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inWE 茶官網 

http://www.inwecha.com/#about 

https://e-
info.neticrm.tw/civicrm/mailing/view
?reset=1&id=2329 

S(現況分析)階段是運用各式內外部

環境分析工具，包括 PEST、波特

五力分析、競爭者分析、顧客洞察

等工具，找出企業所處的戰略位

置，最後以 SWOT 呈現分析結果。 

 

O(行銷目標)階段是根據 SWOT 運

用 TOWS 矩陣，擬訂營運、事業或

產品等總體行銷策略方針，然後再

決定該策略方針要達成的目標，例

如財務面的營收或市場面的來客數

等。 

 

S(行銷策略)階段承接策略方針與目

標，為事業或產品決定市場策略，

也就是 STP：從市場區隔

(Segmentation)中歸納出市場需

求，再從中挑選最適目標市場

(Targeting)，最後為目標市場提出

定位(Positioning)。 

 

T(行銷戰術)階段是市場策略的執行

計畫，也就是以市場定位為基準的

行銷組合 7Ps：產品(Product)、價

格(Price)、通路(Place)、推廣

(Promotion)、人員(People)、流程

(Process)、有形展示(Physical 

evidence)。 

 

A(行銷計畫)階段是執行該企劃的資

源配置，包括團隊，預算與時程
...
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一、企劃緣起 

 

1.1 企劃背景 

 

       世界各國都有不同的特色飲品，從茶的種類、鮮奶的品牌到配料的選擇，都能相

互搭配。然而近幾個月來，消費者喝奶茶所重視的方向逐漸改變，不只追求茶和奶撞

出的味蕾感受，更是要天然、養生及健康，奶茶裡的添加物以及食材的選用都是被大

家所注重的。台灣奶茶對中國大陸的影響還在持續，主因是台灣奶茶在 1990 年代進

入中國大陸市場開始，年輕一代就開始喝奶茶，這樣的消費習慣一直延續至今，讓這

個消費客群對奶茶品類形成了消費黏性。 

 

       據統計，中國的奶茶消費市場近年来年增長率都超過 20%，奶茶消費已成為越来

越多中產階級不可或缺的生活方式，中國「餐飲消費」清單中，最火紅的產品就是奶

茶，從支付寶口碑平台發布的消費數據發現，平均每個人一年消費奶茶達 80 元，但相

較於歐美等發達國家每人每年奶茶平均消費量的 500—1000 杯，中國人均年消費量卻

不到 50 杯，奶茶需求量存在巨大市場需求，未来的發展空間非常看好。 

 



 

 

       今年夏天，中國的飲料市場正處在巨變之中。隨著人們對營養、健康、個人口味

主觀意識的增強，奶茶在這部分需求的人群也不斷地在增長，若要在競爭的奶茶市場

中脫穎而出，需做出符合消費者內心需求的飲品。 

 

1.2 企劃目的 

 

       針對北京各大奶茶店所推出的產品中，除了大眾使用的奶精奶茶，現在一般的奶

蓋已經不能滿足大家，因此奶茶產品的多元化及細分化成為行業趨勢。 

 

       ＯＯWE 一直在茶飲市場保持著良好的知名度，隨著人民生活水平及健康知識的

提高，對健康的消費也是逐年攀升，傳統奶精暗藏 4 大陷阱：熱量高、飽和脂肪、反

式脂肪酸、糖，本次企劃主要目的是針對在競爭且品牌眾多的奶茶市場中，如何以健

康新鮮的【鮮奶】搭配客製化茶底，取代一般傳統奶精，口感上的提升使消費者體驗

從味覺層面至精神層面將更加被重視，並擴張其市場佔有率，吸引新的消費客群。 

 

二、市場分析 

 

消費者搜尋關鍵字：奶茶的數據 

 
(資料來源：百度指數) 



 

 

 

消費者搜尋關鍵字：健康飲品的數據 

 

(資料來源：百度指數) 

 

消費者搜尋關鍵字：茶飲的數據 

 

 

 

       依數據顯示，奶茶的需求仍在持續攀升，奶茶的高熱量人盡皆知，近日《央視新

聞》調查北京 27 家主流奶茶品牌發現 “1 杯奶茶＝13 塊方糖“，而標榜著”無糖“、”少

糖“的奶茶，其含糖量也均高於相關標準的 10 倍以上。 

 

       「健康飲品」仍然是茶飲乃至整個食品行業的大趨勢。隨著消費人群和觀念的升

級，2018 年的趨勢依舊以【健康】為主題，奶茶店越來越講究原料的健康與新鮮，因

應人們對生活品質的追求，越健康就越熱賣。 

 

 

2.1 PEST 環境分析 

 



 

 

 

 
 

 
 

 
 

2.2 產業分析 

 

● 奶茶產業發展的初期，生產流程多以使用其他食品飲料機器設備結合人工操作

方式生產，但因生產線的穩定性不足，產品品質和生產效率皆無法保證，行業

內研發製造出了專門針對奶茶產品特性工藝要求的生產設備，基本實現了生產

工藝的半自動化和半機械化。近年來，國內少數競爭實力較強的企業開始逐漸

通過引進國外先進的食品工業設備用於替代奶茶生產工藝流程的核心環節，未

來將逐步實現奶茶產品的全自動化生產。 



 

 

 

● 飲料行業不斷發展，技術水平不斷提升和運用，行業生產自動化水平顯著提高，

提高了生產效率，不僅減少了成本，還提高了產品質量。同時，信息化普及應

用使信息清晰透明，有助於將生產與銷售緊密結合，有利於“以銷定產”的實施，

實現生產資源與社會資源的合理分配與利用，加快行業的升級。 

 

● 奶茶產品已成為市場主流休閒消費飲品之一，消費需求穩定性強，因此行業週

期性不明顯。消費需求受區域經濟發展水平影響，居民消費水平及消費習慣等

多方面因素影響具有明顯的區域性特徵。 

 

● 食品安全相關領域認知水平的提高，成為所有消費者共同關係的重要話題。中

國政府高度重視食品質量安全，目前已基本形成了以“食品安全法”為核心的監

管體系，確保食品的安全與健康。消費者對品牌認可度逐漸加強，導致知名品

牌在奶茶市場中形成“領軍品牌”效應，強化了知名品牌在市場競爭中的地位，

奶茶行業品牌集中度不斷加強。 

 

● 市場經濟的持續發展，奶茶飲料前衛時尚，方便快捷的特點符合現代生活的需

求。奶茶產品的消費者大多是追求潮流的年輕消費者，消費人群較為穩定，且

有滲透到其他群體的趨勢。奶茶產品消費者原來以年輕，女性，學生群體為主，

近年來向各年齡段，男性，各種職業人群滲透；另外，由於奶茶市場的推廣普

及，都市白領對奶茶產品的需求有所增加。因此，龐大的消費群體是促進行業

銷售增長的強大動力，支撐行業穩定而長遠的發展。 

 

2.3 競爭者分析 

 

       針對北京目前營業額高且有一定品牌知名度做為ＯＯWE 的競爭者。 

註解 [2]: 奶茶店要注意创新，推出

新的奶茶产品、新包装、新环境，

以此来招揽消费者。可以搞很多的

活动，比如像每周饮品，那么新品

可以是什么呢?比如七夕的情侣套

餐，特色下午茶，销售可以冲泡的

奶茶，包装要体现出创意。获取客

户意见，把握客户需求。在不知道

从何改进的情况下，可以汇集客户

的意见，进行恰当的改进。 



 

 

 

(1) ＯＯWE 屬於格調派，在北京擁有六間店鋪，注重理念和形式，看重品牌價值，

推出的茶飲皆由專業營養顧問研發出，除重視飲品的口感，更在乎如何做出低

熱量的健康飲品。擁有專業的泡茶機器，可以節省人工成本，並實現中國茶飲

的標準化生產。對標星巴克。 

 

(2) 喜Ｏ為網紅奶茶店，一推出市場就獲得青睞，在行業中有很高的知名度及實力。

雖在北京僅只有兩間店，但在全國的市佔率是很高的，注重高質量的產品本身，

看重品牌效益，積極發展衍生品，建立多種類體系。 

 

(3) 答Ｏ奶茶店在直播 App 被大量轉發而帶來商機，特別之處在於結合 3D 打印的

技術，可以用一杯奶茶幫你指點迷津，主要誕生於互聯網，完美貼合現代青年

的消費心理，屬於社交屬性的茶飲，並發展為「一杯可占卜的茶」。 

 

2.4 消費者分析 

2018 年 8 月 奶茶消費人群的分析圖表 

  



 

 

 

 

 

 

 
 

2.5 SWOT 分析 

 

◇ 內部環境 

 

● 優勢 (Strength) 

(1) 管理團隊多年麥當勞等餐飲領域運營經驗。 

(2) 由專業營養師所組成的營養團隊顧問，共同研發出健康飲品。 

(3) 茶葉豐富且多樣，且配合季節性推出新口味供消費者選擇。 

(4) 知名通路品牌，消費者有一定的品牌信賴度。 

註解 [3]: http://www.pntcv.ntct.edu.t
w/~paprac/Achievement/a001_1.pd
f 



 

 

(5) 自主研發智能泡茶機，可以根據茶的特性，泡出最好喝的口感。 

(6) 有專業的冷鏈物流配送。 

(7) 普遍智慧型手機的優勢，推出專屬 APP，除有提供掃碼點餐功能，還推

出會員儲值功能 

 

● 劣勢 (Weakness) 

(1) 運用精細化經營方式。 

(2) 各通路在衛生管理方面的疑慮。 

(3) 直營門市品質服務不一。  

(4) 製作成本高，相對商品價位也較同業的飲品店高。 

 

◇ 外部環境 

 

● 機會 (Opportunutiny) 

(1) 全球每天有 24 億人喝茶，喝掉的茶將近 60 億杯，一年的茶飲消費潛力

仍上 60 億。 

(2) 外食人口增加，以新鮮為經營理念，符合現代人重視健康的觀念。 

(3) 樂趣體驗文化的行銷方式興起。 

(4) 銷售通路的改變，「可見即可售」的方式逐漸興起。 

(5) 飆升的氣溫可增加消費者喝奶茶的頻率。 

(6) 年輕族群追求包裝獨特的趨勢大幅增加。 

 

● 威脅 (Treat) 

(1) 新品牌投入市場，與同業競爭者競爭激烈。 

(2) 消費者對奶茶的口味要求越來越挑惕，品質的要求也越來越嚴格。 

(3) 鮮奶的質量及安全問題更為警惕。 

 

三、行銷目標 

 

3.1 策略議題 

註解 [4]: file:///C:/Users/mliu25/Dow
nloads/20130117_1011115005.pdf 



 

 

 

根據 SWOT 分析提出以下策略： 

 

       S x O 運用優勢掌握機會 

❖ 透過專業營養團隊顧問所研發的飲品符合現代人追求健康。 

❖ 多樣化的茶葉類別，能夠使消費者有多樣化的選擇。 

❖ 「可見即可售」的方式興起，使用 APP 掃碼功能，商品可以直接在店內

購買帶走。 

 

       W x O 運用機會改善劣勢 

❖ 奶茶消費人群的消費潛力不斷提高，透過專業人才採精細化運營，可以

更好的服務不同屬性的客層，更能提升效率，帶動以生活形態融入休閒

空間的生活方式。 

 

       S x T  運用優勢化解威脅 

❖ 管理團隊多年的餐飲經驗，把關鮮奶質量上的問題。 

❖ 運用知名的通路品牌，可以創造消費者的忠誠度。 

 

       W x T 改善劣勢化解威脅 

❖ 透過專業人才的訓練，強化服務流程並提升品質及口感的一體化 

 

3.2 行銷目標 

 

❏ 提高鮮奶茶的銷售量 

 

(1) 目前北京區六間直營門市的鮮奶茶銷售狀況，賣出 324,000 瓶 / 年 

● 直營門市銷售：由直營門市直接購買自取 

● 外送平台銷售：透過外送平台 APP 點選飲品，專人送到府 



 

 

 
 

(2) 北京六間直營門市加入飲品客製化後改變的銷售狀況 

《 目標賣出 360,000 瓶 / 年，希望未來每個月能提高 400-500 瓶》 

● 客製化鮮奶茶：預估消費者自行客製化鮮奶茶所購買之數量 

● 直營門市銷售：由直營門市直接購買自取 

● 外送平台銷售：透過外送平台 APP 點選飲品，專人送到府 

 

 

 

註解 [5]: 以專業營養團隊研發使用

健康原料製成的黑糖鮮奶茶為新品

開發方向 

 

目前通路上所販售的一般奶茶皆是

奶精加紅茶，奶經原料多以植物油

和糖漿澱粉為主，都是脂肪成分居

多，沒有牛奶的營養成分卻可能含

有反式脂肪，不但會增加膽固醇的

風險，血管更容易阻塞及發炎，增

加罹患心血管疾病的機率。近年

來，雖然奶茶行業的競爭越來越激

烈，但是市場容量也是逐年在增

長，而且是大幅度的增長。因此勢

必透過開發其他品類及規格的新品

來因應。 

隨著消費者健康意識的抬頭，茶飲

市場持續的增長，唯以「高產品附

加價值」的奶茶產品較有發展的空

間，因此建議於奶茶產品中使用

100%鮮奶取代傳統奶精做為開發的

方向。 



 

 

 

四、行銷策略 

 

4.1 市場策略 

 

4.1.1 目標客群  

 

❖ 講究品質，追求時尚健康飲品的白領享樂族 

（25 歲-35 歲女性，年收入在人民幣 15 萬以上） 

 

4.1.2 市場定位  

 

❖ 以「使用嚴選茶葉，100%符合國家鮮乳標準」為主要溝通訴求 

 

五、行銷戰術 

 

5.1 產品 

 

● 產品定位 

 

➔ 強調客製化創意訴求 

➔ 開發新的銷售型態 

➔ 維持味道口感，茶葉有農藥檢測把關，安心有保障，同時著重健康喝，

100%符合國家鮮乳標準，關鍵製程管控 

 

● 產品介紹 

 

➔ 產品名稱：布朗糖撞鮮奶茶  

➔ 產品容量：500 ml 

➔ 產品包材：玻璃瓶 

 

● 產品設計概念 

註解 [6]: 嚴選茶葉，農藥檢測把

關，安心有保障 

100%符合國家鮮乳標準，關鍵製程

管控 



 

 

 

➔ 設計 APP 客製化鮮奶茶選單，讓消費者透過手機進入 APP，依照自己

喜好的口味，事先選擇茶與奶的比例、黑糖甜度調整，再經過行動支付

等付款後，由直營門市製作飲品再送到手中。不會因為產品的奶味重或

茶味重而失去客源，一切都是以自己的喜好去點選。 

 

 

 

 

● 系統平台介紹 

 

➔ 選擇茶與奶的比例 

 

➔ 選擇黑糖的比例 

 

5.2 價格 

 



 

 

● 市售的鮮奶茶競品價格皆是 28-35 元，客製化鮮奶茶的推出，層次較為豐富。

考量到通路毛利、原物料成本、市場價格接受度及競品的比較，鮮奶與茶之比

例調配的不同，建議均為 30 元/杯。 

 

5.3 通路 

 

● 各直營門市消費者透過手機掃描台卡上的二維碼，隨即下單。 

● 與各大美食外送平台合作，擴大銷售範圍。 

● 未來計劃與智慧販賣機合作。 

● 未來結合便利商店，擴展市場佔有率。 

 

 

5.4 推廣 

 

● 確認客製化鮮奶茶上市日期發出公關新聞稿及記者會宣布 

● 網路關鍵字搜尋 

● 社交網路建立品牌專頁，直接與消費者接觸，藉此提高曝光率、維護品牌，也

能增加與消費者的互動的頻率，不定時舉辦線上活動維持消費者黏著度。 

● APP 推播訊息 

● 門店海報及地鐵站看板 

 

5.5 有形展示 

 

● 將在直營門市擺放茶葉試聞瓶，每款茶都有數字編號表示風味輕重程度，清楚

地傳達茶業的發酵程度與烘焙長短的口感輕重 

● 直營門市張貼海報，讓消費者一進到店鋪就可以看到新品訊息 

 

5.6 人員 

 

● 餐飲人員訓練：當消費者詢問茶底介紹可主動提供說明講解服務，針對各種茶

品產生的口味、香氣等相關說明，呈現專業感。 



 

 

 

5.7 流程 

 

● 點餐 SOP 流程 

 
 

六、行銷計畫 

 

6.1 人員規劃 

 

       初期以 20 人團隊執行本企劃，未來會在視營運狀況，調整團隊規模。 



 

 

 
 

6.2 經費預算 

 

       本企劃現階段以北京店家為主，待模式發展成熟後，未來將在中國進行大規模區

域整合規劃。公司方面除了考慮營收外，也將納入吸客能力、媒體曝光度等要素，決

定是否持續經營。 

 

 

 

6.3 預計目標效益 

 



 

 

 
 

6.4 導入時程規劃 

 

 
 

 

七、結語 

 

       中國茶正變得越来越像咖啡——除了原始的製作工藝越發標準外，逐漸也衍生出

新式茶飲——現正流行的這種以茶為基底，被加工為不同風味的飲品。 

 

       隨著消費者對健康的認知與嗜好的轉變，茶飲的商機仍舊龐大擴張，針對市場上

奶茶消費者越喝越健康、口味專一化的的趨勢越加增長，新式茶飲的風口順應健康潮

流、提供優質的真材實料，基礎上研發出足夠讓顧客印象深刻的產品，摸索出『味覺

的記憶點』。隨著夏季的來臨，預計又將為飲品業市場帶來一波龐大商機！ 

 

 

 

 



 

 

八、參考資料 

 

【網站】 

● 百度指數：https://zhishu.baidu.com/#/ 

● 因味茶：http://www.inwecha.com/ 

● 喜茶：https://www.heytea.com/ 

● 鮮奶：http://www.changfuniunai.com/ 

● 北京統計局：http://www.bjstats.gov.cn/ 

 

【新聞】 

● 一杯奶茶含糖量等于 14 块方糖：http://www.sohu.com/a/159578397_611461 

● 答案茶爆紅的真相：https://36kr.com/p/5125901.html 

● 奶茶消費趨勢：

https://baijiahao.baidu.com/s?id=1609572968518665390&wfr=spider&for=pc 

● 茶界星巴克：https://www.cbnweek.com/articles/normal/14769 
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