
 

复盘星巴克 07、08 年经营危

机始末：回归品牌核心价值 咖

啡龙头逆境重生 
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星巴克作为精品咖啡行业的龙头企业、连锁餐饮企业的成功典范，曾

在 07、08 年经历过内忧外患的严重危机，而近两年，在“新冠反复、餐

饮内卷”的背景下，我国一些头部餐饮品牌正面临着相似的困境。 

我们通过深度复盘星巴克经营危机始末，分析其陷入低谷又得以重振

的关键原因，探究什么是品牌长期发展的核心驱动力，思考当前我国身陷

类似窘境的连锁餐饮企业如何破局。 

陷入危机：1、次贷危机引发连锁效应，私人消费受严重冲击。2007

年开始的美国次贷危机引发多米诺效应——房地产价格大幅缩水、股价暴

跌、失业率和个人负债上升等多重因素叠加，导致私人消费增长乏力，冲

击零售行业。同时食品能源价格的激增提高了消费者在必选消费上的支出

成本，进一步影响消费者对可选消费的意愿。2、全球门店高速扩张，利润

空间难以提升。高速扩张对供应链及员工管理造成巨大挑战，使星巴克极

度依赖营收的持续高增长以覆盖每年的大量投入，因此对潜在外部冲击的

抗风险能力不强。金融危机的冲击叠加同店分流效应使星巴克客流量降低、

收入端疲软，较高的营业杠杆和大量关店产生的重组费用则进一步挤压利

润空间。3、新晋对手强势入局，竞争日趋白热化。麦当劳和唐恩都乐强势

入局精品咖啡赛道，主打低价占据大环境优势，并从营销上对星巴克展开

猛烈进攻，而星巴克本身的差异化根基也在动摇，定价较高的同时产品和

服务质量没有同步上升，陷入低成本与差异化两难的尴尬境地。 

逆境重生：1、聚焦顾客体验，回归核心价值。2008年霍华德·舒尔茨
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回归管理层后推动品牌转型，以升级顾客体验为核心，立足品牌在咖啡品

质、店内体验、客制化产品上的传统优势，通过全线升级产品设备、推出

会员奖励机制、创建线上互动社区，加强与顾客之间的情感联结并扩大和

快餐巨头间的差异化，有效改善了门店销量。2、开源节流并举，稳步提升

利润。从成本端看，08、09年星巴克大力推进成本削减举措：关停不盈利

门店、减缓扩张、减少人员数量，以短期控制损失进一步扩大；优化门店

选择、改善门店运营流程、重组供应链，以长期确保业务良性发展。创新

驱动降本提效并行，稳步提升利润空间。3、切入速溶新赛道，创意推广促

销量。规模庞大的速溶咖啡赛道为品牌提供了挖掘新客群、提高销量与利

润的增长机会。星巴克瞄准较为空白的细分领域“精品速溶”，以避开与

行业巨头雀巢咖啡的正面竞争，并减小对品牌形象可能造成的损伤。同时

加码营销，创意推广精准触达顾客，速溶产品 VIA?推出一年销售额便达到

1.35 亿美元。4、乘社交媒体之风，推广数字化营销。借力社交媒体在全

球的快速发展和持续渗透，星巴克推动数字化营销，以较低成本撬动客观

经济收益，凭借优质内容和带给用户的良好体验迅速积累起大量粉丝，脸

书和推特平台账号粉丝数一年内达到同品类最高，有效带动线下销量。 

投资建议：通过研究星巴克走出危机的经验我们发现，坚定立足并不

断发扬自身优势、创新驱动各维度降本提效并行、保持开放心态敏锐发掘

新机会，是星巴克得以在内外交困的局面下突出重围的关键，也是品牌巩

固护城河且保持长期竞争力的重要驱动因素。我们认为，面对激烈竞争带

来的价格压力，品牌忌“为补短而失长”，忌因追求极致性价比而丧失焦
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点，尤其对于差异化品牌而言，如何打造和建立强大的品牌资产，是企业

最终决胜江湖的关键。在产品力、品牌力和渠道力的界定中，制胜的法宝

终是因创新而带来的产品力提升，从而稳固长期品牌资产形成的护城河。 

风险提示：突发事件对经营影响超预期，宏观经济变化导致消费增长

不及预期。 
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