
●记者手记

广州石牌桥，喜茶工艺店门

前的长队从清晨排到日暮。有消

费者在社交平台上晒出等了3个

小时才拿到手的“梅丛”锅煲乳

茶，配文写道：“还是那家喜茶，但

好像又不是了。”

是的，它变了。不只是装修

风格从明亮潮酷变成了沉稳拙

朴，不只是产品从标准化的流水

线出品变成了台前现煲的手工制

作——改变的是整个行业的底层

逻辑。

过去十年，新茶饮用“跑马圈

地”的速度书写了一个增长奇

迹。但当增量市场见顶、存量博

弈成为常态，当价格战消耗了利

润、规模扩张稀释了品牌价值，整

个行业不得不停下来，重新思考

一个根本性的问题：我们究竟要

做一个什么样的生意？

答案正在浮出水面——不再

是“多开一家店、多卖一杯茶”的

简单算术，而是如何在有限的空

间里创造出不可替代的价值。是

产品的差异化，是体验的独特性，

是品牌的厚度，是供应链的深

度。正如朱丹蓬所言，粉丝效应

已成为企业可持续发展的压舱

石；正如江瀚所判断，最终留在牌

桌上的，将是那些在供应链、产品

创新与用户资产运营上构建起系

统性壁垒的“全能选手”。

新茶饮正在慢下来。而这种

慢，或许是为了走得更远。

慢下来，是为了走更远
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从规模内卷到体验深耕 新茶饮

开店逻辑从“拼门店数”转向“拼体验”，这

一变化在作为品牌重要深耕城市的广州尤其

明显。

目前，广州已是喜茶差异化门店与品牌业

态最为丰富的城市之一。仅在石牌桥商圈，喜

茶已同时布局“喜茶工艺”“喜茶·茶坊”和“喜

茶实验”三种不同店型，每一次落子都折射出

行业转型的深层逻辑。

2025年，喜茶宣传重启DP计划（白日梦计

划），与追求标准化、效率化的万店模型截然不

同，喜茶DP计划的核心是“一店一设计，一店

一叙事”。2026年2月6日，广州沙面DP店正

式开业。门店选址于市级文物渣打银行旧址，

设计装修历时长达一年，除“老广鲜腐竹豆浆”

“老广鲜腐竹豆浆冰淇淋”及“咸酪英红冰淇

淋”等限定产品外，门店还与白天鹅宾馆合作

推出“白天鹅萨其马冰淇淋”，门店开业后客流

持续上升，成为新的城市打卡点。

在业内看来，喜茶战略转型的根本原因在

于，其高端品牌定位与下沉扩张策略存在天然

冲突。三四线城市的消费者对30元级别的茶

饮接受度有限，而喜茶坚持的高端原料和制作

标准又推高了加盟门店的运营成本。当规模

和调性无法兼得，喜茶选择了后者——用差异

化的产品和品牌体验守住自己的阵地。

以广州作为转型试验场的并不止喜茶。

早在2022年，霸王茶姬便在广州正佳广场开设

了全球第700家门店，也是其首家3.0旗舰店。

新店型主打“轻”国风，开业期间在门店一隅打

造了字块浮动的“茶诗方”，对词猜句、朗诵诗

词名句的互动十分吸睛，刮起了一股“文化茶

饮风”。从门前到店内，一群又一群穿着唐风、

宋风等不同风格汉服妆造的消费者特意前来

打卡，俨然一场汉服秀。这些爱好者大多被圈

内好友口口相传吸引而来，且以茶饮消费的主

要群体“Z世代”为主。

蜜雪冰城也在广州体育东路开设了首家

旗舰店，采用“茶饮+零售”模式，将低价茶饮与

平价零售相结合。门店分两层：一楼是常规饮

品和冰淇淋售卖区，提供城市限定款产品；二

楼被打造成平价零食和品牌周边零售空间，货

架上陈列大量单价仅为一元的小包装零食。

自2026年1月郑州首店后，蜜雪冰城已在全国

落地15家旗舰店。从“万店扩张”到“旗舰店深

耕”，蜜雪冰城的路径同样显示出行业从追求

数量到追求质量的转向。

江瀚将喜茶从“效率优先”向

“体验优先”的转向，解读为对新茶

饮结构性危机的破局。“当一杯茶被

完全解构为糖浆与奶盖，其价值感

便随之流失。喜茶推出‘喜茶工艺’

店，通过锅煲、手冲等可视化工艺，

重新找回了茶饮的专业性与文化深

度。这并非出于品类焦虑，而是用

体验密度换取品牌厚度，旨在加固

‘护城河’而非单纯追求流量。”

不过江瀚也指出，这种“重体

验、重人工”的店型在短期内难以

实现大规模复制。“一方面，复杂的

工艺高度依赖训练有素的店员，面

临严重的人才供给硬约束；另一方

面，非标准化的手作环节会占用大

量吧台面积与工时，挤压单店的出

杯效率与盈利能力。”但江瀚强调，

其战略价值在于“定调”：“通过‘前

场慢、后场快’的搭配，以及自研智

能设备的辅助，喜茶在探索体验与

效率的微妙平衡。这种模式为行

业提供了一个差异化的解题思路，

证明了在极度内卷的市场中，品牌

依然可以通过讲好‘茶’的故事来

支撑溢价。”

朱丹蓬对此表达了相似的判

断：“新式奶茶已经从量往质走。质

量质量，量变带来质变。整体来看，

行业未来竞争的核心维度在于模式

创新、口味创新、引流创新，以及最

核心的供应链完整度和给消费者的

情绪价值。”

江瀚预测，行业格局将呈现“梯

队固化”与“两极分化”特征——以

蜜雪冰城为代表的平价寡头将继

续凭借极致的供应链效率在下沉

市场保持统治力；以喜茶、霸王茶

姬为代表的高端品牌则将彻底跳

出低价内卷，通过“价值战”锚定高

净值客群。“未来的竞争将从‘比谁

跑得快’转向‘比谁站得稳’，资本

市场的估值逻辑也将重构，不再盲

目追捧万店规模，而是更加看重单

店盈利模型、同店销售额以及健康

的加盟生态。”

告别“万店狂奔”

品牌开店
从“拼数量”转向“拼体验”

广州
样本

行业格局趋于“梯队固化”与“两极分化”

■喜茶广州沙面DP店。

■通过一张贯穿门店空间的工艺长吧，喜茶工艺店将幕后的制茶、烹茶、调茶过程进一步打开。

■霸王茶姬在正佳广场开出首家3.0旗舰店，吸引汉服爱好者集体打卡。


