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“啡”渣有爱项目简介 



项目介绍 

01 

出发点 

以保护生态土地环境和为土

地使用居民提供发展经济需

求为出发点 

02 

商业合作 

创行社团协调整合多方资源，

联合多方力量，与星巴克

costa 太平洋等咖啡店合作 

03 

前期运营模式 

将其经过晾晒 发酵等工序制作

成可供直接使用的绿色化肥，

然后通过线上线下的途径进行

销售 

04 

项目理念 

绿色化肥，生态环保建设咖

啡渣商业运营模式，提高低

收入者收入效益 
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项目发起背景及意义 



项目发起背景及意义 

中国土地现状分析 

         由于化肥的过度使用，植

被被大量破坏，水资源被严重

污染，中国国土上的荒漠化土

地已占国土陆地总面积的27.3%，

而且，荒漠化面积还以每年

2460平方公里的速度增长。中

国每年遭受的强沙尘暴天气由

50年代的5次增加到了90年代的

23次。推出绿色环保化肥势在

必行。 

01 



战略意义 

（1）提高低收入和就业困难人群的

经济效益水平； 

（2）使资源得到充分的分解，有利

于环保理念的深入人心； 

（3）以咖啡渣为原料的化肥，绿色

环保，有可持续性，保护土壤、大

气、水资源 

 

02 

项目发起背景及意义 
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项目分析 



02 
STE

P 

01 
STE

P 

（1）争取更多的土地
使用者的支持，能够
从他们手中获得更多
的土地试验田 

（2）与低收入和就业
困难人群取得联系，
拉动他们的意向和积
极性 

（3）争取天津市能够
有将近八成的咖啡店
与我们形成合作 

•（1）市场需求调研 
      大多数人对于咖啡渣
剩余价值并不了解，市场
渗透率指数较低，市场份
额需要扩大。 

•（2）市场需求预测            
      天津农业人口约为
546万，加上武清区，蓟
县内将近九成为农业人口，
市场潜力大。 

1 
市场前景预判 

3 
STP战略分析 

2 
战略目标 

4 
4P营销组合 5 

实施与反馈 
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01 
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• 目标顾客群体 

消费者市场（个体消费者） 

--天津个体农业户 

组织市场（团购市场） 

--天津大型农业基地，农场 

 

 

 
• 市场定位 

产品差异化 

价格实惠（几乎零成本） 

产品及服务优质（用的好） 

1 
市场前景预判 

3 
STP战略分析 

2 
营销目标 

4 
4P营销组合 5 

实施与反馈 
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04 
STE
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• 消费者及竞争者分析 
 
农民 
--价格敏感度高，不易于接受
新事物 
--接受产品实际效益，认可直
接收益 
--品牌依赖度高，品牌忠诚度
高 

竞争者分析‘波特五力模型’ 

      

 咖啡渣制作化肥作为一种新型
的绿色化肥，初步进入社会市
场时必定会受到来自传统的化
肥产品的排斥和碾压，作为传
统的化肥产品，他们拥有时间
上的优势，所以这个时候我们
更要大力宣传我们咖啡渣绿色
化肥的价格优势和环保理念来
求得市场氛围。 

1 
市场前景预判 

3 
STP战略分析 

2 
营销目标 

4 
4P营销组合 5 

实施与反馈 
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产品策略 
   
（1）承诺提供专门的化肥销
售渠道，专门的技术服务 
（2）进行产品的宣传的生产
链的扩大化，从而占据市场
份额。 

价格策略 
 
（1）渗透定价 
--在综合考虑成本等因素的条
件下，采取渗透定价，扩大市
场份额，延长产品生命周期 
（2）差别定价（第三类价格
歧视） 

--充分考虑农业群体的特性，
制定农民个体户优惠价 
 

1 
市场前景预判 

3 
STP战略分析 

2 
营销目标 

4 
4P营销组合 5 

实施与反馈 
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促销策略 
 
（1）销售促进 
--以买赠为主的捆绑销售 
--建立产品形象的公关销售 
（2）广告 
--线上通过自媒体，网络交流
平台宣传优惠活动 
（3）公共关系 
--建立微信技术交流群，增强
与使用者关系 
 

渠道策略 

  采用密集分销的渠道策略，注
重渠道的广度和宽度，线上线
下相结合，互相拉动促进增长 

（1）线上 

--自媒体宣传，网络交流平台
宣传 

--事件营销的方法，增强公众
对于咖啡渣化肥的信任 

（2）线下 

--深入农民农业基地，交流使
用技术方法，记录农作物生长
状况 
 

1 
市场前景预判 

3 
STP战略分析 

2 
营销目标 

4 
4P营销组合 5 

实施与反馈 
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成果反馈 



SERVICE TWO 

B 

SERVICE ONE 

Q 咖啡店 
目前联系到的可收集咖啡渣的
咖啡店 
Costa coffee（远洋未来广
场店），太平洋咖啡（世纪都
汇店和恒隆店），高乐雅咖
（小白楼店和银河店）， 星
巴克 ，筑艺咖啡 ，zoo 
coffee（彩悦城店）， 
uncle whale  coffee  

 
 
 

技术方面 
与河北嘉友农业科技有限公司取
得联系，该厂表示 厂内有技术部
门，可研发专利 



成果反馈 

S 
SERVICE THREE 

咖啡渣产量 
每星期大概可收集到咖啡渣
（由于受气候，节假日，优
惠等影响，咖啡渣量只能是
大概数量）60—100斤/周 

咖啡店 每周咖啡渣量（斤
/周） 

Costa coffee（远
洋未来广场店） 

5—7 

太平洋咖啡（世
纪都汇店） 

 4—8 

太平洋咖啡（恒
隆店） 

 3—6 

高乐雅咖（小白
楼店） 

 3—6 

高乐雅咖（银河
店） 

 5—6 

zoo coffee（彩悦
城店） 

 4—9 

星巴克 提供咖啡渣可免费
领取 
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团队展示 



坚固 
  

磨合  

了解 

初识 



天津财经大学创行团队成立于2007年，在
2017年新成立“啡”渣有爱项目组，专注于用商
业和经济的理念做环境土地保护公益服务，以企
业家的方式提高低收入者的生活水平。团队成员
由天津财经大学经济学院房地产金融专业、金融
工程专业和商学院市场营销专业的同学组成，市
场营销专业的同学可为团队对外沟通和商贸计划
提供建议和思路，房地产金融和金融工程专业的
同学则能更好的管理项目内的投资及融资计划，
并对各方面信息进行收集分类整理，有助于项目
进行市场调研。团队成员相互熟悉，团队合作与
协调能力较强，并且团队成员有着丰富的公益创
业经验，并且团队成员如今已经积极的争取到了
各个项目环节的有效帮助，为以后项目的有序开
展提供了一个良好的开头。 



一路砥砺前行 
因为你们我们才有

勇气努力 


