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原物料、航運、人事齊漲，如何漲價不禁忌？

全球連鎖咖啡店巨頭星巴克在過去半年已執行兩次
漲價措施，為因應成本壓力，就連這位咖啡界巨頭，
都撐不住再度喊漲。 (2022.3)
時隔近1個月後，在台灣，
本土平價連鎖咖啡商咖碼(cama)，路易莎( Louisa ) 、
迷克夏、CoCo等多間手搖飲業者後，加入漲價行列。
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萬物調漲，其來有自

 美國咖啡豆期貨報價過去一年漲幅翻倍
 連動相關食品原物料、航運成本的原油價格，
漲幅則是超過7成5

 今年起，國內基本工資調升也超過5％
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「大漲價時代」儼然已揭開序幕

 原物料、進口航運，以及人事成本3箭齊漲，
考驗著消費者的荷包，
對各大企業主維持毛利率而言，更是考驗。

 企業面臨兩難
 不漲價：面對生存危機。
 漲價：面對公關危機，消費者反彈，甚至客戶流失。
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企業該如何合理漲價、
並在獲利與消費者信任中取得平衡？

 從定價到漲價議題，不是只有單純數字與成本的考量，
它其實是攸關顧客感受的心理學。

 所以，企業面對漲價課題，
第一時間要思考的，並不是財務數字，而是品牌價值。

 例如，蘋果或精品品牌，其實是不斷漲價，但客戶依然埋單
的成功案例。

 這背後反映的是，企業能否漲價，關乎的是
品牌帶給消費者的利益，是否大於成本。
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”

用5招說服客人「漲價有理」
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如何提升顧客的利益，
漲價有理第一招，就是進行產品升級。

1) 日本泡麵大廠日清在2015年實施漲價時，搭配全面更新產品
配方、同步加料增加容量，來維持消費者的信任。

2) 雀巢推出標榜採用的是「微研磨」新技術的咖啡產品，
來與更平價的即溶咖啡系列做出區隔。

3) 2015年，美國聯合航空調整其會員制度的價格，給出的理由
是，要砸1億美元翻修現有的接待空間，提供會員未來更好
的服務品質。
在漲價時，透過產品升級提高客單價，即使同樣是
面對漲價，消費者仍獲得了比過去更多的新增價值。
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調整產品線，增加客人選擇
漲價，也是企業全面審視自己產品線及重新布局的好時機。9

 迪士尼針對旗下樂園推出差異化定價的門票，
 除了推出淡旺季票價差異之外，
以高價購買門票者，可以享有快速通關、減少等待時間
的優惠服務，進而改變整體門票收入結構，間接達成漲
價目的。

企業面對成本飆升，也可以透過調整原料、新增設計款式、
推新商品、藉機翻新公司產品線。



漲價有理第二招，搭配促銷，品項有漲有跌，
緩解消費者對漲價的反彈力道。

1) 去年麥當勞宣布調漲數十樣主要產品價格，
但同時，也調降了部分飲品與甜點價錢，「有漲有跌，就不
會有全面漲價的印象，民眾觀感上接受度會比較高。」

2) 若想透過推出新品達到漲價目的，
須注意是否真的有提供獨特性與差異性。

漲價失敗案例：美國健身科技公司派樂騰（Peloton），
在推出高階飛輪車後，卻因差異性不足，使消費者反而改
選平價款，這是一個產品沒創造獨特性漲價失敗案例。
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漲價有理第三招，則是透過減少顧客成本，
提升顧客利益，優化互動。

 量販店好市多（Costco）一向主打的是
高彈性退貨政策，
就是降低客戶退貨的心理成本，
變相提高了客戶的利益。
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漲價有理第四招，
藉由內部節流與資源盤點，降低成本減緩衝擊。

 年初台灣北部蛋荒嚴重，漢來就透過集團調度
「南蛋北送」，舒緩北部據點的缺蛋壓力。

 咖碼咖啡除宣布漲價外，也同步盤點
內部的採購、門市作業流程是否有優化空間。

 強調漲價雖然可以開源，
但節流對企業來說也同等重要。
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漲價有理第五招，
企業漲價不能或缺的元素，就是誠意。

 2016年，日本赤城乳業株式會社宣布將調漲旗下冰棒價格，
而這是該品項當時25年來的首次調漲，儘管，調漲價格僅不
到新台幣3元，但該企業卻同步推出了全體員工鞠躬的道歉
電視廣告，至今累積近200萬次點閱，反倒吸引了多數顧客
的支持。
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漲價不要緊，有誠意就好
雖然企業沒有針對產品做實質改良或升級，但光靠誠意，
它仍收服了客戶的心。



4大NG漲價地雷
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1.未事先溝通 (無預警、一次全漲最易犯)

• 漲價當天才直接公告，片面漲價，不給客戶心理上的緩衝期

2.缺乏誠意

• 絲毫不藉由增量、額外優惠讓利給消費者

3.全面漲價

• 全面無差別漲價，會放大顧客心中被漲價衝擊的痛苦

4.惡性哄抬

• 在成本與獲利可控、未大幅變動前提下，盲目跟隨同業進行漲價



Thankyou for listening
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