
聚知刊出版社 2024 年 1 卷 4 期

JZK publishing 社会企业经济发展

122

基于 SWOT分析法下的星巴克商业分析
王羽

郑州商学院，河南巩义，451200；

摘要：星巴克成立于 1971 年，是全球最大的咖啡连锁店，在全球拥有近 12000 家门店，分布在北美、南美、欧

洲、中东和太平洋地区。该公司直到 2015 年才成为全球财富 100 强公司。是什么造就了这一领先的咖啡零售商，

是什么力量让星巴克保持繁荣？本文采用 SWOT 分析法全面评估了该公司的优势、劣势、机遇和威胁，并运用波

特的五力模型进行行业分析。本研究论文的目的是探究星巴克如何保持其进步，以确保其品牌竞争优势的成功。

研究结果强调，星巴克专注于销售高品质咖啡，包括多样化的菜单，提供诱人美味的饮料。
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1 背景

星巴克咖啡公司成立于 1971 年，总部位于华盛顿

州西雅图，致力于道德采购和烘焙世界上最优质的阿拉

比卡咖啡，是全球领先的特种咖啡烘焙商和零售商，在

全球 82 个市场拥有超过 3.2 万家门店。星巴克被公认

为当今最成功的企业之一，从西雅图的一家小咖啡店发

展到美国 5945 家门店，并在33 年内在 28个国家新增 2

392 家门店。虽然前首席执行官吉姆·唐纳德曾表示“我

们不想征服世界”，但在 1990 年代和 2000 年代初，星

巴克平均每天至少开设一家新店。

从一杯咖啡开始，星巴克改变了全世界人们的咖啡

饮用习惯。更令人惊叹的是，它将一种街边销售的商品

转变为一种高端产品。它创造了一种星巴克生活方式，

这种生活方式在美国乃至全球越来越受到人们的欢迎。

自 1999 年进入中国以来，星巴克一直致力于成为一家

与众不同的公司：它传承经典的咖啡文化，关爱伙伴，

为顾客提供一种独特的星巴克体验。

星巴克以其丰富的咖啡豆、浓缩咖啡和特色饮料而

闻名，包括美式咖啡、拿铁、卡布奇诺、摩卡、焦糖玛

奇朵等。星巴克还提供各种类型的茶饮、热巧克力、果

汁、思慕雪和冰咖啡等丰富的饮料选择。除了这些饮料，

星巴克还销售各种糕点、三明治、包装好的咖啡豆和咖

啡用具。星巴克出售的不仅仅是咖啡，它出售的是一种

体验。正如星巴克的创始人霍华德·舒尔茨所解释的：

“我们不是在做咖啡生意，而是在做咖啡服务生意”。

这充分体现了星巴克对客户服务的重视，比如在 5秒内

与顾客进行眼神交流并打招呼，及时清理餐桌，记住常

客的名字。从一开始，星巴克就致力于将一种商品（咖

啡）改造成带有浪漫、氛围、精致和社区感的东西。

其次，星巴克创造了人们生活中的 "第三空间"—

—一个介于家庭和工作之间、人们可以坐下来放松的地

方。星巴克的经营理念很好，除了销售产品，星巴克还

让咖啡馆成为一个社交场所。星巴克提供舒适的座位和

音乐，尤其受到学生和城市年轻上班族的欢迎。星巴克

既提供相关服务，又与众不同。它把一个不起眼的产品

变成了顾客乐于接受的一种体验。其次，星巴克在单店

选址时从不遵循零售业的黄金法则，而是只关注人口、

交通、竞争对手的位置，甚至店铺的间距。相反，它将

店铺集中在选定的区域，使星巴克店铺随处可见。传统

的零售思维反对店铺集中，因为这会降低现有店铺的销

售额。第三，星巴克创造了独特的体验。星巴克创造了

一种独特的零售体验，这种体验愉悦、舒适、轻松，让

顾客心向往之，吸引他们一再光顾。在星巴克店内，有

舒适的座椅、无线网络，甚至还有自己选择的音乐。

星巴克有着梦想成为世界最大品牌的深厚文化。自

1992年上市以来，其股价累计涨幅已达 3500%，市值也

从 4亿美元增至今年的 150 亿美元。星巴克对黄金地段
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的选择被一些人视为 "抢地盘"。从上海淮海中路的"东

方美莎"到"中央广场"，短短 1000 米的距离，星巴克就

圈了四家店。业内人士估算，这个地段每天每平方米的

租金应该在 2 美元左右，再加上每家店固定的 30 万美

元装修费用，星巴克简直就是在"烧钱"。这种做法是星

巴克刻意推行的，也是星巴克集团延续统一大集团一贯

的作战方式。这同时也成为星巴克的潜在风险。星巴克

品牌已被广泛接受，在一定程度上成为身份的象征和每

个人上班途中的必需品。因此，星巴克不仅彻底改变了

美国人喝咖啡的方式，也改变了人们愿意支付的价格。

到 2008 年，澳大利亚消费者对星巴克的认知度已达到 9

0%。每家分店的平均咖啡销量（每天 270 杯）是澳大利

亚其他咖啡店的两倍。本文以星巴克的咖啡为核心产品，

对星巴克进行了分析。

2 SWOT 分析法下对星巴克及行业的分析

2.1 优势

首先，星巴克拥有品牌知名度，这体现在以下几个

方面：首先，广泛的全球存在：星巴克在全球多个城市

拥有数千家咖啡店，覆盖多个国家和地区。这种广泛的

存在使得星巴克品牌几乎可以在全球范围内被看到和

体验。第二，星巴克有自己的品牌标识和包装。它的绿

色标识和与众不同的包装设计非常独特，易于识别，增

加了品牌的辨识度。第三，星巴克不仅仅是一家咖啡店，

它还有独特的咖啡文化。它提供舒适的沙发和音乐，是

一个社交的好地方。它还通过咖啡豆的起源、烘焙过程

和咖啡研究为其品牌建立了深厚的文化基础。第四，星

巴克积极利用社交媒体和数字营销与消费者互动，推广

新产品和活动，增加了品牌的线上知名度

其次，星巴克拥有多样性的产品，以迎合不同口味

和偏好的消费者。它提供多种传统和特色咖啡饮料，包

括美国咖啡、拿铁、卡布奇诺、摩卡和焦糖玛奇朵。

而且这些咖啡饮品可以根据顾客的口味在咖啡的力度、

甜度、冰块的程度等方面进行调整。 除了咖啡，星巴

克还提供绿茶拿铁、柠檬蜂蜜茶等多种类型的茶饮料。

星巴克还出售咖啡准备用具、咖啡杯、礼品卡以及与该

品牌相关的杯子和手提包。这种广泛的多样性使星巴克

能够吸引不同口味和消费者需求的顾客，并帮助星巴克

在激烈的咖啡市场中保持竞争力。

此外，星巴克的位置很好。许多星巴克商店位于市

中心、商业区和交通路线，如市中心广场、购物中心、

机场或火车站。这些地点使得星巴克对顾客的日常生活

和旅行路线非常方便。其次，星巴克的位置非常显眼，

为了吸引更多的顾客，它通常选择在显眼的地方开店，

如主要街道、繁忙的购物街和购物中心。第三，许多星

巴克店位于街区和居民区，是人们社交和工作的聚集地。

2.2 弱点

首先，与其他品牌的咖啡相比，星巴克的价格更高，

它将自己定位为一个提供高质量咖啡的品牌，同时强调

提供舒适的商店环境和优秀的客户服务。这种高质量通

常伴随着较高的价格。二是星巴克的产品生产和供应链

成本较高。公司致力于使用优质咖啡豆，提供多种优质

咖啡和饮料，并投入大量资源培训员工，以确保产品的

一致性和质量，所有这些都影响到产品的最终价格。此

外，星巴克的高价位可能会限制一些消费者的购买力，

尤其是在经济困难时期或低收入群体中。其目标市场主

要是愿意为高品质咖啡和独特体验支付更多费用的消

费者，但对价格敏感的消费者可能会寻找更便宜的替代

品。第四，星巴克有一些依赖性。它的主要业务是咖啡，

咖啡价格波动、供应链问题和天气等因素会对公司的成

本和盈利能力产生影响。 其次，星巴克的销售受季节

影响，比如热饮通常在寒冷的冬季月份卖得更好，而冷

饮在夏季月份更受欢迎。这种季节性变化影响了公司的

收入和运营。

2.3 机会

星巴克正在全球扩张，包括亚洲、欧洲、中东、拉

丁美洲和非洲，它选择了不同的市场来拓展业务。 例

如，星巴克将中国市场视为其前进的方向，随着中国年
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轻一代消费的增长，它计划将中国打造成除美国之外的

全球第二大市场，并打算在中国云南省建立咖啡豆种植

园，以降低进入中国市场的成本。其次，星巴克将菜单

适应不同国家和文化的口味习惯，会吸引不同国家和地

区的消费者。第三，星巴克有一个手机应用程序，可以

让顾客点餐和付款，查看菜单，获得促销活动，并查看

附近的商店。此外，星巴克拥有的社交媒体和在线营销

作为与顾客互动的一种方式，为新产品和促销活动做广

告。

2.4 威胁

首先，星巴克面临着激烈的竞争。例如，有许多独

立的咖啡店，他们通常提供精心烘焙的咖啡豆和特色咖

啡，以吸引寻找独特体验的消费者。这些商店通常在社

区中建立了强大的品牌忠诚度，并与星巴克竞争，尤其

是在提供本地化和特色产品方面。同时，星巴克还得与

快餐和餐厅竞争，尤其是在早上和午餐时间。汉堡王和

麦当劳等提供多种东西和饮料的竞争对手将与星巴克

出售的食品竞争。其次，作为国际咖啡连锁店的星巴克

面临经济不稳定。这种经济不稳定会导致消费者在非必

需品上的支出减少，尤其是在不像星巴克那样低价出售

的咖啡上。星巴克可能会受到汇率波动和通货膨胀的威

胁。因为星巴克是一个国际品牌，外汇汇率的波动可能

会对其利润产生影响。如果该国汇率贬值，进口原材料

成本可能会上行，影响成本和定价。此外，通胀亦会导

致营运成本增加，例如员工工资、租金及原材料成本等。

星巴克可能面临调整价格或保持盈利能力的压力。第四，

健康意识的增强对星巴克提出了挑战。一些消费者更喜

欢健康的饮料，如无糖或低卡路里的饮料。星巴克的一

些饮料，如摩卡和焦糖马奇多，含有很高的糖分和卡路

里。消费者可能会担心这些高糖对健康的影响，这可能

会导致一些人减少或避免这些饮料。此外，咖啡中的咖

啡因会对一些消费者产生负面影响，如失眠、焦虑和心

动过速。

与其他咖啡相比，星巴克稍微贵一点，这将吸引一

些收入更高的劳动人民和更富裕的年轻人。 特别是，

更富裕的年轻人认为咖啡可能是健康的来源，因为它是

体育活动或放松（休息时间）的燃料。此外，它被认为

是提高工作和大学生活生产率的主要能源。在这个特殊

的时刻，咖啡不仅成为事业和学业上更进一步的能量来

源，而且作为社交工具发挥着关键作用。换句话说，除

了是一种天然的兴奋剂之外，这种饮料还被认为是向成

年生活过渡的重要盟友，是当代生活方式的象征，这证

明了它在以追求独立为特征的年轻人生活的这一阶段

的相关性。咖啡由此似乎在年轻消费者眼中占据了独特

而强大的领地。

收入水平或经济环境影响消费者在购买咖啡时考

虑价格。个人消费者试图通过为自己购买来满足自己的

需要和想要，或者通过为他人购买来满足他人的需要。

这些个体消费者来自不同的年龄和收入水平。月收入是

分析消费者的一个很大的重要指标，比如在我国，2000

-3000元的消费者主体为7.8%，3001-5000元为12.57%，

5001-8000元的消费占比为 16.17%，8001-15000元的占

比为25.15%，月收入 15000 元以上的消费者占比为 15.

57%，2000 元以下的消费者占比为 22.75%。其中无收入

者的比例为18.56%。与学生相比，白领更喜欢星巴克。

因为上班族有收入，所以他们比学生更有消费能力。此

外，上班族日常交流更加频繁和广泛，星巴克是人们聊

天、休息的好去处。

一项研究发现，产品的品牌形象显著影响顾客的品

牌评价和购买意图。星巴克有一定的品牌价值，更吸引

一些高收入群体和更富裕的年轻人。星巴克为人们提供

了一个舒适舒适的社交环境，让人们与朋友、家人或同

事聊天。消费者通常选择星巴克作为社交聚会场所来满

足他们的社交需求。与此同时，一些消费者将星巴克视

为一种社会地位的象征，与该品牌的联系使他们感到与

一个时尚、文化和知识的社会群体联系在一起。

总结

精准的品牌定位是星巴克成功的关键。星巴克将自
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己定位为“第三空间”，为消费者提供了一个舒适、温

馨的环境，让他们可以放松身心，享受咖啡。这种独特

的品牌定位吸引了众多消费者，尤其是那些对生活品质

有较高要求的人群。多元化的产品策略满足了不同消费

者的需求。星巴克不仅提供各种口味的咖啡饮品，还推

出了食品、纪念品等产品，丰富了消费者的选择。目标

消费群体对价格不敏感，更注重产品的品质和服务。通

过提供高品质的产品和服务，以及创新的会员计划和产

品服务，星巴克成功地实现了高利润定价。最后，星巴

克坚持直营模式和成功的商圈选择等多方面的努力，保

持了在全球咖啡市场的领先地位
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