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果子咖啡—咖啡店經營轉型與創新行銷1
 

王永福   陳純德   方國定2 

噗浪行銷，創造話題與媒體熱潮 
「嗨！小可愛，民視剛剛打電話來，約你下週二作專訪，要記得回電話喔！」剛走進店內，

除聞到咖啡香味外，還聽見店長甜美叮嚀。「喔！小饅頭，謝謝妳，我知道了。」2009 年 7 月

剛剛結束商業周刊訪談，緊接著還有蘋果日報及民視的創業節目。一個隱身在台北市慶城街巷

弄裡的咖啡店，創立才剛滿一年，竟然引發這麼大的熱潮及關注，這是果子咖啡創辦人小可愛

－許峰勝當初所想像不到的。許峰勝喝著香醇的義式咖啡，一邊望著窗外。照理說，果子咖啡

成功地在網路創造話題與曝光率，許峰勝應該高興才對，但此刻卻顯得心事重重。 

雖然媒體都稱說果子咖啡是「噗浪行銷」的第一人，但許峰勝也知道，網路變動這麼快，

若不持續推陳出新，說不準什麼時候噗浪就不流行了。果子咖啡知名度已經建立起來了，那下

一步該怎麼作呢？如何結合新的網路工具？還是要推出新的活動呢？許峰勝一個人坐在角落，

靜靜地思考著未來的路… 

競爭激烈的咖啡店市場 
開咖啡店是很多人的夢想，近年來咖啡消費人口不斷擴增，各種咖啡店也如雨後春筍般的設

立。1998 年，中高價位連鎖咖啡店如：Starbucks、IS Coffee，以及西雅圖咖啡進入台灣並帶動市

場成長。2002~2003 年國內壹咖啡及 85 度 C 出現，2004 年 7-11 的 City café 及全家伯朗現煮咖啡，

更是把現煮咖啡的激戰帶到最高點。除市場前景看好之外，開設咖啡店門檻也很低，擁有 100~200

萬資本即可開店。也因此有很多人前仆後繼自行創業，想要打造具個人特色的咖啡店。 
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然而喝咖啡是浪漫的，但咖啡店經營卻一點也不浪漫。國內外及便利超商咖啡大軍的優勢

武力，加上鄰近區域同性質競爭者的對抗，個人化咖啡店的經營，失敗倒店比例相當高。根據

中小企業創業記錄統計，咖啡創業者平均只有 20%的成功機率，能夠撐過五年的店少之又少。

此外，經營初期房租及人事費用約佔營業額半數，平均投資資金回收期為二年以上。開店除了

有好咖啡外，熟客的經營、環境舒適程度、餐點多樣化，以及主人與員工熱誠款待等的努力，

都足以左右咖啡店經營是否成功。對有心從事咖啡店經營的人來說，看來光懷抱夢想可不成，

能否永續經營才是最大問題。 

果子咖啡首部曲：不只是咖啡店，更是禮品百貨集散中心 

果子咖啡是由 30 幾個顧問於 2008 年共同成立，創辦人許峰勝早期在真鍋珈琲連鎖系統任

職，對咖啡店經營與展店頗有研究。雖曾輔導別人開設數百家連鎖店舖及餐廳，但卻沒有屬於

自己的店面。莫名的中年危機感，讓許峰勝意識到需要擁有自己的事業體系。於是他與過去職

場好友們分享想法，很快有了共識並找齊資金。自此許峰勝在創業旅程上有了兩位志同道合的

核心夥伴：許哲琿及林鈺棠。許哲琿是網路高手，且為早期知名的 PALM 果子狸社群創始者。

而林鈺棠是知名餐廳「小義大利莊園」副總，對餐廳及店面經營十分熟悉。有了資金及創業伙

伴，在 2008 年初便開始果子咖啡創業之路。 

果子咖啡店面位於台北市南京東路及慶城街交叉口，附近辦公大樓林立，餐飲商店密度甚

高，更是咖啡店激戰地區，若沒有相當特色與集客力，極難在這個紅海中存活。由於熟知經營

風險與困難，所以打從創業開始，小可愛就不只想要成立「咖啡店」而已，他更大的野心是希

望能同時發展禮品流通業。因為店舖生意再好，總是會受到座位及場地限制。如能同時發展禮

品流通業，則店舖就不會受到場地限制，而能倍增營業額。在台灣各地有許多具有地方特色的

好產品。像是茶、米、醋、肉乾等，用地方農特產作為禮物，應該是很不錯的選擇。 

只是台灣農產品長期以來並沒有品牌經營的觀念，政府雖然投入資源輔導，但對象是針對

農民，並非針對產品包裝及差異化特色。以稻米為例，雖有良好的米種 (如：台梗九號)，但沒

有農民自我特色。也就是說，不論是誰種的台梗九號米，對消費者來說，沒有個人特色，所以

差異都不大。更令人擔心的是，未來 ECFA 簽訂後，台灣農產品將受到更大衝擊。許峰勝認為，

此時此刻台灣農產品唯有建立品牌特色，才能在激烈競爭環境中異軍突起。但問題是農民根本

不懂品牌經營、行銷及品牌操作等細節，許峰勝一直盤算著該如何來解決這個問題。 

虛實整合：透過實體與網路的力量，為台灣農產品發聲 
「對了！農家不會作，我們來幫他作好了！」許峰勝想到可以整合手邊顧問師幫農產品進

行品牌塑造及包裝，最後再以果子咖啡作為展示、試吃以及交易的據點。在過程中，有四個角

色能同時得到好處：首先，對顧客而言，來店消費還能免費品嚐到各種美味試吃品，這當然是
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