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产品详情

 

中国杯装奶茶领导品牌香飘飘在上海发布了品牌旗下的新一代产品——香飘飘原汁奶茶。原汁奶茶精选

荷兰黄金奶源及印度红茶，采用香飘飘首创的低温冷冻鲜牛奶加工技术，无需任何添加剂与防腐剂，是

业内首创的“纯奶纯茶”饮品。考虑到香飘飘杯装奶茶一概追求的快速便捷冲泡的优势，此款原汁奶茶

首次采用胶状，即半固态液体的形式，可以在10-30℃的冷水中迅速溶解。

香飘飘董事长蒋建琪表示，此次新产品的推出是品牌向“更健康”转型的重要里程碑，也是香飘飘品牌

定位战略升级中的重要一步。

记忆中的香飘飘一直带我们绕地球转，香飘飘的成功确实值得很多快消品牌，尤其是内蒙古本土奶茶品

牌借鉴。

90年代末，国内涌现诸如“避风塘”等许多奶茶店，作为携带方便、口味独特的热饮，深受年轻人追捧

。

2004年，香飘飘奶茶率先推出杯装奶茶，由此引发杯装奶茶品类的快速崛起。在不到十年的时间，杯装

奶茶从0做到50亿元左右的规模。



香飘飘最初的成功是因为它开创了新品类，填补了冬季热饮的空缺，快速做到品类第一。随着竞品或者

其他替代产品相继出现，对香飘飘市场份额造成一定影响。之后，香飘飘尝试用“好喝”对接消费者的

需求。但由于“好喝”概念较为宽泛，其他产品也不难喝，很难给消费者带来直接的购买动机。

据香飘飘团队调研发现，由于奶茶产品本身的心理暗示，大部分消费者会在有些饥饿、疲劳时饮用奶茶

。比如，消费者早上通常在便利店和面包一起购买，市场的夜间与凌晨香飘飘杯装奶茶销量特别大，白

领下午在办公室会喝⋯⋯

   

给消费者一个清晰的消费理由是一个品牌可持续发展的动力，诸如经常用脑多喝六个核桃，预防上火的

王老吉（加多宝），渴了累了喝红牛等。之后就有了现在看到的“小饿小困，喝点香飘飘”。
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反观内蒙古本土奶茶的发展现状，着实令人堪忧。内蒙古奶茶作为本土特色饮食源远流长，成为快消品

也有几十年的历史。但是限于发展思路及其他客观原因，本土奶茶一直没有塑造出较有影响力的全国性

品牌，相较于液态奶市场的蓬勃，简直是小打小闹。

品质参差不齐，产品大同小异，每天纠结在价格战的困境当中，整个行业没有整体把市场总量做大，仅

限于存量市场中互相挤压。所以我们看到在超市货架上，很多品牌高调入市，紧接着降价促销，最后黯

然退市，有的从此销声匿迹，有的换了包装穿新鞋走老路⋯⋯种种乱象，让作为本土知名品牌策划机构

语境品牌顾问看在眼里，急在心里。

语境顾问凭借多年对快消品市场的了解，认为本土奶茶行业整体升级需要以下三点：

首先，在行业中应该跳出数一数二的品牌，也就是行业领导者，就如液态奶领域的伊利、蒙牛等巨头的

推动，带动整个行业的良性发展，将整个行业的市场总量做大。这就需要大多较有实力的奶茶品牌肯在

品牌领导了塑造等方面下功夫，投精力，肯舍。

其次，尽量避免价格战，多塑造产品差异化，只有不陷入价格战的趋低竞争惯性中，才能够让整个行业

健康成长，大家都有活路，才有精力去提升产品品质，赚取更高利润。



再次，内蒙古奶茶多年来一直以特产形象面对消费者，要放眼整个冲调乃至快消品市场，创造消费流行

，给消费者更有力的购买理由。

语境观点：任何行业未来能存活下来的一定是数一数二的品牌，一定是领导品牌。所以未来中小企业老

板思考的不是眼前的财务数据，而是一年、两年之内能否成为行业的领导品牌。
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