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摘 要 

本研究旨在探討消費者對便利超商咖啡品牌的滿意度與忠誠度，以深入

了解消費者對不同品牌咖啡的偏好。研究選擇了市場上具有代表性的幾個便

利超商咖啡品牌，包括台灣 7-ELEVEN、全家便利商店、萊爾富便利商店等，

利用 SWOT分析及 4P行銷策略，探討消費者對咖啡口味、種類等方面的評

價，以及其對不同品牌的忠誠度和回購意願。 

研究結果顯示，消費者對便利超商咖啡品牌的滿意度受到多個因素的影

響。其中，咖啡的口味和品質是消費者最為關注的兩個因素，其次是價格和

服務。在不同品牌之間，消費者對咖啡的口味和品質評價有所差異，而價格

和服務方面的表現則對消費者的滿意度影響較小。 

此外，研究還發現消費者對便利超商咖啡品牌的忠誠度存在差異。部分

消費者對某一品牌的忠誠度較高，更願意長期選擇該品牌的咖啡，而另一部

分消費者則更加注重咖啡的品質和口味，對品牌沒有明顯的偏好。 

總結來說，本研究通過對便利超商咖啡品牌滿意度與忠誠度的探討，揭

示了消費者對不同品牌咖啡的偏好和消費行為，為相關企業提供了重要的參

考依據，以優化產品和服務，提升消費者滿意度和忠誠度，進而提升企業的

競爭力。 

 

關鍵字：消費者、滿意度、忠誠度、SWOT分析、4P行銷策略 
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Abstract 
 

This study aims to explore consumers' satisfaction and loyalty to convenience 
supermarket coffee brands to gain an in-depth understanding of consumers' 
preferences for different brands of coffee. The study selected several representative 
convenience supermarket coffee brands in the market, including Taiwan's 7-
ELEVEN, FamilyMart, Laifu Convenience Store, etc., and used SWOT analysis and 
4P marketing strategies to explore consumers' perceptions of coffee tastes and types. 
Evaluations in other aspects, as well as their loyalty and repurchase intention to 
different brands. 

Research results show that consumer satisfaction with convenience 
supermarket coffee brands is affected by multiple factors. Among them, the taste and 
quality of coffee are the two factors that consumers pay most attention to, followed 
by price and service. Consumers' evaluations of coffee taste and quality vary among 
different brands, while price and service performance have less impact on consumer 
satisfaction. 

In addition, the study also found that there are differences in consumer loyalty 
to coffee brands in convenience stores. Some consumers are highly loyal to a certain 
brand and are more willing to choose that brand of coffee for a long time, while other 
consumers pay more attention to the quality and taste of coffee and have no obvious 
preference for brands. 

In summary, this study reveals consumers' preferences and consumption 
behaviors for different brands of coffee by exploring convenience supermarket 
coffee brand satisfaction and loyalty, and provides important reference for relevant 
companies to optimize products and services. , enhance consumer satisfaction and 
loyalty, thereby enhancing the competitiveness of enterprises. 
 
Keywords: consumers, satisfaction, loyalty, SWOT analysis, 4P marketing strategy
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第一章 前言 

在現代快節奏的生活中，便利商店已成為許多人日常生活中不可或缺的

一部分。隨著人們對品質咖啡的需求不斷增加，便利商店的咖啡成為了許多

人在行動中獲得咖啡的首選。 

然而，隨著市場上咖啡品牌的競爭日益激烈，我們必須了解消費者對便

利商店咖啡品牌的滿意度以及忠誠度的情況。這不僅對於便利商店自身的經

營和發展至關重要，也能為相關企業提供寶貴的市場洞察和改進建議。 

因此，本研究旨在探究消費者對便利商店咖啡品牌的滿意度和忠誠度的

情況，並透過系統性的調查和分析，提供客觀、全面的結果和建議，以促進

便利商店咖啡品牌的發展，提升消費者的消費體驗。 

透過本研究，我們將能夠深入了解消費者對便利商店咖啡品牌的需求和

期望，為行業的進步和改善做出積極的貢獻。 

 

1-1研究動機 

大部分的消費者早晨都會去附近 7-ELEVEN或是全家，買一杯咖啡上班或

上學，尤其是在某些大企業的公司裡以及在學校裡都有便利商店或是全家，因

此帶給消費者很多的便利性。也了解到消費者在不同便利店品牌間的咖啡偏

好，有助於咖啡市場競爭策略的制定。探究消費者選擇某個便利店品牌購買咖

啡的因素，例如價格、品質、便利性等，以了解消費者偏好和行為模式。比較

不同便利店品牌的咖啡產品定位、行銷策略、品質控制等，以揭示品牌間的競

爭優勢和劣勢。觀察不同便利店品牌的咖啡銷售情況，分析咖啡市場的發展趨

勢和潛在機遇。探討不同地區或群體對不同便利店品牌咖啡的偏好，了解社會

文化因素對消費行為的影響。研究不同便利店品牌的咖啡供應鏈和包裝方式，

評估其對環境的影響，提出可持續性改進建議。根據消費者需求和市場趨勢，

提出新的咖啡產品概念或改良方案，以擴大市場份額和提高品牌價值。 

探究消費者對不同便利店品牌的忠誠度和轉換行為，了解品牌形象和服

務品質對品牌忠誠度的影響。研究不同便利店品牌的營運模式和市場地位，為

相關政策制定提供參考和建議，促進便利店業的健康發展。分析不同便利店品

牌在咖啡製作技術和設備上的投資和創新，了解其對產品品質和消費者體驗

的影響。研究不同便利店品牌的品牌形象和定位，以及其在咖啡市場上的形象

塑造策略和效果。分析不同便利店品牌在咖啡產品的供應鏈管理方面的效率

和效益，提出改進建議以降低成本和提高產品品質。通過研究消費者對不同便

利店品牌咖啡的需求和偏好，預測未來咖啡市場的發展趨勢和方向，為業者提

供戰略建議。分析不同便利店品牌在社會責任方面的表現，如對員工福利、社

區貢獻等，評估其在消費者心目中的形象和價值。探究不同便利店品牌在咖啡

製作技能培訓和員工教育方面的投入和效果，評估其對產品品質和服務水平
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的影響。比較不同便利店品牌在咖啡市場上的市佔率、銷售策略和市場定位，

分析產業競爭格局和品牌間的戰略競爭關係。 

了解消費者對不同便利店品牌咖啡的認知和態度，包括品牌形象、產品質

量、價值感受等，以揭示消費者行為背後的心理因素。利用大數據技術分析不

同便利店品牌的咖啡銷售數據，預測未來市場需求和趨勢，為業者制定市場推

廣和庫存管理策略提供支持。比較不同國家或地區的便利店市場和消費者行

為，探討咖啡文化在不同文化背景下的變化和影響，以及便利店品牌在跨文化

市場中的策略適應和表現。根據研究結果，提出改善建議，以優化咖啡產品的

品質、口味和服務，提升消費者滿意度和忠誠度。 

 

1-2研究目的 

（一）了解 7-ELEVEN、全家、萊爾富各超商咖啡品牌的種類 

（二）了解消費者對超商咖啡品牌的滿意度及忠誠度 

（三）藉由 SWOT分析及 4P行銷獲得消費者喜好之咖啡品牌優缺點 
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第二章 文獻探討 

2-1產業分析公司簡介 

2-1-1 7-ELEVEN 

1927 年創立於美國德州達拉斯的 7-ELEVEN，初名為南方公司（The 

Southland Corporation）。到了 1946 年，推出了當時便利服務的「創舉」，

1978年 4月統一企業集資成立統一超商，將整齊、開闊、明亮的 7-ELEVEN引

進，掀起零售通路的革命。2000年 4月 20日在媒體的見證下，7-ELEVEN 總

裁 Mr. Jim Keyes也正式和創辦人高清願先生簽訂永久的授權契約代表了美

國 7-ELEVEN 對統一超商完全的信賴，更認同統一超商的經營實力，也對 7- 

ELEVEN在所在地的永續經營多了一份保障。 

公司由來朝創時營業時間為早上 7點到晚上 11點，自此，「7-ELEVEN」傳

奇性的名字於是就誕生。現今為 24 小時。7-ELEVEN 便利商店標語「Always 

Open, 7-ELEVEN您方便的好鄰居 有 7-ELEVEN真好 7-ELEVEN總是打開你的

心」，這句 slogan 意思是「營業時間 24，您方便的好鄰居」這句話，透過「方

便」和「鄰居」兩種形象，突顯 7-ELEVEN 全天不打烊，隨時都可以買到東西

的經營特性。 

品牌故事 7-ELEVEN 最初以便利、長時間開放和提供一系列基本商品而聞

名，例如飲料、糖果、香菸產品等。後來，他們不斷擴大產品線，提供熟食、

咖啡等更多選擇。 

品牌的成功部分歸因於其創新的行銷策略，如舉辦“7-ELEVEN 日”促銷

活動。還引入了方便的店內設施，如 ATM機、衛生間。現今 7-ELEVEN 是全球

最大的便利店連鎖之一，遍布世界各地，提供各種商品和服務，也在不斷創新

和擴展業務，以滿足現代消費者的需求，這使得統一超商成為一個備受歡迎的

品牌，與便捷購物體驗緊密相連。統一超商 City Café正式於 2005年推出。 

 

2-1-2全家 

台灣全家便利商店成立於 1988年 8月，為日本伊藤忠商社企業集團、日

本 Family Mart 株式會社、及國內著名大企業共同合資經營。目前台灣全家

便利商店總店數佔全球第二位，僅次於日本。目前國內店數 3,136店。全家便

利商店秉持創新精神，多次成功導入創新服務，不僅開闢藍海市場，同時帶來

更貼近顧客的新服務。品牌 FamilyMart 是以藍色和綠色作為品牌識別基調，

主要傳達的印象是洗鍊的都會性及容易親近的信賴感。 

公司由來全家便利商店標語「全家就是你家」這句 slogan。代表著品牌

提供顧客方便的服務，也更是希望打造一個與消費者緊密聯繫的氛圍，讓人一

進門就像是回到自己的家。 

而在更深層的意義也是全家對顧客的承諾「全年無休」，並也延伸許多標

語的用法：「最愛的集點在全家」「最愛吃的在全家」「最多的新品在全家」。從
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喝一口美好開始，累積至現今的專業單品咖啡。Let’s Café 分享的不只是美

好的休憩時光，更累積了對咖啡鑑定的專業堅持與品味。 

品牌故事全家 Let’s Café 於 2006年正式推出，Let’s Café 的 Logo

結合了咖啡豆與風味輪，來傳達 Let’s Café 獨有的品牌價值以及對咖啡的

所有堅持。將 Let’s Café 英文單字縮寫「LC」筆畫抽象化；融入咖啡風味

輪同心圓向外延伸的概念；以粗細筆觸的變化，詮釋香氣線條的多變，繪製出

專屬於 Let’s Café 的咖啡豆符號。由內而外的層次，代表從挑豆、烘焙到

第一線的口味鑑定層層把關，也代表咖啡層層堆疊的豐富香氣。 

 

2-1-3萊爾富 

萊爾富便利商店，簡稱萊爾富，是由光泉牧場投資成立的臺灣第一家本土

便利商店品牌。1988年 6月，正式成立董事會，展開籌備工作。1989年 4月，

萊爾富國際股份有限公司正式成立於臺灣臺北市大同區迪化街。萊爾富屬於

光泉牧場關係企業，總經理為光泉創辦人汪金來三個兒子之一的汪裕豐。成立

之時不被看好，後來改為自願加盟形式後，連鎖商店數衝破 50家。目前採用

直營與委託加盟路線。 

公司由來萊爾富 Hi life 一直以來皆以本土之特性、創新概念為經營主

軸，秉持給予消費者創新、方便的原則，提供完整的商品線及全方位的服務，

滿足消費者的需求。品牌故事萊爾富的門市遍布全臺，在部分學校、政府機關、

醫院內亦設有門市。熱忱以人為先，以顧客為本的服務精神。積極勤奮務實，

勇於任事的工作精神。嚴謹誠懇樸實，實事求是的工作態度。創新不斷思考以

求提供最新、最好、最快的服務和產品給顧客。 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 5 

表一 各超商全台分部 

  

 地區 7-ELEVEN間數 全家間數 萊爾富間數 

北部 

台北 884間 490間 61間 

基隆 85間 68間 3間 

新北 1112間 898間 83間 

桃園 735間 370間 21間 

新竹 351間 197間 28間 

苗栗 138間 92間 4間 

中部 

台中 828間 562間 26間 

彰化 252間 123間 2間 

南投 106間 65間 3間 

雲林 120間 80間 3間 

南部 

嘉義 170間 107間 2間 

台南 537間 234間 9間 

高雄 632間 341間 11間 

屏東 167間 93間 5間 

東部 

宜蘭 129間 74間 20間 

花蓮 117間 48間 0間 

台東 62間 37間 0間 

離島 

澎湖 30間 16間 0間 

金門 17間 0間 0間 

連江 1間 0間 0間 
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2-1-4咖啡豆的種類 

1.阿拉比卡 

阿拉比卡種的咖啡豆在外型上呈現窄長型，咖啡因含量低且脂肪和糖的

含量高，在味道表現上帶有一股甜味淡淡莓果香，香味豐富且多層次。 

 

2.羅布斯塔 

咖啡豆果實為圓型，咖啡因含量高且脂肪和糖分含量較低，味覺表現恰好

與阿拉比卡豆相反，羅布斯塔的味道較苦也較強烈，也被許多人形容為有橡膠

味。 

 

3.巴西咖啡豆 

口感柔順，酸度低、風味甜美、酸苦均衡、醇厚度佳，通常帶有一些木味

和土味，及巧克力與核果香氣。 

（1）巴西日曬：中深烘焙，海拔 800-1400公尺，堅果香氣平衡，飲用的尾韻，

會有巴西清柔苦甜的口感。79°C-70°C：初入口帶有杏仁果烘烤的堅果香，69

°C-60°C：柑橘系明亮果酸與巧克力香甜，59°C-50°C：尾韻咖啡冰糖回甘口感

澄淨喝起來層次感豐富甘潤醇厚。 

 

（2）巴西半水洗：中淺焙豆，巴西是世界第一的咖啡生產國，咖啡豆的顆粒

飽滿，增添熱帶水果柔和香氣，尾韻清爽不苦澀。 

 

4.肯亞咖啡豆 

肯亞主要種植豆種為阿拉比卡咖啡豆，味道濃郁口感厚實，合宜的酸甜表

現深受歐洲人的喜愛。 

肯亞境內的咖啡產區與咖啡品種眾多，加上優異的地理條件，土壤裡富含

鐵質，讓肯亞咖啡擁有獨特的風味表現。與耶加雪菲的柑橘酸香不同，肯亞咖

啡的酸質表現更偏向黑醋栗、烏梅，酸中帶甜且富有層次，口感圓潤飽滿，尾

韻會在口中殘留些許焦糖感。 

 

5.台灣咖啡豆 

台灣自日據時代開始大量引進阿拉比卡種咖啡樹，以領先國際的農業栽

植技術，加上得天獨厚的地形氣候，在競爭激烈的咖啡市場中迅速佔領了一席

之地。 

以台灣品牌卡佛魯岸咖啡為例，咖啡一入口便能感受到焦糖的香甜及充

滿熱帶風味的酸甜果香，尾韻則帶有檀木香氣夾雜淡淡酒香，口感甘甜溫順深

受多數人喜愛！ 
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6. 哥倫比亞咖啡豆 

咖啡的豆子一般較大，形狀比較圓潤，色澤較深，口感平衡，且適合不同的沖

泡方式，比如滴漏、法壓壺、濃縮等。產自南美洲哥倫比亞。帶有豐富的柑橘

般的香氣，在中深焙的處理下，也能帶出奶油香味和甘甜，這種咖啡的口感非

常平衡，酸度適中，口感清爽，同時還有著豐富的口感和濃郁的香氣。 

7.夏威夷咖啡豆 

夏威夷是廣大的美國領土中唯一有種植咖啡的地方，在火山岩的孕育中

生長，品嚐起來柔滑爽口，甜甜的堅果味中帶著一絲如葡萄酒般的酸氣，優雅

絲滑的口感是許多人心中認定的高品質咖啡。 

 

8.瓜地馬拉咖啡豆 

瓜地馬拉有高海拔和 300 種不同的微型氣候，再加上有穩定的降雨量和

富含礦物質的肥沃土壤皆有助於咖啡種植，是中美洲各國中優質的咖啡產區。

飲用咖啡的中段時，會有厚實圓潤的口感，像巧克力般的濃醇餘韻，還帶著西

洋梨、蘋果、肉桂的香氣。 

 

9.衣索比亞咖啡豆 

衣索比亞為咖啡的起源地，味道上經常被品嚐者形容為有糖漿味，茶味的

苦澀中帶有淡淡的花香、入口後的尾韻帶有草莓及藍莓等莓果香氣，味道多層

次深受眾人喜愛，市面常見的耶加雪菲咖啡豆就是出產於衣索比亞 

 

10.伯朗咖啡豆 

精選多款阿拉比卡豆，依每款單品咖啡豆的特性單獨焙炒，再以最佳比例

調合，濃厚的奶油香味與醇郁核果風味，質感厚重卻明亮，均衡的酸苦，餘韻

中有強烈回甘，是伯朗精心調配且自傲的綜合咖啡。  

 

11.印尼咖啡豆 

在於採收後所使用的濕剝除法（半水洗法），融合水洗與日曬處理，將咖

啡曬到含水率 30~35%時脫去表面硬殼，讓生豆表面直接暴露，再曝曬至不易

腐敗、方便儲存的含水率為止。此處理法是唯一不在運送出口前才將硬殼脫除，

使得呈現出的咖啡風味，較低沉的酸度、更厚實的醇度，也製造出許多不同風

味，如木質味、土壤味、香料味、皮革味、菸草味等。 
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2-1-5咖啡豆處理方式 

1.日曬法 

自然乾燥的處理方式，將咖啡果實的風味放大，提升香氣與甜感，保留咖

啡豆的自然醇厚，風味層次豐富。通常日曬完畢後的咖啡豆含水量約為

11%~13%之間。 

 

2.水洗式 

水洗法則是先將咖啡果實的果肉去除，接著放入發酵槽去除殘留在內果

皮的黏膜，清洗過後再加以乾燥。水洗法能透過各項步驟去除雜質，所以瑕

疵比率較低，品質也較高。水洗處理的咖啡豆，雜質降低、口感清澈，呈現

出明亮活潑的酸甜感與細緻清爽的風味。 

 

3.半水洗式 

在巴西也是常見的處理法，脫漿以水洗去除果膠後再進行乾燥。未經過

發酵、以半水洗式處理法的咖啡豆，比起日曬法有著更乾淨的口感和成熟的

水果風味。 

 

2-2文獻評論 

2-2-1便利超商咖啡品牌滿意度 

消費者特徵與滿意度： 

不同消費者群體對便利超商咖啡品牌的滿意度存在差異。年齡、性別、收

入水平等因素都可能影響消費者對咖啡的偏好和滿意度。因此，業者應該根據

不同消費者群體的需求，針對性地提供服務和產品。 

 

品牌形象與滿意度： 

便利超商咖啡品牌的形象對消費者滿意度具有重要影響。良好的品牌形

象能夠提升消費者對咖啡品牌的信任度和滿意度。因此，業者應該通過品牌推

廣和形象建設來提升消費者的滿意度。 

 

小結： 

便利超商咖啡品牌的滿意度是一個複雜的問題，受到多個因素的影響。業

者應該重視消費者的需求，提供高品質的產品和服務，通過品牌建設提升消費

者對品牌的信任度和滿意度。未來的研究可以從更多角度探討消費者對便利

超商咖啡品牌滿意度的影響因素，並提出更具體的改善建議。 
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2-2-2便利超商咖啡品牌忠誠度 

忠誠度定義與影響因素： 

便利超商咖啡品牌的忠誠度可以被定義為消費者對該品牌的偏好和購買

行為的穩定程度。過去的研究表明，品牌形象、品質、價格、服務和便利性等

因素都會影響消費者對品牌的忠誠度。而促銷活動、會員制度等市場策略也可

以影響忠誠度的形成。 

 

忠誠度的測量方法： 

忠誠度可以通過消費者調查、行為觀察等方法來測量。消費者對品牌的態

度、購買頻率、轉換意向等都是衡量忠誠度的重要指標。研究者可以根據具體

情況選擇適合的測量方法，瞭解消費者對品牌的忠誠度水平。 

 

影響忠誠度的因素： 

除了產品品質和服務品質外，便利超商咖啡品牌的忠誠度還受到其他因

素的影響。例如，消費者的品牌偏好、價值觀、生活方式等都會影響其對品牌

的忠誠度。因此，業者應該通過提高品牌形象、持續改進產品和服務來提升消

費者的忠誠度。 

 

小結： 

便利超商咖啡品牌的忠誠度是一個複雜的問題，受到多個因素的影響。業

者應該深入瞭解消費者的需求和偏好，通過不斷改進產品和服務來提升品牌

忠誠度。未來的研究可以從更多角度深入探討忠誠度的形成機制，並提出更具

體的策略建議。 
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第三章 研究方法 

 

3-1 研究架構 

 

  
擬定主題 

搜集資料 

確定動機及目的 

文獻探討 

SWOT分析 

結論與建議 

圖 3-1 研究架構 
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3-2 研究設計 

1.資料蒐集法 

蒐集三家超商之咖啡比較分析網站、碩博士論文等資料分析三家超商及

4P 行銷策略。收集到唐治群 105 年連鎖便利商店經營策略暨產業創新之個案

研究 -以統一超商為例及林銀穀 101 年消費者對便利商店咖啡購買決策行為

之研究——以 City Café及 Lets Café。 

 

 

2.分析比較法 

SWOT 分析法是一種常用的戰略管理工具，用於評估組織、項目或個人的

優勢（Strengths）、劣勢（Weaknesses）、機會（Opportunities）和威脅

（Threats）。通過 SWOT分析，人們可以更好地了解目標實體的內部和外部環

境，從而制定更有效的戰略。依據唐治群提出分析(一)提供產業指標，可充分

瞭解並掌握產業面臨的每個機會，並警覺到現在所面 臨的主要威脅，追求機

會避開威脅，以達到永續經營的目的。(二)確認企業本身的優勢及劣勢，加以

截長補短，拓展且善用既有的資源與特殊 的產業能力，使企業規模日益茁壯。

(三)把握產業相對競爭優勢，擬定最佳優勢競爭策略，作為產業日常運作之依

歸。 

 

3-2-1SWOT分析法 

以下是 SWOT分析法的基本步驟： 

 

（1）確定目標或主題：明確你要進行 SWOT分析的目標，可以是一個公司、產

品、項目或個人。 

（2）收集資訊：收集與目標相關的資訊，包括內部和外部環境的數據。內部

環境包括組織的資源、能力、人員和流程等，外部環境包括市場趨勢、競爭對

手、經濟因素等。 

（3）分析優勢（Strengths）：識別目標實體的內部優勢和競爭優勢。這些可

以包括獨特的技能、資源、品牌聲譽、市場份額等。 

（4）分析劣勢（Weaknesses）：識別目標實體的內部劣勢和競爭劣勢。這可能

涉及到缺乏某種資源、技能不足、低效的流程等。 

（5）分析機會（Opportunities）：確定目標實體可能利用的外部機會。這可

能包括市場增長、新技術、行業趨勢等。 

（6）分析威脅（Threats）：識別目標實體可能面臨的外部威脅。這可能包括

競爭加劇、法規變化、供應鏈中斷等。 
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（7）制定戰略：根據 SWOT分析的結果，制定戰略以利用優勢、克服劣勢、抓

住機會和應對威脅。這可能包括加強內部優勢、改進內部劣勢、利用機會、降

低威脅等。 

（8）執行和監控：執行制定的戰略，並定期監控和調整以確保適應環境變化。 

SWOT分析的關鍵是全面考慮內部和外部因素，並將分析結果轉化爲實際的戰

略行動。 

 

3-2-2行銷 4P分析法 

以下是行銷 4P分析法的基本步驟： 

 

（1）確定產品的特性、功能和品質水平。 

（2）定義產品的目標市場，了解顧客需求和期望。 

（3）考慮產品的設計、包裝和品牌形象，以及售後服務等因素。 

（4）制定價格策略，考慮市場定位、成本、競爭對手定價和顧客價值感受。 

（5）確定定價策略，如高價定位、中價定位或低價競爭策略。 

（6）考慮定價彈性和促銷活動對價格的影響。 

（7）確定產品的銷售通路，包括直接銷售、間接銷售、網路銷售等。 

（8）選擇合適的通路和分銷商，確保產品能夠有效地到達目標市場。 

（9）制定促銷策略，包括廣告、促銷活動、公關和銷售推廣等。 

（10）選擇適合的促銷媒體和工具，如電視廣告、網路廣告、社交媒體、促銷

文宣等。 

（11）考慮促銷效果的評估和調整，確保促銷活動達到預期的效果。 

 

3-3 研究變數 

咖啡的滿意度和忠誠度受到多方面因素影響的。滿意度通常取決於顧客

對咖啡的品質、口感、價格和服務等方面的感受。如果顧客對這些感受滿意

的話，他們有可能成為忠實的顧客。忠誠度則取決於顧客對品牌或對店鋪的

情感和消費行為。某些因素可能會增加顧客的忠誠度，個性化服務和積極的

行銷活動。因此，便利商店可以通過提供高品質的產品和服務、創新以及舒

適的環境來提高顧客的滿意度和忠誠度。 
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第四章 資料分析 

 

4-1各超商忠誠度 SWOT分析 

表二 7-ELEVEN忠誠度 SWOT分析 

優勢（Strength） 劣勢（Weakness） 

1.廣泛的分店網絡：7-ELEVEN擁有

大量的分店，提高了咖啡品牌的可

及性和市場覆蓋率。 

2.多元化的會員制度：7-ELEVEN的

會員制度可以提供促銷、折扣和獎

勵，促進顧客忠誠度。 

3.強大的品牌知名度：7-ELEVEN作

為全球連鎖便利店，品牌知名度

高，有利於建立咖啡品牌的信任。 

1.價格競爭：7-ELEVEN的咖啡價格

可能受到其他競爭對手的影響，難

以提高價格以提升利潤。 

2.咖啡品質一致性： 由於不同分店

的管理和技能差異，咖啡品質在不

同地點可能存在波動。 

 

機會（Opportunity） 威脅（Threat) 

1.新產品和促銷活動：推出新的咖

啡產品和定期的促銷活動，吸引顧

客嘗試和提高忠誠度。 

2. 在台市佔率高、外食市場穩定成

長、追求便利 

1.競爭對手：來自其他連鎖便利店

和咖啡品牌的競爭，可能對 7-

ELEVEN的咖啡忠誠度構成威脅。 

2.外部環境變化：經濟、政治和社

會環境的變化可能對 7-ELEVEN的忠

誠度產生影響。 

3. 同行業競爭多、商品容易被模仿 

 

 

  



 

 14 

表三全家忠誠度 SWOT分析 

優勢（Strength） 劣勢（Weakness） 

1.會員制度效果：全家的會員制度提

供獎勵和促銷，有助於提高顧客的忠

誠度。 

2.品牌形象：全家咖啡以清新和舒適

的形象聞名，這有助於提高顧客的品

牌忠誠度。 

3.品質和口感：提供多樣的咖啡選

擇，並強調品質和口感，有助於滿足

不同口味的顧客。 

 

1.品牌知名度相對較低：全家的品牌

知名度相對較低，可能需要加強品牌

宣傳和推廣。 

2.分店數量相對較少：全家的分店密

度較低，可能影響市場份額和忠誠

度。 

 

機會（Opportunity） 威脅（Threat) 

1.品牌宣傳：透過行銷和品牌建設，

提高全家咖啡品牌的知名度，吸引更

多顧客。 

2.推出新產品： 推出新的咖啡產品

或特色飲品，以滿足不同顧客的需

求。 

 

1.競爭對手：來自其他連鎖便利店和

咖啡品牌的競爭，可能對全家的咖啡

忠誠度構成威脅。 
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表四萊爾富忠誠度 SWOT分析 

優勢（Strength） 劣勢（Weakness） 

1.社區感和親和力：萊爾富店內環境

強調社區感和親和力，有助於建立顧

客的忠誠度。 

2.新鮮感和品質：萊爾富強調新鮮製

作的咖啡，提高顧客對品質的期望。 

3.本地化經營：萊爾富在本地市場的

經營特色有助於建立與顧客的情感

聯繫。 

1.品牌知名度相對較低：萊爾富的品

牌知名度相對較低，可能需要增加品

牌曝光。 

2.產品種類相對較少：萊爾富的咖啡

產品種類可能相對較有限。 

 

機會（Opportunity） 威脅（Threat） 

1.擴大品牌知名度：透過行銷活動和

品牌合作，提高萊爾富的品牌知名

度，擴大市場份額。 

2.引進新產品：推出新的咖啡產品或

特色飲品，以滿足不同顧客的需求。 

 

1.競爭對手：來自其他連鎖便利店和

咖啡品牌的競爭，可能對萊爾富的咖

啡忠誠度構成威脅。 
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4-2 各超商滿意度 SWOT分析 

表五 7-ELEVEN滿意度 SWOT分析 

優勢（Strength） 劣勢（Weakness） 

1.優質的咖啡供應鏈：7-ELEVEN擁有

穩定的咖啡供應鏈，確保提供高品質

的咖啡。 

2.創新的咖啡產品：不斷推出新穎、

創新的咖啡口味和飲品，滿足顧客多

元化的口味需求。 

 

1.價格壓力：咖啡價格相對較高，可

能限制了部分顧客的消費意願。 

2.店內環境：部分店鋪內部環境可能

不夠舒適，影響了顧客的用餐體驗。 

 

機會（Opportunity） 威脅（Threat） 

1.推廣健康選擇：強調健康、有機咖

啡選擇，吸引更多健康意識的顧客。 

2.社交媒體行銷：加強在社交媒體上

的宣傳和行銷，提升品牌知名度和顧

客互動。 

 

1.競爭對手：來自其他連鎖便利店和

咖啡連鎖品牌的競爭，可能影響 7-

ELEVEN的市場佔有率。 

2.環境保護壓力：社會對於單次使用

咖啡杯和包裝的環保意識提高，可能

影響 7-ELEVEN的包裝策略。 
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表六全家滿意度 SWOT分析 

優勢（Strength） 劣勢（Weakness） 

1.社區情感：全家店面親切，營造出

親和力十足的社區氛圍，提升顧客的

歸屬感。 

2.咖啡品質：提供高品質的咖啡，滿

足顧客對於口感和品質的需求。 

 

1.價格競爭：咖啡價格可能較高，與

競爭對手相比較不具競爭優勢。 

2.產品多樣性不足：咖啡種類和口味

相對較少，無法滿足部分顧客的需

求。 

 

機會（Opportunity） 威脅（Threat） 

1.提升會員福利：加強會員制度，提

供更多的促銷和折扣活動，提高顧客

忠誠度。 

2.拓展外帶市場：加強外帶咖啡市場

的開發，擴大顧客群體。 

 

1.健康趨勢影響：隨著健康意識的提

升，顧客可能更傾向於選擇健康飲

品，咖啡業務受到影響。 

2.競爭加劇：來自其他連鎖店和咖啡

品牌的競爭加劇，對全家的市場份額

構成威脅。 
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表七萊爾富滿意度 SWOT分析 

優勢（Strength） 劣勢（Weakness） 

1.本地化經營：萊爾富在本地市場的

經營特色和親近感，提高了顧客的滿

意度。 

2.創新產品：不斷推出新的咖啡產品

和口味，吸引顧客嘗試和增加忠誠

度。 

 

1.品牌知名度較低：相較於競爭對

手，萊爾富的品牌知名度較低，影響

了市場競爭力。 

2.價格定位：咖啡價格相對較高，可

能限制了部分顧客的消費意願。 

 

機會（Opportunity） 威脅（Threat） 

1.產品多樣化：加大咖啡產品種類和

口味的多樣性，滿足不同顧客需求。 

2.擴大品牌宣傳：加強品牌宣傳和行

銷，提升品牌知名度和市場占有率。 

 

1.市場競爭：來自其他連鎖便利店和

咖啡連鎖品牌的競爭，對萊爾富的市

場造成威脅。 
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4-3 各超商忠誠度及滿意度 SWOT分析 

表八 7-ELEVEN忠誠度及滿意度 SWOT分析 

優勢（Strength） 劣勢（Weakness） 

1.廣泛的分店網絡，提高了品牌的曝

光和可及性。 

2.不斷創新的產品開發，推出多種口

味的咖啡，滿足不同消費者的需求。 

3.提供常有的促銷和優惠活動，吸引

顧客並提升忠誠度。 

1.有些分店設施較老舊，可能影響顧

客體驗。 

2.服務水平不一致，有時可能會影響

顧客滿意度。 

3.咖啡製作時間較長，可能會造成排

隊等待的情況。 

機會（Opportunity） 威脅（Threat） 

1.引進新的咖啡產品，擴大產品線，

吸引更多的顧客。 

2.改善店內咖啡製作效率，提高顧客

滿意度。 

3.加強與特定品牌的合作，提高品牌

形象和知名度。 

 

1.咖啡市場競爭激烈，需要不斷提高

產品品質和服務水平以保持競爭力。 

2.咖啡市場快速變化，需要及時調整

策略以應對市場變化。 
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表九全家忠誠度及滿意度 SWOT分析 

優勢（Strength） 劣勢（Weakness） 

1.高品質的咖啡產品，滿足顧客的口

味需求。 

2.提供良好的服務態度，提高顧客滿

意度和忠誠度。 

3.分店位置便利，提高品牌的可及性

和便利性。 

1.價格相對較高，可能會影響部分消

費者的購買意願。 

2.咖啡選擇相對較少，可能會讓顧客

感到選擇受限。 

機會（Opportunity） 威脅（Threat） 

1.推出新的促銷和優惠活動，吸引更

多的顧客。 

2.增加分店覆蓋率，擴大市場份額。 

1.消費者對於咖啡品質的要求提高，

需要不斷提高產品品質以滿足顧客

需求。 

2.競爭對手的增加，需要不斷調整策

略以應對競爭。 
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表十萊爾富忠誠度及滿意度 SWOT分析 

優勢（Strength） 劣勢（Weakness） 

1.多樣化的咖啡選擇，滿足顧客不同

口味的需求。 

2.常有促銷和優惠活動，吸引顧客並

提升忠誠度。 

3.提供良好的服務體驗，提高顧客滿

意度。 

1.價格相對較高，可能會影響部分消

費者的購買意願。 

2.分店規模較小，可能會限制顧客的

用餐體驗。 

3.咖啡選擇相對較少，可能會讓顧客

感到選擇受限。 

機會（Opportunity） 威脅（Threat） 

1.推出新的促銷和優惠活動，吸引更

多的顧客。 

2.擴大分店網絡覆蓋範圍，提高品牌

曝光度和市場份額。 

3.增加分店覆蓋率，擴大市場份額。 

1.消費者對於咖啡品質的要求提高，

需要不斷提高產品品質以滿足顧客

需求。 

2.競爭對手的增加，需要不斷調整策

略以應對競爭。 
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4-4 各超商行銷 4P 

表十一 7-ELEVEN行銷 4P 

產品（Product） 1.多樣化的咖啡選擇：7-ELEVEN可以提供各種不同口

味和類型的咖啡，滿足不同消費者的需求，包括美式

咖啡、拿鐵等。 

2.絕大部分的商品都是由統一企業產品自行研發製

作的，像是麵包、麥香系列的飲料、布丁雪糕、各式

各樣零食等等。 

價格（Price） 1.指定餐點加飲料只需要 49、59、75元的優惠價 

2.同款商品第二件 9折 

通路（Place） 1.住附近的民眾方便消費 

2.大眾化目光吸引更多的消費 

促銷（Promotion） 1.定期推出新產品，產品的多樣性 

2.固定的時間推出半價優惠 

3.網路上的訂購，提供顧客消費，增加便利性 

4.可以用集點卡來兌換 
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表十二全家行銷 4P 

產品（Product） 全家便利超商提供 24 小時便利服務，商店內的產品

也隨著設店地點的不同做調整，像是在海邊觀光地區

的門市，會販售遮陽帽，設在醫院的門市會有成人尿

布等。滿足消費者的需求，讓消費者踏入便利商店就

可以買到需要的產品。 

價格（Price） 1.產品組合優惠：買指定飲料+1元就有茶葉蛋 

2.飲品優惠：咖啡第二件 7折、咖啡第二杯半價 

通路（Place） 1.青少年跟商業人士 

2.網路寄杯預定服務 

3.外送服務 

促銷（Promotion） 1.買一送一優惠 

2.會員專屬活動 

3.限時特價 
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表十三萊爾富行銷 4P 

產品（Product） 萊爾富以伯朗咖啡豆搭配光泉牛奶，呈現完美的 Hi 

Café ，調和出香濃滑順咖啡口感。天天一杯 Hi 

café ，除了達到滿分味蕾，更擁有滿杯活力，使身旁

人們，感染到此幸福氛圍。 

價格（Price） 於 6月推出一系列 618購物節優惠，咖啡買 10送 10、

加 1元多 1杯等咖啡優惠等。 

通路（Place） 1.擴展市場規模 

2.通過網路傳播訊息給會員活動 

促銷（Promotion） 1.不定時的買一送一 

2.攜帶環保杯折抵現金 

3.傳播不同的活動 

4.會員紅利兌換 
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第五章 結論 

5-1結論與建議 

結論: 

首先，透過 SWOT分析，我們發現便利商店咖啡品牌在內部方面具有的優

勢包括便利性高、品牌知名度等，而劣勢可能包括品質、價格競爭等。外部機

會包括消費者對健康和特殊口味的需求增加、市場擴張等，而威脅則可能來自

競爭品牌的增加、新興咖啡品牌的崛起等。 

接著，透過 4P行銷分析，我們發現便利商店咖啡品牌在產品方面需要注

重品質和口味的提升，價格方面需要考慮與競爭品牌的差異化定位，促銷方面

可以通過優惠活動和會員制度吸引消費者，通路方面可以加強在各個便利店

的布局和可及性。 

綜合以上分析，我們可以得出以下結論： 

1.便利商店咖啡品牌擁有著巨大的市場機會，隨著消費者對方便、快捷的需求

增加，進一步提升品牌的便利性和知名度將有利於市場份額的擴大。 

2.優化產品品質和口味、提供具競爭力的價格、實施有效的促銷活動、擴展

通路覆蓋率等策略可以增強便利商店咖啡品牌的競爭力，提高消費者的滿意

度和忠誠度。 

3.同時，便利商店咖啡品牌需要警惕外部威脅，特別是競爭品牌的增加可能

對市場產生壓力，因此需要不斷創新和提升服務品質，以保持市場領先地

位。 

總結，透過 SWOT 分析和 4P 行銷分析的研究，我們可以獲得對便利商店

咖啡品牌滿意度及忠誠度的深入理解，並提出相應的策略建議，以提升品牌競

爭力，滿足消費者需求，實現長期發展目標。 

 

建議 

透過 SWOT分析，建議便利商店咖啡品牌應充分利用內部優勢，提升產品

品質和多樣性，並加強品牌推廣以提高市場知名度。同時，應警覺外部威脅，

及時調整價格策略和市場定位，以應對競爭挑戰。在 4P行銷分析中，建議優

化產品口味、提供具競爭力的價格、實施個性化促銷和提升服務質量，以增強

消費者滿意度和忠誠度。綜合而言，持續創新、精準行銷、不斷提升服務水準

是提升便利商店咖啡品牌滿意度及忠誠度的關鍵策略。 
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5-2研究限制 

透過 SWOT分析咖啡品牌滿意度及忠誠度的研究有其局限性。主要聚焦於

咖啡品牌的內部優勢和劣勢，以及外部機會和威脅，但未必能全面涵蓋所有影

響消費者滿意度和忠誠度的因素。SWOT 分析的結果可能受到研究者主觀判斷

的影響。SWOT 分析通常是一次性的，難以捕捉消費者滿意度和忠誠度隨時間

變化的動態性。 

 

使用 4P 行銷分析來探討咖啡品牌滿意度及忠誠度的研究存在一些限制。

4P 行銷分析主要聚焦於產品、價格、促銷和通路等因素，這可能過度簡化了

消費者行為的複雜性，無法全面捕捉到影響滿意度和忠誠度的各種因素。價格

在 4P行銷中佔有重要地位，僅價格並不能完全解釋消費者對咖啡品牌的滿意

度和忠誠度。4P 行銷分析往往忽略了消費者對品牌形象、資訊來源等心理因

素的影響，以及 4P行銷分析市場環境的動態性，無法全面考慮到競爭品牌的

變化、消費者趨勢的演變等因素對滿意度和忠誠度的影響。 
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