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[bookmark: _Toc21459][bookmark: _Toc6768][bookmark: _Toc1030918305][bookmark: _GoBack]新式茶饮品牌差异化营销策略的研究
——以“茶颜悦色”品牌为例
[bookmark: _Toc8872][bookmark: _Toc17102]摘    要
[bookmark: _Toc13491639]随着经济快速发展，人民的消费水平不断提高。而在我国，新式茶饮市场也以迅猛的势头蓬勃发展。然而，该行业也面临着一些问题，如准入门槛低、产品同质化现象严重等。因此，如何解决这些问题，实现行业创新，已经成为各新式茶饮企业所关注的焦点。湖南本土新式茶饮品牌“茶颜悦色”作为发展中的新秀，其差异化营销策略备受研究关注。
本文将以“茶颜悦色”的差异化营销策略为研究对象，结合差异化营销和消费者行为理论，分析“茶颜悦色”在新式茶饮市场已有的差异化营销战略，并提出相应的解决措施。通过对“茶颜悦色”品牌差异化营销的分析和建议，希望能为我国的新式茶饮品牌营销提供参考。
在本文中，我们将通过“茶颜悦色”差异化营销现状的调研，基于产品、服务和形象等三个维度，提出了优化“茶颜悦色”差异化营销策略的建议。这些建议旨在为新式茶饮品牌提供参考，以实现差异化营销的目标。在产品差异化方面，加强产品研发与创新功能，拓展产品口味与提供个性化选择，提升产品包装与设计的差异化。在服务差异化方面，优化门店环境与提升顾客体验，培养专业化服务团队与提高服务质量，发展在线服务与提供便捷体验。在形象差异化方面，确定品牌定位与塑造独特形象，设计品牌标识与整合多元宣传渠道，提升消费者认知与情感联结。
摘    要
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[bookmark: _Toc28630][bookmark: _Toc31885][bookmark: _Toc511514029]Research on Differentiated Marketing Strategies for New Tea Beverage Brands
[bookmark: _Toc8815][bookmark: _Toc17982]——Taking the "Tea Beauty" brand as an example
[bookmark: _Toc16857][bookmark: _Toc31460]Abstract
With the rapid development of the economy and the increasing purchasing power of the people, the new-style tea beverage market in China has been growing rapidly. How to address the low entry barriers and severe product homogeneity in the new-style tea beverage industry, and achieve industry innovation, has become a hot topic for new-style tea beverage companies. Taking Modern China Tea Shop, a local new-style tea beverage brand in Hunan, as the research object, this paper analyzes its existing differentiated marketing strategies in the new-style tea beverage market and proposes corresponding solutions to its problems by combining differentiated marketing with consumer behavior theory. It is hoped that through the analysis and recommendations of Modern China Tea Shop's differentiated marketing, it can serve as a reference for the marketing of new-style tea beverage brands in China.
Based on the research on the current status of Modern China Tea Shop's differentiated marketing, this paper proposes optimization strategies for Modern China Tea Shop's differentiated marketing of new-style tea beverages based on three dimensions: product, service, and image. Regarding product differentiation, the strategies include strengthening product research and innovation, expanding product flavors, providing personalized choices, and enhancing product packaging and design differentiation. For service differentiation, optimizing store environments, enhancing customer experiences, training professional service teams, improving service quality, developing online services, and providing convenient experiences are recommended. In terms of image differentiation, the strategies involve determining brand positioning, shaping a unique image, designing brand logos, integrating diverse promotional channels, and enhancing consumer awareness and emotional connections.
Abstract
Key Words: new-style tea beverage brand; Modern China Tea Shop; differentiated marketing
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[bookmark: _Toc20763]序言
[bookmark: _Toc14536][bookmark: _Toc2102084540]（一）研究背景
当代社会中，新式茶饮品牌市场竞争激烈，消费者对茶饮的需求也日益多样化。“茶颜悦色”以其独特的产品和独特的营销策略在市场上独树一帜，实现了较好的业绩[1]。然而，面对竞争日益激烈的市场环境，“茶颜悦色”如何在众多茶饮品牌中保持优势，进一步提升市场份额，具有重要的研究和实践意义。因此，需要对“茶颜悦色”的差异化营销策略展开深入研究。
差异化营销战略，也就是通过产品差异化，定位差异化，推广差异化，在市场上形成鲜明的区别，以此来满足顾客的多元化需要，提升品牌的认知度和市场竞争力[2]。“茶颜悦色”是一个新型的饮品品牌，它的不同之处在于它的不同于其他的茶饮品，对其战略的研究可以帮助我们对“茶颜悦色”的成功进行剖析。并发现其发展过程中存在的隐患。
因此，本文将以“茶颜悦色”为例，对其差异化营销策略展开研究，从品牌形象塑造、产品创新、渠道拓展、市场推广等方面深入分析，并结合相关理论和实践案例，以期为茶饮品牌差异化营销策略的研究和实践提供有益的参考和指导。
[bookmark: _Toc1481386983][bookmark: _Toc26518]（二）研究目的与意义
随着经济的进步和人民收入水平的提高，对于新式茶饮品牌提出了新的要求。但面对中国新式茶饮市场激烈竞争的背景下，如何应用品牌差异化策略打造创新产品，更加精准地进行品牌定位和市场定位以及提升服务体验和品牌形象成为新式茶饮品牌发展亟待解决的问题[3]。本文通过调研，有针对性地提出了解决现有问题的措施，促进新式茶饮品牌的发展。
[bookmark: _Toc30494][bookmark: _Toc1893103610]（三）研究内容与方法
[bookmark: _Toc19552][bookmark: _Toc440325418]1.研究内容
本文以“茶颜悦色”作为研究对象，其营销策略为研究内容，通过理论研究和实证调研的方式，分析“茶颜悦色”的营销现状，探究其现行的营销策略存在的问题，提出切实可行的差异化营销优化方案，以及相应的实施与控制措施。
[bookmark: _Toc31229]2.研究方法
本研究主要采取以下研究方法：
（1）文献分析法。通过在常规期刊数据库、搜索引擎以及数据图书馆等平台进行对新式茶饮行业相关文献信息的搜集和归纳，整理相关资料，形成知识体系，以充分准备本文的撰写。
（2）案例分析法。本文通过对“茶颜悦色”现有的营销策略进行分析，结合其所处的营销环境，指出现有的营销问题，并结合当前存在的问题提出切实可行的差异化营销优化方案和相应的保障措施，从而为营销理论提供实践意义的例证。
（3）数据分析法。通过收集“茶颜悦色”在线上平台的运营数据，分析目标人群内容种草偏好和站外媒介偏好，进而对差异化营销提供数据支持。
序言
（4）调查法。对“茶颜悦色”进行调查，并检索相关数据。此外，结合其他渠道对数据进行补充。为数据分析提供数据支撑。
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[bookmark: _Toc32298]一、文献综述
[bookmark: _Toc19203]（一）国内研究文献
目前，国内外的研究已经对品牌差异化营销策略进行了一定程度的探索。国内方面的研究主要集中在不同行业和领域中品牌差异化策略的应用方面。以及品牌差异化对消费者购买行为和品牌忠诚度的影响等方面展开。通过对““茶颜悦色””品牌设计融入的中国古典文化元素进行细致解读，刘一帆（2023）对多个实例进行了深度分析[4]。而赵学凤（2023）则对“茶颜悦色”的推广手段进行了详尽的研究，其目的在于挖掘网红茶饮品牌在营销策略上的普遍性与个性化特征，进而为茶饮行业的营销创新提供参考方向[5]。周繁（2022）使用4P理论为基础，本研究对“茶颜悦色”品牌在Z世代营销策略方面进行了分析。然而，实施差异化营销策略也需要企业具备充足的资源和能力来支持不同市场细分的定制化产品或服务[6]。此外，不同市场细分之间的转换和管理也是一个挑战，需要企业进行有效地协调和整合。因此，在实施差异化营销策略时，企业需谨慎考虑和平衡各种因素，以确保取得成功并实现可持续发展。
[bookmark: _Toc5897]（二）国外研究文献
国外研究主要关注品牌差异化策略在国际市场上的应用和影响，以及不同国家或地区的品牌差异化策略差异等方面。Lee,Seung Young(2016)选取了韩国境内全国排名前四的药店：Olive Young、屈臣氏（Watsons）、W-Store和LOHB进行了品牌差异化策略研究，差异化营销策略针对不同的市场细分，通过提供独特的产品或服务，满足每个市场细分的特定需求和偏好[7]。Hea Shin Park(2019)通过对消费者购买著名时尚品牌的原因的分析，以分析著名时尚品牌的品牌差异化战略，并提取每个品牌的差异化战略[8]。RCIK G B(2020)通过多连锁家庭餐厅的各种品牌差异化机会，为餐厅营销人员和决策者提供品牌差异化信息，研究差异化营销策略能帮助企业深入了解各个市场细分的特点、需求和行为[9]。
一、文献综述
然而，目前国内外对于新式茶饮品牌差异化营销策略的研究还相对较少，特别是以““茶颜悦色””为例进行研究的文献更是罕见。因此，本论文的研究旨在填补这一研究空白，探讨“茶颜悦色”品牌在该策略中的应用经验，并结合现有国内外研究现状和发展，对此进行分析和总结。
[bookmark: _Toc7989][bookmark: _Toc727036351]二、理论综述
[bookmark: _Toc30244]（一）品牌营销理论
商品或服务的标识集合，包括名称、词汇、图腾及其他标志性元素，构成了所谓的品牌，其目的是为了辨认特定的卖家，使之在市场中独树一帜。在20世纪50年代，品牌的宣传主要依赖传统的大众传媒广告进行。然而，随着网络技术的飞速发展，品牌的推广手段逐渐转向网络化和社交媒体平台。在互联网时代，品牌推广多采用搜索引擎优化、社交媒体推广和内容营销等策略。而USP（独特卖点）理念，则强调向顾客传递一种独特并且具有销售效力的主张[10]。
[bookmark: _Toc18032]（二）差异化营销理论
差异化营销，多样化推广战略，亦称作个性化推广，最早由美籍营销专家温德尔·斯密斯所创立，它是一种针对特定分割市场制定的营销管理策略。在此战略指导下，公司会挑选两个以上的细分市场作为目标，针对每个市场的特性，量身定制各自的产品、分销、品牌推广及销售促进方案，进而全方位地执行这些策略。实施个性化推广战略往往需要进行广泛且深刻的市场调研，以便掌握消费者的需求、喜好及行为模式[11]。通过深入探究目标市场，公司能够找出产品或服务的独特优势，并向消费者展示与同行竞争者有别的价值主张。公司可根据产品自身的属性及市场竞争态势，挑选适宜的个性化要素，以迎合消费者的需求，并在激烈的市场竞争中彰显特色。
[bookmark: _Toc11247]（三）消费者行为理论
二、理论综述
消费者行为分析专注于探究个体如何将其收入在多样化商品与服务中合理分配，以实现自身满足感的最大化。通过对市场的细致划分和对消费者需求的深度研究，公司能够洞察消费群体的特定需求，辨别各类消费者之间的异同，进而为特定群体量身打造商品与服务，以满足其独特的要求。此举亦有助于企业掌握消费者的喜好与购买驱动力。通过深入剖析消费者的心理、社会及文化背景，企业能够精准定位消费者群体的偏好与倾向，进而打造具有针对性的产品特性和卖点，推出符合消费者期待的创新产品[12]。在差异化营销策略中运用消费者行为理论，能助力企业更精准地把握并满足不同消费群体的需求，推出定制化商品与服务。这有助于企业在市场竞争中构建优势，增加市场份额及提升消费者满意度。
[bookmark: _Toc14137]三、“茶颜悦色”公司的营销现状调查
[bookmark: _Toc25912]（一）公司简介及运营状况
[bookmark: _Toc8729]1.公司简介
2013年12月28日，茶颜悦色品牌起步于长沙司门口一家不到30平方米的小门店。作为新式现萃茶饮品牌，茶颜悦色独辟践行“新中式鲜茶”这一细分领域，采用“中茶新做”理念，将意式咖啡的产品思路融入中国茶的制作，坚持每一杯鲜茶现调现萃，保留鲜茶最适宜的口感。 截至2024年6月，茶颜悦色在湖南（长沙、常德、株洲、岳阳、衡阳、湘潭、张家界、益阳、永州、邵阳、娄底、郴州、怀化、湘西自治州）、武汉、重庆、南京、无锡十八城开设的直营门店总数600多家，伙伴8000余人，成为深受广大年轻消费群体喜爱的新茶饮品牌。
除了茶饮外，2020年，茶颜悦色开始布局新零售业务，相继推出“茶叶子铺”“茶颜游园会”等线下零售店型，产品包含茶叶、茶粉、零食、文具、生活用品等多个品类。茶颜通过“茶颜欢喜殿”“外卖镖局”等店型模式发展外卖业务，2020年7月，茶颜悦色开始布局线上电商领域。2023年，茶颜悦色天猫旗舰店已在同类目店铺排名中跻身前3强。
[bookmark: _Toc13192]2.人力资源情况
茶颜悦色现有在职职工7847人，离退休职工1724人。对比其他茶企，离退休职工占比较高。入职十年以上员工稳定性高，流失率少，集中在技术岗、中高层管理岗，销售人员相对稳定性差。从专业上看，生产比重最大，占46%，销售占27%,技术占比9.6%。从受教育水平来看，研究生占1.69%,大专及本科占36.1%，大专以下占62.2%，学历偏中下水平。
表3-1：“茶颜悦色”员工人数
	员工人数
	数量

	在职员工数据统计
	7847

	退休职工人数
	1724

	专业构成

	员工专业构成人员
	人数

	生产人数
	3613

	销售人数
	2136

	技术人数
	758

	管理人数
	608

	后勤人数
	4236

	其他人员
	309



[bookmark: _Toc4342]（二）消费者现状调查分析
本次消费者调查共有130位消费者参与，其中女性消费者87人，占66.92%，男性消费43人，占33.07%。此次调研的目标年龄18岁以下的1人，占0.77%；19-30岁的23人，占17.7%；31-55岁的96人，占73.85%；55岁以上10 人，占 7.7%。女性占比大是因为女性多负责家庭日常用品采购。数据显示，常温奶购买人群集中于19-60岁中青年消费者，详见图3-1。

图3-1：参与调研的消费者年龄
消费者月收入情况分析，其中月收入3000以内的占35%，3000-5000的占56%，5000-10000元占9%，10000元以上占2%。茶饮属于低价日常消费用品，与大部分家庭的收入关联性不大。详见图3-2。

图3-2 参与调研的消费者收入情况
影响消费者购买决定的因素来看，品牌是消费者决定是否购买的第一要素，绝大多数牛奶消费者，具有规律的购买习惯和品牌喜好度。但是价格也是影响消费者是否购买的重要因素，保质期次之。关注终端产品价格波动及产品的新鲜度是我品终端管理需要重点关注的事项。
图3-3 影响消费者购买的因素
从品牌选择来看。霸王茶姬、喜茶、奈雪的茶占比价高，三元占第三位，也有部分消费不注重品牌。

图3-4消费者品牌喜好度
顾客选择茶颜悦色的原因分析，顾客选择茶颜悦色的第一因素是知名度高，喜茶的热度一直高居不下。

图3-5用户对茶颜悦色的认知反馈统计
从图3-6得出顾客对“茶颜悦色”不满意最大的愿意是排队时间太长。由于门店操作空间，人员配置，制作流程例如水果为保证新鲜需要当天采购鲜切，门店数量较少，购买人员需求远远超过一个门店正常供应的能力，导致下单时间到取餐时间过长。

图3-6 消费者对“茶颜悦色”不满意方面
第二个不满意的因素是价格太高。“茶颜悦色”的定价在23至35元之间。“茶颜悦色”除了产品好喝、门店形象好看、排队人多时间场以外，还有一个重要的热议问题，就是喜茶的价格。相对于其他茶饮品牌，“茶颜悦色”的价格几乎是其他茶饮品牌的2倍。

三、“茶颜悦色”公司的营销现状调查

[bookmark: _Toc17834]四、“茶颜悦色”品牌差异化营销的现状
[bookmark: _Toc31232]（一）“茶颜悦色”品牌差异化营销的概况
“茶颜悦色”在品牌差异化营销方面也表现出色，例如其推出的幽兰拿铁等产品，融合了传统与现代元素，深受消费者喜爱。品牌在营销策略上采取了饥饿营销和“海底捞”式服务，通过提供独特的服务和产品，增强了与消费者的互动和品牌忠诚度[13]。“茶颜悦色”在长沙拥有较高的知名度和市场占有率，被誉为“长沙网红奶茶”，并带动了长沙本地的旅游业和餐饮业的发展。自品牌问世之初，便展现出了迅猛的增长势头，凭借其鲜明的品牌标识和卓越的产品品质，赢得了众多消费者的青睐[14]。"“茶颜悦色”"这一品牌的差异化策略主要集中在产品的独特性、服务的个性化和品牌形象的独创性上，这三个维度至关重要，它们构成了品牌在市场上与同行动态区分的关键所在，进而推动了品牌差异化的营销策略。产品独特性体现在与竞品在特性及功能上的显著区分，使消费者能够感受到产品的特别之处，满足他们的个性化需求或渴望，从而为企业赢得市场竞争优势和市场份额。服务个性化则通过提供超群的用户服务来凸显与对手的差异，优质的服务体验能够提升客户忠诚度，增强品牌形象，并在业界形成良好的声誉。定制服务、迅速响应、个性化解决方案等服务手段均可以实现服务的个性化。品牌形象独创性则是在品牌形象、企业文化以及市场定位等方面与竞品形成区别。通过打造独一无二的品牌形象，企业能够吸引消费者的眼球，并与他们的价值观和情感产生共鸣。这种形象独创性有助于培养品牌忠诚度，让消费者对品牌产生归属感[15]。这些差异化元素在差异化营销中起着重要的作用，它们可以让企业在市场上脱颖而出，并与竞争对手区别开来。通过差异化营销策略，企业可以更好地理解目标市场的需求，并提供与众不同的产品、服务和形象，从而增强竞争优势，提高市场份额，实现可持续发展。
[bookmark: _Toc31066][bookmark: _Toc131566293]（二）产品差异化现状分析
[bookmark: _Toc11046]1.“茶颜悦色”的产品特点与创新
“茶颜悦色”深谙中国茶文化的精髓，巧妙地将传统的茶元素与现代饮品理念相结合，创造出独一无二的口感体验。在原料选择、制作工艺上都坚持高标准、严要求。从茶叶的精选、鲜奶的新鲜度到配料的质量，每一个环节都经过精心打磨，确保每一杯饮品都能达到极致的品质[16]。“茶颜悦色”充分利用社交媒体和网络营销工具，通过发布新品信息、举办线上活动、与消费者互动等方式，不断扩大品牌影响力和知名度。不仅提供美味的饮品，更致力于传播中国茶文化的魅力。通过每款饮品的故事、包装上的诗句以及店内环境的设计，让消费者在品味饮品的同时，也能感受到中国传统文化的熏陶和滋养[17]。
[bookmark: _Toc14179][bookmark: _Toc376702424]2.“茶颜悦色”的产品口味与配方
“茶颜悦色”口感丰富，香甜可口，回味无穷，细腻的奶香和茶香交织在一起，带给顾客愉悦的味蕾体验[18]。其诱人的外观和独特的口感吸引顾客驻足品尝，让人心心念念，口口留香，令人回味无穷，是一款无法抗拒的美味饮品。通过将不同口味的茶底配以鲜奶、奶盖等创造出丰富独特的口感，广受消费者好评。
[bookmark: _Toc23099][bookmark: _Toc1376814435]（三）服务差异化现状分析
[bookmark: _Toc21942][bookmark: _Toc983912620]1.“茶颜悦色”的门店环境与装饰
“茶颜悦色”门店的环境与装饰通常是品牌差异化的重要体现，“茶颜悦色”门店通常采用现代简约的设计风格，搭配舒适的座椅和环境，营造出轻松惬意的氛围，让顾客在其中感受到放松与舒适。在室内摆放绿色植物，引入自然元素，营造清新自然的氛围，让顾客感受到大自然的美好。同时，灯光设计在“茶颜悦色”门店中起着重要作用，柔和而温馨的灯光营造出温暖的氛围，让顾客感到舒适和放松[19]。此外“茶颜悦色”门店装饰中常融入艺术元素和文化符号，如书法、绘画、传统工艺品等，展现出品牌对文化的尊重与传承。针对不同主题或系列产品设计不同风格的空间，通过个性化的装饰和布置，给顾客带来不同的体验和惊喜。设置创意的交互式体验区域，如茶艺展示区、DIY调制区等，让顾客参与其中，增强顾客与品牌之间的互动和黏性。通过以上对“茶颜悦色”门店环境与装饰的差异化分析，可以看出品牌注重营造独特的消费体验和品牌形象，吸引顾客并提升品牌价值。
[bookmark: _Toc18221][bookmark: _Toc995322440]2.“茶颜悦色”的服务质量与体验
“茶颜悦色”在服务质量和体验方面注重差异化，“茶颜悦色”注重选择优质的原材料，如新鲜水果、高品质茶叶等，确保产品口感和营养价值。制作师傅拥有丰富的经验，能够熟练掌握制作工艺，保证饮品的口感和外观质量。同时提供个性化定制服务，顾客可以根据自己的口味喜好选择茶底、配料和甜度，定制出符合个人口味的饮品，提升顾客满意度[20]。此外“茶颜悦色”严格遵守卫生标准，保持门店清洁，使用安全原材料，并注意食品安全，让顾客放心消费。但随着线下门店的增多，配套服务管理设施的不完善，导致部分线下门店存在服务问题，在微博、小红书等线上平台引发一系列讨论，关于“茶颜悦色”服务差，店员态度不好等讨论仍在发酵。
[bookmark: _Toc22340][bookmark: _Toc530126296]（四）品牌差异化现状分析
[bookmark: _Toc2296]1.“茶颜悦色”的品牌定位与形象塑造
“茶颜悦色”向顾客传达健康自然的形象，注重产品的新鲜、天然和健康特点。无添加剂的原料和精心制作的茶饮和轻食，符合现代人对健康饮食的需求。作为一个年轻人喜爱的品牌，“茶颜悦色”在产品设计和店铺装修上追求时尚、简约、轻松的风格，营造出舒适的消费环境，吸引更多年轻顾客。同时提倡文化与交流，不仅提供美味的茶饮和轻食，还通过举办主题活动、展览等形式，为顾客营造一个文化交流的场所，增加顾客的黏性和忠诚度。“茶颜悦色”希望可以满足消费者不同的产品需求，为消费者提供定制化的产品和服务，增加顾客参与感和忠诚度[21]。“茶颜悦色”通过健康、时尚、社交、个性等方面的品牌定位和形象塑造，吸引了大批年轻、注重生活品质的消费者，取得了一定的市场份额和口碑。“茶颜悦色”在品牌定位上偏向健康和年轻化，但目前仍缺乏与目标顾客群体紧密匹配的差异化策略，需要进一步明确和塑造自身的品牌形象[22]。 
[bookmark: _Toc24482][bookmark: _Toc885556624]2.“茶颜悦色”的品牌标识与宣传 
“茶颜悦色”的品牌标识是其特色的古典女子形象logo，该logo的设计灵感来源于小说《西厢记》中的崔莺莺执扇图，采用六边形的船棂设计，给人一种温柔娴静的感觉[23]。此外，“茶颜悦色”的英文商标为“Sexy Tea”，如图3-1所示。但由于该翻译存在多重语义进而引发激烈的讨论，“茶颜悦色”官方发布声明解释英文商标选择原因回应争议并已宣布撤下门店标识。“茶颜悦色”的品牌广告语是“独特、精致、新颖”，“茶颜悦色”喊的口号内容是“越中国，越时尚”。“茶颜悦色”的品牌标识和宣传相对统一，缺乏创意和区别化，需要加强在宣传渠道和传播媒介上的运用，提高品牌曝光和知名度。
[image: https://i.guancha.cn/bbs/2020/12/06/20201206090838221.jpg]
图4-1  “茶颜悦色”的品牌标识图
四、“茶颜悦色”品牌差异化营销的现状

[bookmark: _Toc9025]五、“茶颜悦色”品牌差异化营销存在的问题
[bookmark: _Toc428349746][bookmark: _Toc8378]（一）产品差异化不突出
[bookmark: _Toc12734][bookmark: _Toc908996278]1.产品创新不足与竞争同质化 
“茶颜悦色”产品的配方、功效、包装设计等方面缺乏新颖创意，大多数产品在市场上难以与其他品牌区分开来，没有新的产品特性来吸引消费者。对于产品的包装设计、产品外观等方面普遍存在同质化现象，缺乏独特的设计风格和品牌识别度，使得消费者难以区分各个品牌之间的差异。其标志性的国风漫画，近年来出现了许多内容相似的竞争品，其不光选用相似的内容元素，还结合时下热门内容进行了创新性更新，“茶颜悦色”的设计优势逐渐减弱[24]。如图4-1所示。
[image: IMG_2463]
图4-1  与“茶颜悦色”同质化新式茶饮品牌示例
此外“茶颜悦色”产品的营销方式普遍雷同，缺乏新颖的营销策略和创新的推广手段，导致品牌形象和市场竞争力难以与其他品牌区分开来。同类产品经常使用相似的促销方式，如满减优惠、限时折扣、买赠活动等，缺乏独特性，使得消费者对不同品牌的促销活动产生视觉疲劳。在社交媒体平台上的推广方式也存在普遍雷同，如发布产品图片、开展互动活动、合作达人推广等，缺乏创新性和个性化，难以引起消费者的关注[25]。此外，“茶颜悦色”的品牌形象在广告宣传中呈现出相似的风格和定位，缺乏独特的品牌故事和个性化的品牌印记，使得消费者难以区分不同品牌之间的差异。
[bookmark: _Toc301779588][bookmark: _Toc31511]2.产品口味乏味与顾客需求变化不匹配 
“茶颜悦色”曾因独特的口感在新式茶饮市场上独占鳌头，但由于近年来各类竞争品的不断创新，“茶颜悦色”面临口味乏味的危机。其一是口味相似，很多奶茶品牌的产品口味与“茶颜悦色”类似，微博上曾有一热门话题讨论霸王茶姬与“茶颜悦色”的口味，发现二者区别不大[26]。“茶颜悦色”缺乏独特的口味创新，导致消费者在选择时难以区分。其二配料组合相似，“茶颜悦色”奶茶中常用的配料如鲜奶、珍珠、果粒等在不同品牌产品中使用频率较高，缺乏独特的配料组合和创新，导致产品之间同质化严重。如表4-1所示。
表 4-1 喜茶、奈雪的茶、乐乐茶2019—2020年新品数量及代表产品
	
	
	喜茶
	奈雪的茶
	乐乐茶

	2019H1
	数量（家）
	20
	14
	36

	
	人气产品
	氮气金玉/多肉粉荔/奶糖啵啵
	燃爆金栗/腊梅毛峰冷泡茶/霸气冰激淋牛油果
	创世纪火锅奶茶/东方乌龙/粉桃酪酪

	2019H2
	数量（家）
	21
	10
	45

	
	人气产品
	多肉芒芒甘露/芝芝莓莓双拼/奥利奥波波冰
	冰激淋猫眼绿宝石/MISS可可宝藏茶/特调气泡水
	黄金桂/青岛啤酒酒桶茶/无花果荔枝酪酪

	2020H1
	数量（家）
	37
	15
	17

	
	人气产品
	四喜豆豆茶/多肉
梅/金伯爵百利甜
	奈雪清欢乌龙宝藏茶/霸气好椰/金色山脉 QQ奶茶
	青玉乌龙酪酪/腮红脏脏茶/微醺粉桃甘露冰冰

	2020H2
	数量（家）
	21
	11
	29

	
	人气产品
	桃桃乌龙茶风味汽水/多肉玲珑瓜/生打椰椰芒
	栀白染夏/噗呲西柚气泡水/葡萄撞撞宝藏
	玫珑蜜瓜鲜果茶/桂花龙眼酪酪/桃桃厚豆乳


数据来源：申万宏源研究
另一方面，由于可选品牌的增多，消费者对于产品的选择更加注重产品品牌文化。“茶颜悦色”以其独特的产品设计、新中式的风格，收获了一批忠实的粉丝。然而，社交媒体上有消费者称“茶颜悦色”在产品周边使用了具有争议的俗语引起了女性消费者的不满。“茶颜悦色”官方微博当天21点发布了一份声明，对于这一俗语做出了回应，但并没有说明“茶颜悦色”旗下子品牌“知乎茶”曾经宣传过周边产品中的#官人我要#。一些舆论认为“茶颜悦色”只是敷衍了事，道歉态度并不真诚[27]。因此，“茶颜悦色”后来又发布了第二次回应，对于所有不当创意的投稿都做出了道歉。这一系列事件导致“茶颜悦色”的品牌声誉再次受损。
[bookmark: _Toc1800644949][bookmark: _Toc8142]（二）服务差异化不显著
[bookmark: _Toc1100104319][bookmark: _Toc3475]1.门店服务标准化与个性化需求不契合 
不同门店之间服务标准存在不一致，一些门店的服务质量较高，员工积极主动，态度友好，而另一些门店存在服务质量差、服务态度不好等问题。导致消费者在消费时产生心理落差，从而导致对“茶颜悦色”服务水平的不满。此外，门店服务的流程设计和执行也存在问题，导致服务效率低下或者出现服务断档的情况。例如，排队等候时间过长、产品制作时间过长等问题，这可能引起顾客的不满和抱怨。与此同时，门店管理层对门店运营和员工表现的监督不力，未能及时发现和解决服务问题，使消费者的不满情绪没有得到及时的解决，因此社交平台上时常出现关于“茶颜悦色”服务不好的言论。但伴随着门店的增多，企业员工培养系统的不完善，导致越来越多的消费者对“茶颜悦色”的服务表示失望。“茶颜悦色”亟需出台标准化服务管理流程，以满足消费者对产品的个性化需求，使品牌区别于同类产品。
[bookmark: _Toc1766572410][bookmark: _Toc22006]2.服务队伍素质与效率管理欠缺
目前“茶颜悦色”在服务队伍素质与管理效率上具有很大的争议，2023年3月30日，“茶颜悦色”针对社交媒体上关于服务僵化的讨论于官方公众号发文回应，但对于“茶颜悦色”的回复，网友似乎并不买账，称其并没有解决根本问题，门店服务水平依然较低，管理程序落后。与此同时服务队伍内部也存在着较大的问题[28]。面对疫情，“茶颜悦色”缺乏危机处理能力。疫情期间多次大规模关店之后，一些员工出现了0工时的情况，引发了激烈的矛盾冲突。这说明“茶颜悦色”在团队协作能力和团队凝聚力上出现了组织问题，也同样说明“茶颜悦色”管理体系和人才培养的问题。
[bookmark: _Toc1821075095][bookmark: _Toc5997]（三）形象差异化不明显
[bookmark: _Toc872184621][bookmark: _Toc21529]1.品牌定位模糊与目标人群沟通脱节
“茶颜悦色”的品牌定位缺乏清晰的特色和定位概念，消费者难以准确理解品牌所代表的核心价值和独特之处。缺乏明确定位可能导致消费者对品牌的认知混淆，难以建立品牌忠诚度。与竞争对手之间的形象差异化不够明显，缺乏独特的品牌特质和独到之处。消费者难以区分“茶颜悦色”与其他类似品牌之间的差异，降低了品牌在消费者心目中的独特性和地位。同时“茶颜悦色”在与目标人群的沟通上存在问题，可能是因为没有正确理解目标人群的需求、喜好和价值观。这导致品牌传播无法精准地触达目标人群，无法建立起有效的情感连接和认同感。“茶颜悦色”在产品创新和营销策略上缺乏前瞻性和创新性，难以引领行业潮流和满足消费者不断变化的需求。缺乏创新也使得“茶颜悦色”在市场中显得平庸和缺乏竞争力[29]。
[bookmark: _Toc83550725][bookmark: _Toc26640]2.品牌形象不一致与不适应多元化传播
五、“茶颜悦色”品牌差异化营销存在的问题
“茶颜悦色”在不同的传播渠道和平台上呈现出的品牌形象存在明显的不一致性。例如，在线上的推广内容与线下实际体验之间存在较大差异，或者品牌的视觉风格、口碑传播等方面没有形成统一的风格，使消费者难以建立全面、清晰的品牌认知。同时“茶颜悦色”在传播内容上呈现出多元化的特点，但这种多元化并没有被有效整合和统一，导致消费者在接收品牌信息时感到混淆和困惑。不同风格和信息的传播可能会给消费者造成不一致的品牌印象，降低品牌的可信度和认可度。“茶颜悦色”在品牌传播上缺乏明确的定位策略，未能精准地将品牌理念和核心价值传达给目标受众。缺乏清晰的传播策略会导致品牌形象模糊，难以在消费者心中留下准确清晰的印象。
[bookmark: _Toc9897]六、“茶颜悦色”品牌差异化营销的优化对策
[bookmark: _Toc1211734706][bookmark: _Toc12819]（一）提升产品差异化
[bookmark: _Toc22051][bookmark: _Toc1037779241]1.加强产品研发与创新功能
针对“茶颜悦色”产品的包装设计、产品外观等方面普遍存在的同质化现象，“茶颜悦色”深入进行市场调研，分析消费者不断变化的新需求，及时回应消费者新需要，了解市场趋势的变化，发现消费者未满足的需求和潜在的创新机会，有针对性地开展产品研发。致力于加强产品研发过程，注重不断实现创新，推出具有差异化功能和特色的产品。可以通过引入先进的技术、独特的设计、个性化的定制等方式，为消费者带来全新的使用体验和价值感。“茶颜悦色”在推出创新产品时，需结合品牌定位和传播策略，确保新产品与品牌整体形象和理念保持一致。同时，利用有效的营销渠道和传播手段，向消费者清晰地传达产品独特之处和创新功能，提升消费者对产品的认知度和好感度。
[bookmark: _Toc93522553][bookmark: _Toc827]2.拓展产品口味与提供个性化选择 
针对“茶颜悦色”面临的口味危机，“茶颜悦色”可以通过市场调研和消费者洞察来了解消费者对口味和个性化选择的需求，掌握消费者偏好，发现市场空白和潜在创新机会，为产品口味拓展和个性化选择提供有效的理论基础。同时推出多样化的产品口味，满足不同消费者的口味需求。通过线上平台或线下店铺，提供个性化选择的功能，加强与消费者的互动与参与感，增加消费者粘性。
“茶颜悦色”在拓展产品口味的过程中，要确保产品质量和原料的新鲜与安全。选择优质食材，保持产品口味的稳定性和一致性，树立品牌在口味方面的专业形象，赢得消费者的信任和口碑，不断听取消费者的意见和建议，不断改进与优化产品口味和个性化选择的方案，确保产品与市场需求保持一致，提升品牌在个性化市场中的竞争力[30]。
[bookmark: _Toc11147][bookmark: _Toc1638792094]（二）增强服务差异化
[bookmark: _Toc1700951083][bookmark: _Toc29059]1.优化门店环境与提升顾客体验
为了迎合消费者不断增长的个性化需求，“茶颜悦色”可以提供定制化服务，满足消费者多样化的需求。通过设计个性化的产品方案和提供定制化的服务，“茶颜悦色”可以满足消费者的不同需求，确保他们获得独特而个性化的体验。门店工作人员可以针对顾客的口味、喜好等因素，推荐适合的产品或服务，提升顾客体验的个性化程度。定期举办创新的体验活动吸引顾客参与，增加品牌曝光度，还可以提升顾客对产品和服务的体验感，增强顾客对品牌的好感度。优化门店环境，营造舒适、温馨的氛围。可以考虑调整灯光、音乐、气味等因素，让顾客在门店内感到放松和愉悦，提升顾客体验的舒适度。设计互动体验的区域或元素，让顾客参与其中，增强顾客的参与感和互动性。例如设置互动展示墙、试用体验区等，让顾客可以亲身体验产品，增加购买决策的信心。推出忠诚客户回馈计划，奖励长期支持品牌的忠诚顾客。通过提供会员专属福利、生日礼遇、积分兑换等方式，建立与顾客之间的情感链接，增强顾客对品牌的信任和忠诚度。 
[bookmark: _Toc14800][bookmark: _Toc582543117]2.培养专业化服务团队与提高服务质量
为提高“茶颜悦色”服务水平，“茶颜悦色”对不同类型的顾客需求，定制专属的服务方案。培训服务团队根据顾客的特点，提供个性化的咨询和服务方案，增加顾客对品牌的认可度和信赖度。对于员工团队服务水平建设方面，要建立完善的专业化培训计划，包括产品知识、制作流程、沟通技巧等方面的培训内容。培训过程中可以结合实际案例和角色扮演等方式，让员工更加深入地理解品牌理念和服务标准，提升服务团队的专业水平。建立持续学习与提升机制，鼓励服务团队不断学习和提升自我。“茶颜悦色”应主动提供最新的行业相关课程，让员工保持对奶茶行业动态的了解和专业知识的更新。针对员工凝聚力方面，“茶颜悦色”可以建立奖励制度，先进员工表彰等激励措施，激发员工工作积极性和服务热情，提高整体服务质量。
[bookmark: _Toc19834][bookmark: _Toc232369982]（三）完善形象差异化
[bookmark: _Toc1317017228][bookmark: _Toc23353]1.明确品牌定位与塑造独特形象 
为明确消费者的品牌认知，“茶颜悦色”可以明确品牌的核心价值观，例如专注优质原材料、口味创新、个性化定制、社交体验等。通过明确定位品牌的核心理念，形成独特的品牌形象，吸引目标消费群体。挖掘品牌背后的故事和历史源头，例如品牌创立初衷、创始人故事等。结合品牌故事，营造独特的品牌形象和情感共鸣，建立情感共鸣。制定个性化的营销推广策略，如与网红合作、举办线下活动、参与公益活动等。通过与个性明显的合作方合作或参与特色活动，塑造品牌独特形象，提升品牌知名度和认可度。侧重于产品特色和研发创新，推出独特的护肤产品和配方。
[bookmark: _Toc27765][bookmark: _Toc994601367]2.改进品牌标识与整合多元宣传渠道 
六、“茶颜悦色”品牌差异化营销的优化对策
为统一品牌形象，提高品牌知名度，“茶颜悦色”可以设计独特而富有辨识度的品牌标识，包括logo、字体、颜色等元素。标识设计应与品牌核心价值观相契合，突出品牌个性，吸引目标受众的注意。确保在不同宣传渠道上的视觉语言和风格一致。无论是线上还是线下宣传，品牌在视觉上都应保持统一，以提升品牌形象的一致性和专业性。设计具有创意和独特性的内容，包括文案、图片、视频等。内容应突出“茶颜悦色”的特点和优势，吸引目标受众的兴趣，引发共鸣。整合多元化的宣传渠道，包括社交媒体、线下活动、合作推广等。通过多渠道传播，扩大品牌曝光度，吸引更多消费者的关注。根据不同受众群体的特点和需求，制定精准的营销策略。针对不同渠道和平台，定制不同内容和形式的宣传活动，提升宣传效果和转化率。与行业领先者合作，如知名博主、网红、媒体等，借助其影响力和资源优势，扩大品牌影响力和知名度。与具有影响力的合作伙伴合作，为品牌形象塑造增添亮点。
[bookmark: _Toc2888]研究结论
在新锐茶饮领域迅猛发展的背景下，其营销策略变革显著，然而这种变革仅是表象，市场营销的根本逻辑依旧未变。无论是运用经典营销方法，还是通过个性化营销凸显品牌特色，核心目标都是为了促进品牌与消费者之间的深度绑定，提升品牌形象，拓展市场边界。新兴的茶饮产品作为日常消费的新宠，尤其受到年轻消费群体的追捧。众多茶饮品牌认识到强化个性化营销、塑造品牌印象的重要性，并采取更为主动的营销手段以争夺市场占有率。本研究选取“茶颜悦色”作为分析样本，对其个性化营销的当前状况进行考察，通过理论框架指导下的消费者调研，揭示存在的问题，并据此为“茶颜悦色”的个性化营销制定针对性的改进策略：加强产品研发与创新功能、拓展产品口味与提供个性化选择、提升产品包装与设计的差异化；优化门店环境与提升顾客体验、培养专业化服务团队与提高服务质量、发展在线服务与提供便捷体验；确定品牌定位与塑造独特形象、设计品牌标识与整合多元宣传渠道、提升消费者认知与情感联结。
研究结论
文章立足于市场营销的角度，融合了创新茶饮品牌当前的个性化营销手段，并运用个性化营销理论与消费者行为分析进行探讨。首先，本研究选取的调研样本数量有限，未能全面展现个性化营销对消费者行为的促进作用，未来研究可以考虑针对特定区域进行深入调查，以收集更丰富的信息，从而更加精准地阐述问题。其次，文章涉及经济学、市场营销等多个学科的知识，因专业限制，作者不得不投入大量时间学习新的理论，加之个人能力所限，论文难免存在不足之处。针对“茶颜悦色”品牌的个性化营销策略，本文提出了改进建议，但其效果尚需通过持续的研究和深思熟虑来验证。因此，恳请学界与业界的老师们给予宝贵的意见和指正。
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文末搁笔，忽觉岁短。在撰写毕业论文的过程中，我得到了许多人的帮助和支持，现在我想向他们表达我最真挚的感谢。
首先，我要感谢我的指导老师赵树老师，在我整个毕业论文的撰写过程中给予了我极大的帮助和指导。从选题到写作，从修改到定稿，导师一直耐心地指导我，帮助我克服了许多困难和挑战，少走了很多弯路。
其次，我要感谢我的自考学友们。在备考中的学习交流以及毕业论文的写作过程中，我们互相学习、互相帮助，虽然有些素未蒙面，有些只有一面之缘，但也彼此间相互鼓励共同度过了许多难忘的求学时光。她们的支持和鼓励让我更加坚定了自己的信心，也让我更加珍惜这段宝贵的友谊。
此外，我还要感谢我的家人。在我写论文期间，他们一直默默地支持着我，给予我无尽的爱和关怀。他们的支持和鼓励是我前进的动力，也是我坚持不懈的原因。
最后，我要感谢所有为我的毕业论文提供帮助和支持的人。他们的帮助让我更加顺利地完成了论文，也让我更加深刻地认识到了互助精神的重要性。
致谢
恭敬在心，不在虚文。在此，我向所有帮助过我的人表示最真挚的感谢和最崇高的敬意。同时，我也祝愿他们在未来的学术和人生道路上取得更加辉煌的成就。
附件
茶颜悦色市场调查问卷

尊敬的女士/先生:
您好!我们是一名学生，正在进行一项关于茶颜悦色的市场营销研究工作，占用您5分钟时间填写问卷。
感谢您的配合!
1.你买奶茶吗？A.买  B。从来不（如选择B调研中止）
2.您的姓别：A 男 B女
3.您的年龄:
A小于18岁  B 19-30岁    C 31-55岁   D55岁以上
4.您的学历是:
A.初中    B.中专或高中      C.大专   D.本科及以上
5.您的职业是:
A机关或事业单位工作人员
B 工商企业工作人员
C个体工商业经营者
D 专业技术人员
E 学生
F其他
6.您的月总收入:
A 3000元以内
B 3000-5000元
C 5000-10000 元
D 10000 元以上
7.您经常购买的奶茶品牌有?
A 喜茶
B 奈雪的茶
C 茶颜悦色
D coco
E 一点点
F其他品牌
8.影响您做出购买决定的第一因素是?
A 品牌
B 价格
C 保质期
D 包装设计好看
E 是否有赠品
9.您对 S公司产品下列哪项最不满意?
A 排队时间太长
B 价格太贵
C 座椅不舒服
D 音乐不好听
附件
E 其他
[bookmark: _Toc29011]声    明

本人郑重声明所呈交的论文《新式茶饮品牌差异化营销策略的研究——以“茶颜悦色”品牌为例》是我个人在赵树指导老师的指导下进行的研究工作及取得的研究成果，不存在任何剽窃、抄袭他人学术成果的现象。我同意(·√·)/不同意(·)本论文作为学校的信息资料使用。


论文作者(签名):        

                  2025年1月27日


消费者年龄	
小于18岁	19-30岁	31-55岁	56岁以上	0.0077	0.177	0.7385	0.077	

收入	3000以内	3000-5000	5000-10000	10000以上	0.35	0.56	0.09	0.02	



因素	品牌	价格	保质期	包装设计	是否有赠品	0.04	0.39	0.31	0.23	0.02	

品牌喜好度	
奈雪的茶	霸王茶姬	喜茶	茶颜悦色	不注重品牌	0.15	0.3	0.08	0.28	0.2	

消费者认知反馈	饮品品质高	服务周到	宣传力度大	店面选址得当	其他	0.4981	0.1887	0.5208	0.2453	0.1736	



不满意分析	
排队时间长	价格太贵	桌椅不舒服	音乐不好听	其他	0.6038	0.4415	0.0792	0.0717	0.2302	
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