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广告

茶咖并道

2024年，社交媒体上热议的一个话题
是，茶饮品牌涨价或降价。朱丹蓬指出：
“2024年消费者更在意质价比，新茶饮行业
处于产品价格往下走、原料往上走的阶段。”

据多位业内人士反映，2024年的产品
价格战更甚以往。笔者注意到，不少品牌
开始明确攻入10元以下价格带，“限时
9.9元”成为推出新品的优惠策略。

然而，价格战或许也带来了利润方面
的挑战，这在咖啡行业中体现尤为明显。
经过一年多的价格战后，库迪咖啡从8.8
元/杯涨到了9.9元/杯，瑞幸咖啡也缩减
了“每周9.9元”覆盖的产品范围。

面对消费市场，咖啡和新茶饮企业做
出的反应正好相反，这或与原料相关。高
级乳品分析师宋亮表示，2024年以来，原
奶价格持续下行。从精品咖啡店主理人
处了解到，几乎所有产区的咖啡豆价格都
在上涨。

出于对成本的极致控制，连锁咖啡品
牌都在建设有韧性的供应链，希望进一步
优化高品质咖啡垂直供应链的整合，释放
长期发展新动能。比如瑞幸咖啡在2024
年11月签订了价值100亿元的咖啡豆采
购计划。

在上述动作的背后，咖啡与新茶饮两
个品类开始并道竞争。从当前市场来看，
有的品牌跨品类建立了子品牌，有的品牌
借势推出差别化的新产品，总之“咖中有
茶，茶中有咖”的局面已成定式。

上海啡越投资管理有限公司董事长
王振东认为，咖啡与新茶饮的“跨界”2024
年尤其突出。“以往茶饮可能比咖啡更下
沉，咖啡主要聚焦在一、二线城市。在当
前消费市场上，咖啡和茶饮消费者群体有
一定的重叠，而两个品类的用户画像、定
价策略和产品结构没有太大区别，未来并
道融合趋势会更加突出。”

拓店减速

回溯2024年，现制饮品行业的洗牌也
很明显，一些品牌开始放缓开店速度，甚至
关闭部分门店，业内开始探索精细化运
营。据餐宝典统计分析，2024年上半年，茶
饮和咖啡的闭店率分别是19.6%、13.3%，
放在整个餐饮81个细分品类的闭店率对
比来看，低于22.6%的闭店率平均水平。

笔者观察到，2024年年初，多个咖啡
品牌都在加速拓店，但到了下半年甚至年
底，拓店脚步开始放慢了。

2024年上半年，咖啡品牌竞争白热

化，开设“加密门店”（即在已有门店周边
500米范围内新开的门店）成为竞争的主
要模式，某些品牌的加密状态被形容成
“贴身肉搏”。

2024年年底，不少咖啡品牌都刹下了
加密的快车，企图以更下沉和精细化的布
局来寻求增量。

在特许经营专家李维华看来，2024年
下半年拓店速度放缓是由于闭店的情况
比较普遍，品牌意识到与其片面追求速度
和规模，不如转而追求精细化运营和利
润。他还指出，出现了“加盟市场竞争者
增多、好的门店店址在变少”的情况。

寻找第二曲线

对比前几年，2024年的咖啡、茶饮业
的内卷化程度加深。多位采访对象表示，
从产品创新到价格优惠，从联名营销到材
料健康“2024年卷出了新高度”。

朱丹蓬预测“2025年将是整个双子星
品类窗口期关闭的时刻”。这也意味着在
他看来，2025年之后没有什么新品牌可以
“异军突起”。

回顾2024年，霸王茶姬这匹黑马让
不少同行艳羡。霸王茶姬的品牌创始人
兼CEO张俊杰成为2024年餐饮消费业

内最受热议的人物之一。
细究霸王茶姬的成绩，与其踩准健康

趋势不无关系。据悉，其在上海卫健委的
指导下在上海门店试点中国首批“营养选
择”标识，并押宝奥运冠军郑钦文，借助奥
运期间的讨论热度将“健康茶饮”这一标
签植于消费者心中。

茶百道相关人士也提到，消费者除了
关注食物的口感和味道外，也开始追求
“健康、绿色、轻负担”，更加关注原料本身
的营养价值和功能性。

笔者注意到，为了寻求新增量，不少
品牌加速出海布局。据不完全统计，2024
年蜜雪冰城、瑞幸咖啡、霸王茶姬、茶百道
等品牌在东南亚各地加速出海步伐。

对此，王振东指出，应该整合金融服
务、商贸服务和专业服务优质企业资源，搭
建“新消费品牌一站式启航港”服务平
台，为出海企业提供涉外法律、知识产权保
护、海外财务管控、数字化运营、融资等系
列服务。为企业配备“服务专员”，全程跟
进服务执行、评估与监督，量身定制出海方
案与咨询服务，助力企业顺利出海。

可以说，随着新茶饮行业发展进入下
半场，“跑马圈地、野蛮生长”的时代已经
过去。未来，比拼的不是“比谁跑得快”，
而是“看谁走得远”。 （黎竹 刘旺）

新茶饮品牌拓店减速寻求第二增长曲线
2024年，下沉、合作、本土化，是咖啡品牌以规模拓发展的新招数；出海、联名、健康化，则是新茶饮品牌寻求的第二增长曲线。
中国食品产业分析师朱丹蓬将咖啡和新茶饮归结为“双子星品类”。他认为，作为新生代参与最高、消费最多、消费频次最快的两个品类，

2024年行业马太效应愈发明显，行业进入洗牌期，这个阶段品牌效应、规模效应、粉丝效应以及供应链的完整度，都将促进形成最终竞争定局。


