甘情願付出較多的金錢。不僅要美味香醇、高品質的咖啡，可口獨特的餐點或舒適的環境、親切的服務、良好的氣氛等種種附加價值都要達到顧客心中的標準，才能在市場上屹立不搖，而這正是我們探討問題的所在，進一步研究及探討星巴克咖啡成功的行銷手法。
具我們觀察，星巴克和其他同類型店或便利商店的產品比較，算是消費不低的，有以下特點：

1. 咖啡優：便利商店重於快速與便利，咖啡以鐵罐、鋁罐和隨手包沖泡式咖啡為主；速食店以咖啡機沖泡的咖啡為主；同業咖啡雖然沖泡方式相似，但使用的咖啡豆品質有所不同。

2. 品質優：目前同業大多使用較低價位的粗狀咖啡為主，而星巴克咖啡使用單價較高的阿拉伯小果咖啡。所以即使星巴克咖啡價位比一般同業咖啡高，但是多數消費者還是以品質為優先選擇的條件。
3. 環境品質優：與其他同業相比，星巴克提供消費者更好的用餐環境，例如多數店內都有舒適的沙發供客人享用餐點，燈光亮度適中讓人有種放鬆的感覺，店內不時環繞的輕音樂也能讓忙碌的現代人能夠放慢腳步舒緩情緒，而安靜不吵雜的環境也吸引了許多學生。
4. 服務優：服務生態度親切笑容可掬，會仔細又有耐心的詢問每位客人的不同的需求，那種親切態度不做作很溫馨，再加上每個服務生都受過職前訓練，所以在應對處理方面會有一定的水準。

5. 滿足許多不同客人的需求：由於每個客人對咖啡的喜好不同，所以他們提供讓客人自己選擇甜度、濃度、牛奶種類等，他們會依照客人的要求調配出符合他們口味的咖啡。此外，在店內也設有調味自助吧供應無限的可可粉、肉桂粉、糖等等，讓客人自行選擇。
6. 選擇多：不只有咖啡，他們還有賣其他種咖啡飲料或非咖啡飲料，例如可口的夏日冰沙、星冰樂系列以及甜點或鹹點，讓客人有多方面的選擇。

7. 新產品：定時都會有許多新產品，或是季節限定研發不同的產品，例如推出一系列的聖誕節和春節應時商品吸引客人消費。

8. 行銷策略：會配合一些節慶或是重要日子，而給予一些特別的優惠，例如在鳳凰花開時穿學士服到店裡消費，星冰樂買一送一。此項特別的優惠不僅讓客人開心，也可以吸引更多的消費者而達到促銷的效果。
5.個案行銷手法(4P)與SWOT分析：

幾年前，星巴克的消費群屬於有經濟基礎的上班族或是中年人，對沒有經濟來源學生來講，算是比較高消費，只會偶爾和朋友相聚或是久久喝一次，但近年來，學生也有打工有經濟來源，變得不只是有經濟來源的上班族去消費，學生也會常常去消費，有時還會將星巴克當作是個很好的讀書地方，因此星巴克在台灣的分店越來越多。因此我們已4P及SWOT來分析他們成功的行銷手法。

星巴克的4P行銷手法：
1) Product(產品策略) 
就是強調星巴克不是要賣一杯咖啡，而是賣整個店的咖啡體驗。就如同前面所提到，統一星巴克開發的抹茶星冰樂商品，得到美國總部的認可，並「外銷」到新加坡的星巴克；星巴克為了符合不同時代有不同的口味而不斷推陳出新。在1995 星巴克推出碎冰打成的卡布其諾，讓向來喝熱咖啡的美國人愛上了冰品咖啡。現在星巴克推出新產品的速度更快，單單2002年就推出了7種新飲料，尤其是打破傳統調有甜味或是無咖啡的飲料，增加星巴克對年輕族群的吸引力。星巴克不斷發揮品牌力量，找新管道銷售更多樣的星巴克。1996 年，星巴克與醉爾思合作，共同開發星巴克冰淇淋。
2) Price(價格策略)
咖啡豆的來源，影響品質也影響價格，星巴克雖然是以直營咖啡店為主要營運，角色來說是進口兼咖啡店。由於品質的差異是影響價格的主要因素，而影響品質的好壞，上游是否有效的栽種對咖啡價格與品質也有其深遠的影響，所以統一星巴克還是引進自美國總廠烘焙好的咖啡豆。統一星巴克也認為讓消費者在享用好喝的咖啡之外，服務人員提供良好的服務品質，並適時地傳遞專業的咖啡知識，會是影響顧客是否會持續購買的重要因素。所以星巴克每杯咖啡的價錢是以維持特定價格政策中的劃一價格政策來定價。咖啡的價格決定了它的消費族群，而區隔出這些族群，因此就可以隔離出一些閒雜人等出入，讓咖啡店維持一定水平。
3) Place(通路策略)

統一星巴克的經營策略在於以快速展店的方式達到了規模經濟的效益。他的通路利用了1)異業結盟－統一星巴克與飯店業，星巴克已與六福皇宮飯店敲定合作，將進駐六福皇宮一樓，以品牌結盟方式開發金字塔頂尖客源。另據了解，凱悅飯店也是星巴克爭取合作結盟的對象。 星巴克進駐後，六福皇宮將成為國內第一家星巴克進駐的觀光飯店。結合品牌發展多元商品，並與不同企業策略結盟，分享彼此客源、通路，提昇營收。
2)踏入校園－統一實踐新天地，做為實踐大學的學生有福了，校區內除了第一家進駐校園的誠品書店，日前統一企業也在新學期開始時加入，「實踐新天地」在實踐前校長林澄枝、7-ELEVEN總經理徐重仁、星巴克營業部經理謝國輝等貴賓的剪綵後，隆重開幕。3)以電子商務做網路行銷，公司總裁霍華‧蕭茲亦為網上拍賣公司E-Bay 與網上藥品零售Drugstore.com 的大股東，當然網際網路有助於擴大客戶層，對產品多元化與強化品牌會產生最大助力。星巴克透過「數位策略」規劃，由Organic 建立，以微軟電子商務技術為基礎的星巴克網站，為該公司與全球客戶互動增加了新的途徑。但目前此舉止侷限於美國等地，台灣尚在規劃中。

4) Promotion(促銷策略)
星巴克的行銷結合了許多方式，以達到吸引原客人回購率及開發廣大客源：1)網路、手機點餐和無限網路:去年8月（應該是2002年）開始，北美與歐洲的星巴克不但推出網路與手機預先點餐的服務，近2千家星巴克的門口，還貼上了天線的小貼紙，標示店內提供高速無限網路，是星巴克與德國電信公司T-Mobile 合作的新服務。2)門市外送服務:星巴克部份門市提供外送服務，飲料、糕點如需大量訂購。3)Starbucks 隨行卡紅利積點:統一星巴克公司推出每儲值1,000 元於隨行卡內，即可獲得紅利積點一點，會定期的換兌換商品，讓客人有機會品嚐各式新商品。4)其他促銷方法:每月的6.20日買咖啡打85折、推出熟客卷、隨行卡、配合節日舉辦促銷活動例如中秋節促銷月餅贈送咖啡杯促銷方案等、提供有關咖啡文化介紹例如咖啡豆選擇各式咖啡名稱咖啡調理要訣、提供各式各樣之咖啡沖泡器具及咖啡豆之訂購、環保觀念自行攜帶杯子即享有10元現金折扣。
星巴克之SWOT分析

	企業優勢 (Strength)
	企業弱點 (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
	*商品價格偏高
*權利金高
*後進事業

	企業機會 (Opportunity)
	企業威脅 (Threat)

	*咖啡人口增加
*展店迅速
*異業結盟
*海外投資市場的開拓
	*市場競爭激烈
*進入障礙低
*健康意識抬頭



五力分析
供應商：位居世界第二大貿易品的咖啡豆,貨源充足,統一採購可降低成本 
購買者：消費者意識高漲、資訊透明化（比價方便） 
產業內競爭：商品大同小異　店家附近往往有許多同業競爭 
潛在競爭者：咖啡店技術層次不高，進入障礙低 
替代品：平價咖啡、罐裝咖啡、茶類飲料 
6.結論與建議：

在經過了一連串對於星巴克行銷方法的探討後，知道其成功不是沒有原因的。在面對龐大的咖啡市場，星巴克企業即使有著廣大的客源卻還是感受到壓力，對於商品的行銷不斷的推陳出新。雖然現在的人對於飲食上的消費較不吝嗇，也比較捨得去消費，但還是有許多對咖啡不挑剔的人，認為星巴克的消費還是偏高，他們還是比較願意去選擇較低價位品質也不會差到哪的咖啡，所以或許還是會失去某部份的消費群，建議或許可以推出套餐方案或另加附加價值等，能貼近更多的消費族群。
7.參考資料：
學術網站http://www.shs.edu.tw/index.php
星巴克官方網站http://www.starbucks.com.tw/home/
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