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广告

本报讯 送走了秋天的N杯奶茶之
后，热饮们终于迎来主场。近日，随着天
气转冷，多家茶饮店的主推产品增加了大
量热饮新品。同时，喜茶、奈雪的茶、七分
甜等茶饮品牌围绕热饮产品做出联名、热
饮折券包等玩法。奶茶店如何过冬虽然
老生常谈，不过近几年热饮产品选择逐渐
丰富，这背后研发投入大、创新乏力的现
象也逐渐显露。分析指出，在同质化严重
的茶饮市场，品牌为了体现差异化，在各
个时间节点去打造爆品成了重要抓手，从
而占领更多市场份额。

热饮走向前置位

热饮开始撑起奶茶店“过冬”的重
担。近日，北京商报记者走访看到，喜茶、
奈雪的茶、茶百道等大多茶饮品牌开始调
整冷热饮产品比例，热饮产品逐渐增多且
开始走向招牌位。例如，喜茶、球球奶、柠
客?手打柠檬茶等多家茶饮店都在门前竖
起了推荐热饮新品的标识牌，“热饮”“暖
心”字样显著。同时，一家位于三里屯的
茶饮更是更新了菜单，门店工作人员介
绍，“由于冬天购买冰饮的消费者较少，
所以店内更换了菜单，现在只售卖热饮，
等天气变暖店内会再次售卖冰饮”。

而在线上，可以看到大多品牌的菜单
一栏中增加了“热饮”选项。喜茶相关负
责人告诉记者，喜茶的菜单中，专门设置
了“热饮推荐“方便消费者选择，并推出了
相应的优惠活动，部分饮品标注了“可做

热饮”等标识。以喜茶为例，目前热饮产
品的占比超50%。

除了可以选择的热饮产品丰富起来
外，品牌们也努力为新品点睛一笔。一直
玩联名的喜茶和奈雪的茶分别与《甄嬛
传》和收藏玩具品牌52TOYS进行联名，
其中喜茶近日销量最好的热饮便是该联
名产品。据了解，此次联名的两款产品上
线3天后销量突破50万杯，部分门店单日
可售出超1000杯。

另外，不少品牌还推出了热饮折扣
包。记者在乐乐茶小程序看到，其推出了
秋冬热饮88折券包，该套餐包里包含6张
饮品券，秒杀价仅0.9元。同时，喜茶和奈
雪的茶均推出了50元现金券包，并赠送9
元热饮券。

研发能力备受考验

奶茶店如何过冬已是老生常谈的话
题，不过通过上述企业的动作可以看出为
了争夺冬季的C位也是各显奇招，希望通
过这一节点获取增量。此前奈雪的茶发
布2021年四季度运营情况时便提到，该季
度同店收入的恢复及增长的原因之一就
包括，该品牌加大冬季热饮研发力度，相关
茶饮产品于本季度普遍受到消费者欢迎，
并在2021年度报告中也提到了这一点。

而随着新品产品大量输出，行业的研
发短板也逐渐显露。“茶饮市场的更新速
度越来越快，从开始的2—3个月上新一
次，变为一个月上新2~3次产品，这对企

业而言存在一定压力。”一位从业者告诉
记者，尤其是热饮，在研发热饮的过程中，
除了挑选原材料之外，各项产品比例更是
需要时间去打磨，有时甚至可能报废数百
万计的原料。以“芋头”为例，新鲜芋头的
蒸煮较难把握，口味口感存在差异，导致
产品口味不稳定，需要不断尝试并改良出
品。因此，不少企业也就跟着大众路线产
品走，这也是产品差异化不显著的原因。

此前，茶颜悦色曾在公众号上写道，
温度直接影响产品的最终呈现，只有冰水
才能还原茶香、减少茶涩、融合牛奶。如
此看来，热饮市场如此之“卷”，也是品牌
秀“肌肉”的成果，希望通过差异化产品获
取一波热度。

北京国际商贸中心研究基地首席专
家赖阳指出，茶饮品牌早期主推的都是热
饮，后来发现年轻消费者对于冰饮的消费
需求较大，所以便推出了许多冰饮。随着
天气转凉以及养生等概念的传播，热饮需
求明显上升，且各品牌都推出了产品口味
更加丰富的产品，使得茶饮市场的产品同
质化有所缓解，产品结构更加平衡，种类
更加完善丰富。而对于品牌而言，也大大
考验了其研发和创新能力。

抓住节点提升市场份额

在茶饮市场竞争白热化的当下，破局
同质化进行差异化布局成为茶饮品牌保
住市场份额的重要方式，就拿冬季上新热
饮产品来说，争奇斗艳的产品和形式均是

企业希望借此抓住每一个节点去获取增
量，而这仅是茶饮市场现状的缩影。纵观
整个茶饮市场，许多品牌都在寻找合适的
路径去走远走深，例如喜茶开放非一线城
市加盟业务，奈雪的茶不断调整门店模
型，蜜雪冰城走在上市路上，乐乐茶聚焦
华东市场等。

营销与产业战略专家李兴敏认为，目
前茶饮行业的竞争主题从单一的跑马圈
地到综合性比拼，无论是上新品、放加盟
还是进行IPO，均是茶饮品牌寻求增量的
方式，希望在细分领域或者空白市场获取
更多市场份额。不过，归根到品牌发展，
产品为王，如何通过产品研发创新来持续
打造爆款，从而吸引并留住更多消费者并
占领市场份额才是其真正需要思考的。

对于品牌而言，借助时间节点上新营
销仅是一方面，品牌仍需不断做功课。深
圳市思其晟公司CEO伍岱麒认为，茶饮
品牌持续不断研发新品，是扩大消费者人
群和提升消费者忠诚度所必须的做法。
同时，茶饮连锁品牌属于店品牌，成功难
度较大，需要不断优化单店模型，从选址、
品牌形象、团队、制作和服务流程等方面，
提升品牌综合竞争力。

赖阳表示，当前茶饮市场竞争激烈，
许多品牌开放加盟和寻求上市融资等方
式均是为了帮助品牌提升规模，获得更好
的发展。除此之外，茶饮品牌还需通过加
强产品研发和产品品质，保证食品安全，
并建立独特的品牌形象文化，从而进行差
异化布局。 （《北京商报》）
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