85度C的STP分析：
1.市場區隔(Segment)
他們的行銷策略主要是想要以低廉的價錢，就可以讓每個人輕易的買到五星級的咖啡、蛋糕、茶飲，所以我認為他是針對喜歡以低價錢享受高品質的消費者。

2.目標市場(Target)
我是認為85度C所針對的族群是青年到中年都有，但是會是以學生等年輕族群為主，因為青少年沒有太多的錢，也沒有賺錢的能力，在金錢上沒辦法去消費太昂貴的商品，像是星巴克這種走高價位的咖啡店，年輕族群可能會偶爾去個幾次，但是85度C的咖啡價錢低的甚至只要35塊就可以獲得，就會讓學生常去消費，所以我會認為他是以年輕族群為最大主要對象。

3.定位(Position)
我個人認為有以下幾點：
a.85度C強調以高級的材料和製作的技術，來去製作出他們的產品，並且以著相當廉價的價錢來去銷售。
b.他們聘請五星級的主廚來研發製作蛋糕西點，倘若當天的糕點賣不完有剩下來，就會立即丟棄，強調他們的東西都是最新鮮的。
c.全天候24小時的咖啡、糕點專賣，所以不論多晚都可以享受到用到新鮮的咖啡和蛋糕，提供給消費者服務。

８５度ｃ市場ｓｗｏｔ分析：

【Strength優勢】


１.具異業合作優勢
２.產品精緻
３.以價格進行市場區隔，平價超值
４.服務、科技、產品、行銷創新，機動性強
５.加盟管理人性化

【Weakness弱勢】
１.通路品質控制不易
２.品牌偏好度不足
３.通路不廣
４.財務能力不健全


85度c的歷史資料，在他們的網頁上的活動訊息左邊的新聞訊息內皆有詳細資料，您可以直接上網站去查閱，皆詳述的非常清楚。
顧客滿意度形成品牌重於產品的行銷模式。

【Opportunity機會點】
勇於變革與創新的經營理念
異業策略聯盟的發展、彈性空間大

【Threat威脅】
同質競爭對手(怡客、羅多倫)門市面對面競爭
加盟店水準不一，品牌形象建立不易
直，間接競爭者不斷崛起(壹咖啡、City Café．．．) 
85度跟星巴克是不太相同的零售，星巴客應該比較接近丹堤的咖啡廳，策略形成的部份，可以從
1.產品線的廣度跟特色
2.市場區隔與選擇
3.垂直整合
4.規模經濟
5.地區
6.競爭優勢


這6點來做星巴客跟85度C的區隔
可以畫一個表，來比較他們有什麼不同
內外部的話，內部就從相同產業來分析(有什麼優勢跟劣勢)
外部的話，一樣是相同產業但賣的東西跟服務不太同，來與其中一個產業做比較(例如星巴客)
優勢：點心精緻平價,咖啡便宜,店面設計觀感很好...等等

缺點：對於消費能力較低的地區點心價格仍顯較高,服務人員素質不齊,點心種類變化較少 

機會：對於點心&咖啡市場仍然只有少數的品牌獨占(如:星XX,壹XX...等),它可以透過連鎖店的開幕達成高市占率

威脅：１.台灣人的模仿功力一流,所以必須保持自己的特色做好市場定位
　　　２.消費者的口味變化快速,所以可以藉著學習"麥XX"的做法保有主要的

　　　　點心款式外加上幾樣週期變化的點心



星巴克的STP分析：
1. 市場區隔(Segment)
星巴克也是以高品質的咖啡、糕點為主，但他與85度C較不同的是，他所販售的咖啡等價錢都較為昂貴，他強調的是喝咖啡是一種品味和悠閒，是一種氣氛。而85度C比較沒有太多的座位給客人，低價格五星級品質是主打，偏向於做給外帶的客人。

2. 目標市場(Target)
他主要的銷售對象以上班族為主、大學生、喜好喝咖啡的人為主，由於星巴克他所賣的東西普遍都還蠻昂貴的，一般的學生不大有太多的錢可以經常去購買，而且就如我上面所說的，星巴克是以氣氛、品味、品牌和品質為主，就這幾點就可以得知，星巴克不大以學生族群為對象。

3. 定位(Position)
一般的加盟業者只要有意願想加入85度C，自己就可以當老闆，但星巴克不走加盟路線這條，他很注重自己的品牌形象，堅持自己的品質標準。他所塑造的高雅悠閒氣氛和高品質高價位，也讓他的品牌成為一種時尚。

星巴克SWOT分析

優勢


１.人才流失率低
２.品牌知名度高 

３.熟客券的發行
４.產品多樣化
５.直營販售
６.結合週邊產品
７.策略聯盟
劣勢

１.店內座位不足
２.分店分布不均


機會

１.生活水準提高
２.隱藏極大的商機
３.第三空間的概念
４.建立電子商務

威脅
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


85度C的五力分析
(一)潛在進入者：
因為技術層次不高，所需的資本不大，更重要的是獲利率又高，會吸引相關食品產業轉入的可能性會很高，所以可以藉由品牌的地位來保護，增加其它競爭者進入此市場的障礙。 

(二)替代品：
替代品有罐裝咖啡、即溶咖啡、居家咖啡、獨立 營業的咖啡館、以及餐飲業的附設咖啡等，雖然替代品多但是因為咖啡連鎖店所訴求的是「服務」，是給予消費者一個舒適或談天的空間，因此在替代品中只有獨立營業的咖啡館對它的威脅較大。

(三)供應商：
位居世界第二大貿易品的咖啡豆，貨源非常充足，而咖啡連鎖店由於統一採購，可以達到品質一致與提高議價能力等優勢，相對來說，供應商的議價能力並不高。

(四)購買者：
通常咖啡的消費者極為分散，且喜歡在咖啡店內飲用咖啡者也也較不在乎價格，而較在乎服務品質，因此購買者的議價能力亦不高。

(五)產業內的競爭：
咖啡連鎖店的成長率遠勝於咖啡市場，其產業內的競爭性頗強，因此咖啡連鎖業者往往在服務品質的差異性上進行競爭，如裝潢、室內氣氛的營造等。 


星巴克五力分析
(一)供應商：
休閒風氣盛，廠商可將咖啡豆直接批給在家煮咖啡的消費者

(二)購買者：
消費者意識高漲、資訊透明化（比價方便）

(三)產業內的競爭：
產品嚴重抄襲、分店附近必有其他競爭者

(四)潛入競爭者：
設立咖啡店連鎖店無進入障礙、品質漸佳的鋁箔包裝咖啡

(五)替代品：
中國茶點、台灣小吃、竄紅甚快的日本東洋風...等
資料來源：http://tw.knowledge.yahoo.com/question/question?qid=1007041508778
　　　　　http://tw.knowledge.yahoo.com/question/question?qid=1607122905507
游敏艷
