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摘  要 

2018年霸王茶姬通过“大大杯”盲盒活动风靡网络，引起了国潮爱好者的关注，提高了网络知名度，并

通过合理规划品牌发展，逐渐成为新茶饮行业的新秀。本文以霸王茶姬为案例，结合当前新茶饮行业发

展现状、霸王茶姬的发展概况、产品概况、营销活动概况，分析其营销策略，不断优化霸王茶姬的营销

策略，提升品牌竞争力。通过查阅多方资料、观看创始人的谈话访谈节目、行业分析报告进一步了解分

析霸王茶姬如何新起、如何进军海外市场、如何扩大影响力。霸王茶姬有着清晰的品牌定位，强烈的使

命愿景，加之多样的产品策略和多种营销策略，使得霸王茶姬在近几年快速得到发展，但从现状分析霸

王茶姬仍存在不足之处。本文运用4P理论结合霸王茶姬的发展思路，优化其营销策略，给新茶饮行业的

其他品牌提供新的发展思路，使得新茶饮行业更快更好地发展。 
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Abstract 
In 2018, Bawang Chaji became popular on the Internet through the “Dada Cup” blind box activity, 
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which attracted the attention of the national trend enthusiasts, increased network awareness, and 
gradually became a newcomer in the new tea drink industry through rational planning of brand 
development. This paper takes Bawang Chaji as a case study, combining the current development 
status of the new tea drink industry, Bawang Chaji’s development profile, product profile, mar-
keting activities profile, analyse its marketing strategy, and continuously optimise Bawang 
Chaji’s marketing strategy to enhance the competitiveness of the brand. Through reviewing 
various information, watching the founder’s talk show, industry analysis report to further un-
derstand and analyse how Bawang Chaji is new, how to enter the overseas market, how to ex-
pand its influence. Bawang Chaji has a clear brand positioning, a strong mission vision, coupled 
with a variety of product strategies and a variety of marketing strategies, so that Bawang Chaji in 
recent years, rapid development, but from the status quo analysis of the Bawang Chaji there are 
still shortcomings. This paper uses the 4P theory combined with the development of the Bawang 
Chaji’s ideas, optimise its marketing strategy, to the new tea drinks industry to provide new 
ideas for the development of other brands, making the new tea drinks industry faster and better 
development. 
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1. 引言 

随着我国市场经济的迅速发展，居民收入提高、生活质量逐步提升，居民的消费观念发生了变化，

国内新茶饮消费市场也迎来了引爆式增长。互联网消费不断升级，网红经济得到进一步发展，年轻一代

逐渐成为消费主力军，他们更加追求兴趣消费，热衷于国潮，追求个性，体验至上，也为新茶饮行业的

发展提供助力。根据 2023 年 1 月中国连锁经营协会发布的《2022 新茶饮研究报告》披露，2022 年间我

国新茶饮行业市场规模的最理想状态可达 1040 亿元。2021 年至 2023 年行业总体增幅恢复 20％，新茶饮

市场销售总收入规模在 2023 年有望突破 1428 亿元。截至 2022 年末，我国新茶饮门店数约 48.6 万家，

是我国现制饮品中门店数量最多的一个细分品类，新茶饮的连锁化率可达 55.2% [1]。 
伴随着新茶饮市场的火爆增长，使得新茶饮行业竞争压力剧增，各品牌面临的局面更为严峻。与此

同时新茶饮的发展也面临诸多难题，比如品牌企业文化不健全、产品品质缺乏保证、食品卫生问题频频

出现、营销渠道相对单一、产品创新不合理、价格、服务无法满足顾客需求等问题持续出现。对于靠物

美价廉策略主打中低端市场的新茶饮品牌来说，虽然已经在市场中取得了一定成绩，但是由于产品同质

化现象严重、产业链分散及管理困难、缺少标准化的商品及服务系统等问题，使得其发展困难，难以在

市场中长久立足。 
本文以霸王茶姬为典型案例，从发展历程、产品价格、品类、经营状况、营销活动等不同角度对其

进行分析探索。针对其所存在的营销问题，优化其营销策略，同时提高其在新茶饮行业的市场占有率，

同时也可以对同行业其他茶饮品牌起到借鉴作用，有助于改善新茶饮行业现状，帮助更多新茶饮品牌企

业营销创新与提升，使得企业为消费者提供更加优质的服务和多元化产品，促进行业市场规模进一步扩

大，提升行业发展水平。 
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2. 文献综述 

国外关于饮品行业兴起历史久远，从快速消费品行业来看，外国人更喜欢咖啡、可乐等类似饮料，

并且对于咖啡具有一定的成瘾性。19 世纪早期英国就有英式红茶，后来发展到香港变成为港式红茶，传

入中国内地后又衍生出港式奶茶。无论在国内还是国外，人们对于饮品的消费需求都是相似的。国外学

者主要侧重于：营销产品[2]、产品的附加值[3]、消费者的需求[4]以及企业文化[5]等，产品方向[6]关注

较多。在国内方面，刘威(2022)在分析消费者心理对奶茶店市场竞年的影响中主要介绍消费者对奶茶店营

销策略的影响，给奶茶店的发展营销做出了方向性的指引[7]。周娅娴(2020)在她关于奶茶行业的 SWOT
分析中通过对具体案例茶颜悦色的案例分析，目前奶茶行业的挑战是市场竞年不断加剧，同质化问题严

重，市场竞争很激烈[8]。对于新茶饮的未来，中国食品产业分析师朱丹蓬表示，新中式奶茶的消费层次

在 2021 年将进入细分化，不同的消费档次各有各的重度消费人群[9]。2021 年投资机构还会加码新中式

奶茶，进入的玩家会持续增多。没有实力的单店在 2022 年基本没有太多生存的空间，预计 2023 年下半

年中国新中式奶茶的品牌格局将会进入固化期。 
无论是在国内还是国外，对于易复制、流行性强的现制饮品行业来说，做品牌建设是大型饮品行业

打差异化的营销常见模式。例如星巴克、Costa 等咖啡企业入驻中国迅速传播，并且开店数量不断增长扩

张，其背后支撑的主要原因就是品牌建设。所以作为新茶饮行业，想要真正做到让消费者一喝奶茶就想

起某一品牌，需要做好新茶饮企业的品牌建设，建立与消费者的纽带桥梁，让连锁行业能稳步发展。 

3. 理论基础 

3.1. SWOT 理论 

优势，是组织机构的内部因素，具体包括：有利的竞争态势、充足的财政来源、良好的企业形象、

技术力量、规模经济、产品质量、市场份额、成本优势、广告攻势等。 
劣势，也是组织机构的内部因素，具体包括：设备老化、管理混乱、缺少关键技术、研究开发落后、

资金短缺、经营不善、产品积压、竞争力差等。 
机会，是组织机构的外部因素，具体包括：新产品、新市场、新需求、外国市场壁垒解除、竞争对

手失误等。 
威胁，也是组织机构的外部因素，具体包括：新的竞争对手、替代产品增多、市场紧缩、行业政策

变化、经济衰退、客户偏好改变、突发事件等。 
SWOT 方法的优点在于考虑问题全面是一种系统思维，而且可以把对问题的“诊断”和“开处方”

紧密结合在一起，条理清楚，便于检验。 

3.2. 4P 理论 

4P 理论产生于美国 20 世纪 60 年代，随着营销组合理论的提出而出现[10]。 
产品(Product)是指提供给市场被人们的使用和消费，并满足人们某种需要点任何东西，包括有形的

产品和无形的产品或者服务，或者他们组合使用。 
价格(Price)价格是指顾客购买产品时的价格，产品公式：价格 = 成本 + 利润，不难理解，定价定

天下，直接影响市场营销成败的关键，有四种定价策略，成本加成定价法，目标利润定价法，需求导向

定价法，竞争导向定价法，不管用哪种定价方法，用成本原则看待这一定价。 
渠道(Place)一般来说企业生产出来的产品，只有通过渠道适当的方式供应给消费者，常见的有零售商，

批发商，代理商，常见的沃尔玛，家乐福就是大型的综合零售商，而 4S 店就是则是汽车厂商的代理商。 
促销(Promotion)字面意思，促进产品销售的简称，其实在品牌营销学中，把这个 P，变为推广，最为
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精准。 

4. 霸王茶姬的发展现状及营销策略概况 

4.1. 霸王茶姬的发展现状 

4.1.1. 霸王茶姬品牌概况 
霸王茶姬是四川茶姬企业管理有限公司旗下的新中式茶饮品牌，定位是新中式国风茶饮，品牌使命

为重新定义中国茶饮，“以东方茶，会世界友”，让世界年轻人爱上中国茶，做行业的引领者和价值的

维护者，以“原叶鲜奶茶”为主打，覆盖纯茶、鲜果茶及周边相关衍生产品等，将东方文化与茶事传承、

创新结合一体，打造东方新茶铺，并借力戏曲传承中国文化，聚焦戏曲，传承创新茶文化。 
目前霸王茶姬在营门店总数最多的是云南，占比约 32%，西南地区的门店占比则达到了 59%，成为

其发展的“主阵地”。截至 2022 年底，霸王茶姬全球门店 1070+家，入驻了 130+个新城市，茶饮行业“千

店规模品牌”再添一员[11]。并获得了多项品牌荣誉，2022 年 1 月获得品牌星球“年度出海品牌”、2021
年度“最具投资价值品牌”、浪潮新消费“2021 年中国最具价值新品牌·饮品 TOP 榜”、2021 年度 GROW+
最具增长力新消费品牌 TOP 榜。 

4.1.2. 霸王茶姬产品现状分析 
霸王茶姬以原叶鲜奶茶为主打，覆盖纯茶、奶盖茶、鲜果茶及周边相关衍生产品。现从产品文化、

产品包装、产品价格、产品种类四个方面进行介绍： 
在产品文化方面上，霸王茶姬取名以中国史诗故事《霸王别姬》为灵感，融入中国戏曲元素创作品

牌标识，借助传统文化打造品牌定位，将理念融入产品之中，进一步增强消费者的购买欲望。在产品制

作上坚持“原叶鲜奶茶·喝出真茶味”—拒绝茶粉·只用原叶，拒绝奶精·只用鲜奶的产品理念，以流

行的方式让全世界的年轻人喜欢上中国茶。在制作过程中霸王茶姬坚持只选取质量最佳的原茶叶来做茶

汤，并且每四个小时更换一次茶汤，高度重视产品品质。 
从产品包装方面来看，霸王茶姬借力戏曲，传承中国文化；聚焦戏曲，传承创新茶文化。同样杯体

设计以突出品牌 LOGO，整体效果醒目大方。杯子设计也与每季主打有关，比如 2023 年春季新品以春宴

樱花乌龙为例，这款产品的包装以梅粉色为底加有樱花图案，体现了春日的氛围感。 
在产品价格方面，霸王茶姬的主要产品价格在目前定位 15~20 元这一价格区间，属于新茶饮行业腰

部品牌行列。价格机制上有邀请一人注册立享 18 元优惠卷、团购优惠 50 杯 8.8 折等优惠活动、甄选套

餐限时 9 折、不定期发放满 20 减 2、满 39 减 4 等多种优惠劵。 
产品种类多样紧扣国潮主题，霸王茶姬现在的菜单构成包括原叶。鲜奶茶系列、四时·鲜果赋系列、

远山。现沏篇系列、青云·雪顶集系列和一些周边产品比如茶马古道、口罩、折扇(表 1)。 
 

Table 1. Product types and product charts of Bawang Chaji [12] 
表 1. 霸王茶姬产品种类及产品图[12] 

产品种类 产品名称 产品图 

甄选套餐 双享套餐–桂子瓢瓢、恋恋山茶 
人气推荐–花田乌龙、寻香山茶 
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续表 

原叶·鲜奶茶系列 
去云南玫瑰普洱、桂馥兰香、青沫观音、 

寻香山茶、花田乌龙、白雾红尘、伯牙绝弦、 
青山糯山、云栖竹下、春日宴樱花乌龙 

 

四时·鲜果赋系列 
琥珀光、七里香、橙香四季 
千峰翠、春柠樱桃乌龙 
葡萄碎玉、浮生梦媞 

 

青云·雪顶集系列 
恋恋山茶、千山雪金丝小种 

桂子飘飘、春日桃桃 
春山·樱花乌龙 

 

远山·现沏篇系列 山茶君、酌红袍、观音韵 
春江樱花乌龙、东美人(冷泡) 

 

4.2. 用 SWOT 分析霸王茶姬经营现状分析 

4.2.1. 霸王茶姬优势分析 
品牌优势，霸王茶姬借力戏曲传承中国文化，塑造了独特的品牌形象，从而在新茶饮市场有了差异

化的竞争优势。在产品的视觉设计符合中国审美，产品命名、口感等各方面都力求完美。由此积累了足

够的品牌势能，也收获了良好的顾客口碑。 
渠道优势，霸王茶姬有三种加盟类型：直营店、单店加盟和特许代理，多样的加盟方式让霸王茶姬

在近五年迅速扩张。逐渐渗透华南、华中、华东等区域，整体扩店节奏从“稳扎稳打”过渡到“快速扩

张”，在前期西南地区稳步发展，稳固根基，到后期打响品牌，快速扩张占领市场。注重海外市场，霸

王茶姬在初期规划时没有固步自封，而是早早定下“走出去”策略，从 2018 年起逐步扩张海外霸王茶姬

蓝图，到目前已有近百家海外门店。 
价格优势，根据新式茶饮消费白皮书发布显示，新中式现制茶饮产品定价区间跨度较大，处于 5~40

元的区间范围。喜茶的定价在 18~35 元、乐乐茶的产品定价 20~30 元、奈雪的茶定价在 19~33 元、茶百

道 10~25 元、贡茶 15~20 元[13]。而霸王茶姬的产品定价在 10~20 元，产品价格的中位数是 15，在中等
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同行业竞争中有着较强的价格优势，主打群体为学生、中低收入人群，产品定价符合主打群体的消费水

平，目标客户明确，产品定价精准。 

4.2.2. 霸王茶姬劣势分析 
内部管理不到位。根据自媒体用户发表动态看出，消费者对于霸王茶姬的服务满意度不高，有消费

者指出霸王茶姬部分门店恶意拖单，奶茶制作好后不立刻提醒顾客，而是等待多位顾客同时取单，造成

拥挤、等待时间长等问题。 
缺乏文创产品、缺乏多元化衍生品。茶饮行业不断发展，为进一步提高效益，许多奶茶品牌己经不

局限只卖奶茶盈利，比如咖啡品牌星巴克其门店还销售甜品以及简餐，满足顾客的多样化需求；头部品

牌“奈雪的茶”也是如此，在销售奶茶的同时主打现烤面包，增加收益；与霸王茶姬同走中国风路线的

茶颜悦色，开发了独具中国风的周边产品和文创产品。这些多元化的衍生产品不仅为茶饮企业带来大量

利润，同时拓宽了品牌的业务结构，在发掘和满足顾客精神文化需求的同时，为知名品牌之间的跨界产

品开发及合作提供了更多可能。 

4.2.3. 霸王茶姬机会分析 
技术水平的提升，店铺数字化管理，提升店铺运营效率。SaaS 系统、移动支付的发展和普及，提升

了新茶饮行业数字化水平。近几年消费者通过微信小程序、外卖平台点单的数量增加。数字化巡店系统

的出现，提升了工作效率，节约了人力成本，使用云巡店可以把稽核一家店铺的时间，从 2.5 小时缩短

至 1.5 小时，提升了 40%的效率，店铺的自检完成率提升了 1 倍。运用新技术，汇总数据，分析店铺运

营状况，从而更好的制定运营策略，为新茶饮行业的发展提供了有利的条件。 
消费市场前景广阔，新茶饮产品作为一种具有新潮流、新特色的流行产品，拥有着良好发展空间，

消费前景十分被看好。随着我国城镇化率的不断提高，我国城市人口呈现阶梯式的增长。年轻消费者有

着巨大潜力，新茶饮产品逐渐成为他们的社交必需品，消费者需求大。我国新茶饮行业主要集中在一二

线城市，下沉市场广阔，有着较大的发展空间。  

4.2.4. 霸王茶姬威胁分析 
强有力的竞争对手，茶颜悦色作为霸王茶姬同赛道的竞争对手，有着良好的口碑，直营模式保障了

价格的统一，以及高品质的服务。茶颜悦色成为了长沙的名片，吸引了众多外地顾客，提高了知名度，

刺激了人们的好奇心。近年来茶颜悦色开始向周边城市扩张，引起了消费者的关注，在其他城市反响良

好，对霸王茶姬造成一定的威胁。现制茶饮行业同质化现象严重，一旦有品牌出现爆款产品，其他品牌

就会相继模仿，难以维持产品独特性，霸王茶姬面临的竞争对手和潜在的竞争对手数量庞大，如何加强

自身的品牌定位和对产品进行差异化升级，是其突破的重要方向。  

4.3. 霸王茶姬的营销活动概况 

1) 打造产品符号“大大杯”盲盒玩法。2018 年霸王茶姬的撕杯活动在网上掀起一阵热潮，品牌获得

了大量流量，吸引了大批顾客，提高了霸王茶姬的知名度。“大大杯”盲盒是霸王茶为了回馈新老客户

不定期举行的活动。顾客购买超大杯奶茶，按照杯子上虚线区域撕开纸杯，取出奖券到门店兑奖处领取

奖励。奖励设置有一等奖、特等奖，门店不同具体奖励也不同，通过盲盒玩法吸引消费者，满足消费者

的个性化需求，为霸王茶姬品牌吸引了众多流量。 
2) 做好大单品，打造王牌产品。2022 年霸王茶姬的伯牙绝弦单品年销量超 1000 万杯，单品销量占

比 30%以上[14]，成为霸王茶姬的王牌产品。霸王茶姬以原叶鲜奶茶为产品定位推出主打产品伯牙绝弦，

伯牙绝弦以茉莉雪芽茶汤为茶底，这支茶由福建绿茶和云南明前嫩芽，在烘焙前用只在晴天采摘的双瓣
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茉莉至少完成 4~5 次窨制而成，再加优质牛乳调制而成，口感清新，回味悠长，在门店扩张的过程中仍

然坚持以伯牙绝弦为主打，通过大单品强化产品定位，吸引顾客反复购买。 
3) 新店社群运营策略：找到 1 万+种子用户。霸王茶姬为了更好的将客户沉淀到私域，在门店内设

置引流海报，将活动二维码插入海报标明扫码加微的奖励以此吸引顾客扫码加微。顾客通过验证后发送

欢迎语并给予顾客群福利，以一周为期霸王茶姬制定了详细的社群运营方案，吸引顾客消费。 
4) 开展“以茶会友”品牌活动。霸王茶姬的定位是新中式国风茶饮，“以东方茶，会世界友”为品

牌使命。霸王茶姬在进驻不同城市时，都会以统一的主题“以茶会友”进行品牌活动。 
5) 霸王茶姬与众多 IP 联名，提高知名度。霸王茶姬 5 周年选择的联名对象是知名的摄影师张家诚

以国风大片重新定义东方茶世界，两方携手给我们呈现出了一个不一样的国风美学体验。据悉，宣传片

11 月 26 日首发后，立马就引发了行业内大量关注，相关的周年宣传海报甚至登上了法国顶尖杂志《时

装 LOFFICIEL》内页，并被《GQ》等潮流读物一同收录。 

5. 霸王茶姬的营销策略优化分析 

5.1. 产品策略 

产品作为联系企业与消费者的具体载体，要有属于自己的特色，才能被消费者长久地选择，霸王茶

姬在新茶饮赛道中突出重围变身黑马的重要原因就是：产品独特、口感丰富、颜值优越。面对茶饮行业

的竞争，霸王茶姬在产品的不断升级中适用以下策略： 
坚持创新，加快推出新品的脚步。新茶饮行业的快速发展，吸引了越来越多的新茶饮品牌，每个品

牌都有其特色产品，产品种类繁多，由于茶饮制品没有专利限制导致模仿现象十分严重，只有不断地进

行创新，寻找新的饮品思路，探索客户需求，才能赢得消费者的认可。 
严格把控产品质量，做优质健康茶饮。霸王茶姬有 2700 亩茶园并于 36 家优质生态果园达成战略合

作，建成了较为完善的产业供应链体系，应进一步提高茶叶种植技术，严格监管产出优质茶叶的各个环

节，采用信息化生产管理系统、冷链温度控制和实时 GPS 监控技术，减少其他因素对茶叶口感的影响，

定制出符合自身标准的优良茶叶。加强对投入使用的茶叶地监管，设置多道检验门卡，从农药残留、原

材料质量的检验检疫到味道、口感的不同都经过严格测试。 
打造多元化产品，推出茶饮品牌衍生产品。幸运咖、瑞幸咖啡在产品上推出了咖啡 + 甜点的产品种

类，霸王茶姬可以借鉴其模式，推出茶饮 + 茶点。这一结合既体现了霸王茶姬作为中式新茶饮品牌的特

色，又吸引了顾客，满足了不同需求。同时可以推出 DIY 自制奶茶杯，让消费者体验动手冲制的乐趣，

同时增强产品的流动性，扩大产品的影响力。 
抢占无糖茶饮市场，打造健康、绿色、环保产品。2019 年，国务院发布的《健康中国行动 2019~2030》

中提出倡导食品安全生产经营者使用食品安全标准允许使用的天然甜味物质和甜味剂取代蔗糖，提倡城

市高糖摄入人群减少使用含蔗糖饮料，选择天然甜味物质和甜味剂替代蔗糖生产饮料[15]。疫情过后，全

球消费健康意识不断增强，“减糖”、“无糖”逐渐成为消费者的共识，霸王茶姬应当抓住消费者的这

一诉求，加强对无糖饮品的研发，保证其无负担又有丰富的口感。除了打造健康饮品，霸王茶姬也应当

提高环保意识，积极响应国家环境保护政策，履行公司社会责任，打造健康、绿色的产品文化，增强品

牌形象。“自带杯优惠”活动在国外十分流行，但国内也有品牌学习，但影响力较弱，霸王茶姬应当抓

住此次机遇，做行业的环保优行者。 

5.2. 价格策略 

清晰的目标客户定位，合理的价格策略可以帮助品牌快速占领市场，赢得消费者的认可。一、丰富
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产品价格区间策略。霸王茶姬主要产品的价格集中在 15 至 20 元之间，性价比不高，会让对价格敏感的

顾客望而生畏，因此建议霸王茶姬上架 8 至 15 元价格区间的产品，满足这类消费者的需要。二、针对目

标顾客，提供多样化的价格方案，霸王茶姬的目标消费群体主要为年轻学生群体，她们通常结伴出行，

针对此特点可以推出好朋友套餐、情侣套餐等，养成他们的消费习惯，提高对产品的复购率。 
采用价值定价策略，价值定价策略是在产品实际价值的基础上，经过对顾客的感知价值及市场价值

的综合考虑来确定产品的最终定价。霸王茶姬通过在各大主流自媒体上投放大量软文营销，宣传其茶叶

的优良品质，用料扎实，水果新鲜等突出品牌的高品质，提高品牌形象。其次，霸王茶姬的门店选址基

本都在高端大型商业综合体内，从店铺设计装修、店铺服务、产品出品、进店体验感、产品包装、产品

口感等全方位提高霸王茶姬的品牌价值，使消费者愿意为品牌价值支付更高的价格。因此，霸王茶姬在

定价时既要考虑市场消费能力，还要通过提升产品特色、产品品质、门店装修、服务态度等软实力来提

升品牌价值，最终实现产品的合理定价，让消费者感受到物有所值，增加品牌收益。 

5.3. 渠道策略 

坚持门店直营 + 加盟的渠道策略。连锁加盟是国内新茶饮行业比较常见的一种开店模式，由加盟者

出资，品牌方提供技术，形成规范化经营，这种加盟形式可以减少公司资本投入，降低公司经营风险，

扩大市场占有率，但不利于管理，经营不善、服务不到位，容易破坏品牌形象。直营策略由品牌方对门

店进行直接管理，可以执行统一的风格，进行严格的标准化管理，保障产品品质，提供高质量的服务，

赢得良好的口碑，通过统一的装修风格、消费体验给顾客留下深刻印象。 

5.4. 促销策略 

通过话题营销策略增加品牌热度。互联网热度话题、“热搜”、榜单是目前深受年轻人喜欢的促销

方式，并且传播速度快，是最有效率的促销方式之一。霸王茶姬可以自己发布自媒体视频，邀请网络达

人参观乌龙茶园、体验制作饮品的过程，并发布视频，利用网络大人的粉丝效应，扩大知名度。并利用

微博热门话题，例如寻找与霸王茶姬的故事、你心中的霸王茶姬榜单等话题，发起网友讨论，从而进一

步宣传霸王茶姬。 
全方面打造 IP 联名，多元化提升消费者兴趣。霸王茶姬原有的营销策略中也有 IP 联名，从之前的

数据中看霸王茶姬与三星堆的联名，引起了一阵追捧热潮。但其他 IP 联名反响平平，对于年轻消费者来

说，缺少了吸引力。合作模式也要不断创新，可以推出跨界零食、化妆品、水杯等，限量营销部分产品，

刺激消费者的购买欲望。 

6. 结论 

经济的快速发展，居民收入和生活水平稳步提升，居民消费观念的转变，互联网经济不断升级，网

红经济得到进一步发展，国内新茶饮消费市场也迎来了引爆式增长，年轻一代逐渐成为消费主力军，他

们更加追求兴趣消费、热衷于国潮、追求个性、体验至上，也为新茶饮行业的发展提供助力，他们既注

重品质又注重颜值，加之对健康养生的追求，他们更加注重原料搭配、产品包装、品牌文化。本文从新

茶饮行业发展现状入手，结合霸王茶姬的品牌概况、产品现状对其基本情况进行概述，运用 SWOT 理论

分析霸王茶姬在经营状况的优势、劣势、机会、威胁，清楚品牌的发展状况，了解霸王茶姬的营销活动，

熟悉运营模式，从概述中，可以看出霸王茶姬有着较为成熟的私域运营模式，有热点营销活动，注重联

名，有着明确的市场定位和品牌文化。但也存在一些不足，产品更新研发较慢，无法满足顾客多样化的

需求；营销活动模式单一，墨守陈规没有新的热点活动。对此本文结合 4P 理论对霸王茶姬的营销策略提
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出以下优化建议：一、坚持创新，加快推出新品的脚步。二、打造多元化产品，推出茶饮品牌衍生产品。

三、抢占无糖茶饮市场，打造健康、绿色、环保产品。四、制定合理的价格策略，丰富产品价格区间以

吸引不同消费能力的顾客。五、合理利用各种营销手段，增强品牌知名度，提升品牌形象，增加市场占

有率。霸王茶姬通过营销在市场中走出一条属于自己的道路，仍然需要不断的分析调整，借鉴经验，才

能创造新的热点。通过对霸王茶姬营销策略的优化，发现霸王茶姬在新茶饮市场中仍具有较强的竞争力，

相信在不久的未来，霸王茶姬可以成为行业标杆，给其他新茶饮品牌起到模范带头作用，引领新茶饮行

业走入一个新的时代。 

7. 新茶饮行业未来展望 

新茶饮行业的发展与互联网经济关系密切，而年轻一代更是互联网经济的主力军，新茶饮的诞生满

足了年轻人独特的个性和需求。年轻人充满活力与激情，新茶饮行业的未来也充满机遇与挑战。 
新茶饮行业规模不断扩大。疫情期间消费者的消费体验感不足，疫情开放后，消费者更注重体验式

消费，国内新茶饮市场规模仍将保持高速扩张。在年轻人眼中新茶饮产品不仅仅是一杯简单的现制奶茶，

还是社交的工具、生活状态的放松、生活态度的体现。消费者赋予现制茶饮新的意义，更有利于各品牌

明确自己的品牌文化，引起消费者的共鸣。 
产品品质将得到全面发展。新茶饮行业的快速发展，竞争压力巨增，以及消费结构的升级变化，因

此不断研发颜值高、口味佳、无负担的现制饮品成为行业发展的目标。产品也朝着多元化方向发展，分

析顾客反馈的结果，听取顾客意见，探索顾客真实需求，提供多元化的产品供顾客选择，满足顾客的不

同需求。 
品牌管理进一步加强，服务意识进一步提高。新茶饮行业竞争对手与日俱增，消费者更加注重消费

体验，各品牌更加注意服务细节，提高自己的服务水平。利用 VR 技术、AI 技术及智能取餐柜机等，这

些新技术将提升顾客的感官和味蕾体验，使商家与顾客进行良性互动，给顾客宾至如归的服务体验。 
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