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奶茶营销方案策划 5 篇 

 

  好的活动方案可以使我们加快进度流程，活动方案制定好，能确

保一场活动的顺利开展，以下是多客本店铺精心为您推荐的奶茶营销

方案策划 5篇，供大家参考。 

  奶茶营销方案策划篇 1 

  一、市场概况 

  近年来，珍珠奶茶的出现像一只俊秀的新军，短短几年内便以一

种锐不可当的气势风靡中国。其市场发展潜力巨大，利润空间巨大。 

  据国际权威调研机构 ac- 尼尔森调研数据显示，消费者对奶茶产

品的认可度非常高，从台湾流传到大陆已有 10 年之久，消费群体已

非常成熟。目前，现调奶茶铺的数量仍然直线攀升并规模连锁化。 

  小饮品、大市场，投资小、门槛低、见效快，奶茶行业以其旺盛

的生命力 20多年来长期占据个人创业榜首位。时至商机无限的 20XX

年，珍珠奶茶的时尚引力、繁多口味、独特口感、健康特色注定使它

继续站稳快消行业的脚步、引领饮料行业消费的主流。 

  就当今奶茶市场现状而言，珍珠奶茶行业接近饱和，市场上有各

种各样的品牌，其中以地下铁，港饮之都最受消费者欢迎。而西苑诸

多奶茶店主要是低端消费为主，顾客主要为在校学生。相对于地下铁、

港饮之都，销售量明显低于前者，口碑没有前者的好。 

  二、经营策略 

  1、原料 



 
 

第 3 页 共 20 页 

  原材料严格把好质量关，选取原汁原味的天然资源，保证了口味

的正宗与地道;把握恰当的奶、茶、水的比例，正是解决了选材与配

比比例的问题。 

  2、商品种类 

  覆盖范围广：珍珠奶茶口味多样，有椰果奶茶、草莓奶茶、香芋

奶茶、青苹果奶茶、乌龙奶茶、抹茶奶茶、鸳鸯奶茶、柠檬奶茶等等

众多系列，迎合每个人的口味，广受欢迎。此外，除奶茶外，还兼有

果汁销售。 

  3、市场定位 

  物美价廉、即买即走的奶茶饮品。 

  4、价格 

  在价格策略上，产品的价格低于或等于同行的价格，处于被动状

态，定价紧跟同行业。 

  5、渠道 

  多采用加盟店的渠道方式。而且奶茶店加盟一直是以连锁经营的

方式出现。主要的渠道模式是：总公司——加盟店——消费者。 

  6、消费者 

  紧贴目标消费群体。由于西苑奶茶店的目标消费者多数是高校学

生，所以其门店多分布在各大高校附近，利用各高校间的紧密联系，

口耳相传而不断赢得更多的知名度。 

  三、促销策略 

  提高促销力度，加强目标顾客与企业的联系。奶茶店应该抓住奶
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茶市场空间较广，有利可图的不错良机，迅速扩大服务范围，增强市

场占有率，由小做大，最终牢牢占据学校奶茶市场，为了实现这一目

标而设计的行动方案是： 

  1、尽最大努力提高服务质量，改善服务态度。 

  2、不断加强对学生的宣传力度，增强学生对奶茶店的顾客忠诚

度。 

  3、不断创新，完善和增加奶茶品种，适应广大学生需求。 

  4、海纳百川，在店内增设意见簿，学生有意见或建议可直接提

出或书写。 

  5、适时推出促销策略。 

  (1)促销资讯公开化，网络化。高校学生是奶茶店的目标顾客，

针对年轻人经常上网的习惯，利用信息网络技术，建立针对各高校的

信息沟通平台，在此平台上提供论坛区域让学生针对企业的产品和服

务提出意见和建议、及时在网络平台发放最新促销资讯。 

  (2)人员促销。必要时，可以到各高校附近派发促销传单，这是

最直接的宣传手段。 

  (3)提高重点消费者的忠诚度与重点培养消费者的满意度建立加

盟店，实行积分促销。积分促销一般设置价值一般的奖品，消费者通

过多次购买或多次参加某项活动来增加积分以获得奖品或累积到一

定分数可以得到一杯奶茶; 

  (4)提供商业赞助。多参与学校的大型活动的赞助，以开发饮料

市场的主要目标市场，提高在目标市场的知名度。比如赞助学校运动
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会、赞助一次公关演讲比赛等; 

  (5)折扣。定期给顾客一些优惠，这样消费者的购买欲望才能得

到最大的激发。如：五一、十一黄金周的时候给一些价格的折扣; 

  (6)广告促 

  奶茶营销方案策划篇 2 

  一、背景分析 

  国际经济学家预测未来五年最具前途的九大行业，快餐业和休闲

业占据二个席位;休闲餐饮是 21 世纪餐饮业的发展方向，其市场前

景，行业利润远远超过传统餐饮;民以食为天，百业餐饮为王!餐饮业

是一个永远充满活力的行业。西式快餐将是 21 世纪最热门的行业之

一。 

  西式快餐中最为火爆的还是奶茶店，在境外餐饮业中占据的比例

是：美国 35%、欧洲 30%、日本 20%、香港 10%，而在中国，即使在广

州、深圳、上海这一比例也仅为 5%，所以奶茶市场还有很大的开发

潜力。新的社会环境下，大学生就业形势已日渐严峻，为此，国家为

鼓励大学生创业出台了一系列的优惠政策，大大减小了投资风险。奶

茶店行业投入少，见效快，收入稳定，风险小，无技术难读。对于刚

踏入社会创业的大学生来说，这是一个很好的选择。 

  二、外部环境分析 

  (一)竞争者分析 

  1、产品竞争者：七杯茶(工大东门店)奶熊奶茶店(五食堂附近)

和 90°炭烧咖啡(二食堂附近)。 
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  2、竞争者 4p 分析： 

  三、顾客分析 

  (一)谁是我们现有的和潜在的顾客？ 

  1、人口统计特征：性别、年龄、收入、职业等。 

  现有的顾客：主要是工大的学生为主。 

  潜在的顾客：工大附近小区的居民，所以得加大宣传力度。 

  2、地理特征：地段，流动人口数。 

  现有的顾客：五食堂附近寝室的学生和附近其他店的店员。 

  潜在顾客：五食堂是出学校的重要的餐饮地带，所以其他要在五

食堂吃饭的所有工大同学是我们的重要潜在顾客。 

  3、心理与行为特征：意愿、兴趣和生活方式等。 

  现有的顾客：喜欢喝奶茶的学生和附近居民。 

  潜在顾客：经好友介绍或者被店子名气吸引过来的顾客。 

  4、影响购买决策者：主要是个人意愿以及周边朋友的看法。 

  (二)顾客对我们奶茶的购买： 

  1、顾客的购买批量：主要是现场购买，从而获得一定的优惠。 

  2、主要顾客与一般顾客的区别：主要顾客是经常来光顾店内生

意并且会带好友过来的，一般客户流动性比较大，来的不频繁，对待

主要客户，我们得采取一系列优惠措施从而与他们保持良好的关系，

建立深厚的信任感，对待一般客户，我们得用我们的服务，把他们发

展成我们的主要客户。 

  (三)我们的顾客在哪里购买我们的奶茶？ 
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  在店内直接购买或者网购。 

  (四)我们的顾客什么时候购买的奶茶？ 

  1、季节差异：基本没有季节差异。 

  2、促销活动的影响：增加知名度，提高销量。 

  (五)我们的顾客为什么要购买我们的奶茶？ 

  1、我们和竞争者奶茶带来的利益：奶茶是很受欢迎的一种饮品，

快速、美味让它成为大众喜爱的饮品。 

  2、在购买时，消费者的支付方式：在店内购买时，直接付款，

网上购买时，采用网上支付。 

  3、消费者希望与我们或竞争者保持一种紧密联系吗？或者他们

只喜欢一手交钱一手交货？ 

  (六)为什么潜在客户还没有购买我们的奶茶？ 

  1、潜在顾客哪些需求我们奶茶没有满足？ 

  知名度小、较远地方的客户我们采用的是达到一定价格才会送上

门，所以位置离我们远的可能没办法送货上门。 

  2、竞争产品有哪些特点、利益或者优势，使得潜在顾客选择使

用他们？ 

  3、在哪些方面阻碍了顾客选择我们的产品？ 

  因为我们店的地理位置较好，所以租金较贵，所以我们的价格相

对来说较贵一些，这可能阻碍了一部分顾客选择我们的奶茶。 

  4、有多大可能性可以使潜在顾客购买我们的产品？ 

  我们可以提高知名度，做好宣传，以及通过口碑相传，让老顾客
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带朋友过来，让潜在顾客选择我们的产品还是有很大的可能性的。 

  四、内部环境分析 

  (一)营销目标和业绩： 

  1、打开市场，提高我们店在这一块的知名度。 

  2、完成每天固定的销售额。 

  3、与客户保持良好的联系。 

  (二)我们的营销战略在销售额、盈利能力和沟通等目标上的表现

如何？ 

  我们的营销战略主要是前期听过宣传，提高知名度，吸引顾客来

我们店参观和消费，后期我们通过老客户的口碑相传来巩固我们的地

位，也通过他们带来更多的新客户。这种战略有利于我们的销售额，

能很好的实现盈利，与客户的沟通和交流更是必不可少。 

  (三)与业内竞争者相比较如何？ 

  首先，优势：我们新店开张，一系列的优惠活动会吸引大批客户，

其次，我们通过自己的人际关系，可以有效的帮忙宣传，并且节省一

笔宣传费。 

  劣势：刚成立的店，客户对我们持有很多怀疑态度，并且有些客

户习惯在以前的店消费，很难改变他们的习惯。 

  (四)店内现有与未来资源 

  1、公司现有的资源状况如何？ 

  财务：除掉之前的所有费用，还有 3250元可以用来买原料。 

  资本：店内现有的各种设备。 
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  人员：一个店长，三个店员。 

  经验：之前在其他店认真的学习过管理和经营的经验。 

  与供应商和客户的关系：保持一个长久和紧密的合作关系。 

  2、这些资源在近期会怎样变化？会让店变得更好还是更差？ 

  财务规模会越来越大，人员也会越来越多，经验会越来越足。但

是设备会越来越旧，所以对设备的爱惜和维护是我们应该注意的。 

  (一)营销目标 

  1、详细的可测量的结果：计划在半年内回本，共 30000 元，加

上每个月我们的人工费，每人 1000，所以每个月我们至少需要 9000

做的业绩，平均一下，每天至少 300 的营业额。 

  2、完成的时间：计划在半年内完成。 

  3、负责执行的单位和个人：由我们组的几个人一起完成和执行。 

  4、与 swot 的关系：利用 swot 矩阵，制定合理的销售。 

  五、营销战略与战术 

  (一)目标市场(工大以及工大周边地区) 

  人口统计特征：人流量大。 

  地理特征：在大学周围，人流量大，而且固定。 

  心理特征：物美价廉。 

  基本需求和利益需求：主要是做主食或者饭后消遣。 

  购买与惠顾特征：购买量较大，忠诚客户较容易获得。 

  消费特征：消费水平普遍不是很大。 

  对选择这一目标市场的论证：虽然整体消费水平不是很大，但是
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  (二)营销组合策略 

  1、营销组合策略(针对目标市场) 

  (1)产品 

  产品的主要特性与利益：我们奶茶包装较特别，味道好，所以定

价相对来说会高一些。 

  与竞争产品的不同之处：第一、我们推出了很多款竞争者没有的

套餐。第二、我们有一个店面，可以让消费者进店里面消费，并且还

有其他多种水果或饮料。产品的各个层次和包装：不同价格的产品在

味道、包装上面均不一样。 

  (2)价格 

  产品的单位成本：一盒奶茶成本在 3元到 4元不等，根据不同的

产品成本不同。定价目标：平均每盒奶茶赚 5元钱左右，所以，奶茶

定价在 8到 22 元之间。 

  (3)促 

  (三)主要顾客和竞争者的反应 

  1、顾客与竞争者对营销组合策略可能会有什么反应？ 

  顾客可能会对我们的促销策略感兴趣，从而加大购买力度，竞争

者肯定会采取类似的竞争策略来和我们保持竞争。 

  2、营销组合策略怎样使我们在满足市场需求的同时获得竞争优

势？ 

  首先，我们得用我们产品的特色来征服顾客，其次，不断增加我
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