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《中国餐饮报告2018》中指出，去年一年，饮品市场大爆
发，呈现出高进场率、高关注度、高增长量的特点。主要品类
的订单量以及订单金额的增长来看，饮品同比增长均超过了
200%，且茶饮的消费场景极为广泛，办公、逛街、娱乐、看
电影，渴了馋了都能来一杯，当然，养分有限的饮品细分市场
里，不是所有人都能茁壮成长。

去年3月，小翁和亲戚合资在宁波江北万达地下一层加盟了
一家茶饮店。店铺面积28平，不算加盟费，光租金、装修、机
器和员工的投入就花去了30万。今年4月却因入不敷出而遗憾
倒闭，只能一首《凉凉》送给自己。小翁反思，自己在选址上太
大意了。“江北万达确实人流集中，但地下一层主要是超市出入
口和服装店，拿着奶茶进超市显然不合适，喝着奶茶试衣服也显
然不方便。”可见茶饮选址要考虑的不仅是人流量，还应融入年
轻人的生活场景，或像答案茶那样以“社交属性”增值。

据了解，一点点奶茶的利润空间是60%-65%。小翁也坦
陈，他的茶饮店客单价平均一杯10元，一包红茶原料三十元，绿
茶一包四五十元左右，一杯茶饮的成本仅在2-3元，即便放到大
众点评等平台上进行推广，利润也能有50%左右。

巨大的利润空间必然吸引无数投资创业者试水。港式丝袜
奶茶、台湾珍珠奶茶的润滑甜腻还没喝够，纯茶奶盖已风靡大

陆，鲜果茶还没来得及打卡，脏脏茶、答案茶又闯入战场。
那么得知了这样一杯花样百出的茶饮，成本却如此之低

后，你是否还会继续选购？
郑羽答：“会！”
90后的消费世界是热闹的、鲜艳的、爱show的、活力四

射的，即便推崇“性冷淡风”的简约爱好者，也不代表他们简
约到不拍照分享。审美有差异，但年轻人的消费心理倒也不那
么难踩中。大保健的颜值、一点点的营销、答案茶的创意，无
一不告诉我们，年轻人喝茶饮不再是单纯的喝茶解渴。

2016年到2018年，正是茶饮市场大升级时代，各品牌以
茶为基底，升级原料品质、萃取工艺，并在此基础上调转方
向、开辟新战场，提升消费者的消费体验，让大家心甘情愿为
更多附加价值买单。

“现如今，茶饮的口味还想往上走恐怕已经很难了。”郑羽
猜想，“未来的茶饮市场，可能是得颜值者得天下，或是得创
意者得天下。”

诚然，若没有你死我活的厮杀，就没有从粉末冲泡到纯茶
调制再到创意卖点的层层进化，死去的便死去了，活下来的还
需不断深耕市场，稳定江湖地位，而新的门派若还想加入，更
要重新动一番脑筋了。

占卜解忧，新玩法击中人心

“我何时能脱单？”
“需要耐心。”
“我能不能见到吴亦凡？”
“决定了就去做。”
从抖音短视频app到微博、朋友圈，一款可以占卜的茶成

了90后新的打卡必备。
有茶饮打卡强迫症的郑羽自然也不会错过这波潮流。在排

了10分钟队后，她用油漆笔在杯身卡纸上写下想问的问题：何
时可以换工作？经过机器扫描，打印在奶盖表面的答案是“此
时不宜”。郑羽欣喜的是，印上去的答案比想象中的清晰，大
概运气不错，给出的答案也比较贴切。据老板说，平常问的最
多的是“何时脱单”、“何日暴富”这两类问题，而系统给出的
答案也是时而温馨，时而恶搞，充满随机趣味。

答案茶在茶饮市场异军突起，在拥挤的茶饮市场撕开了一
道新口子。去年看了《解忧杂货铺》这个电影后，李天天就有
些心动。今年，他在宁波东渡路UME影院楼下拿下了上下两
层共200平米的店面，打造出了他的解忧茶饮世界——答案茶
宁波旗舰店。“我考察了整个宁波茶饮市场，发现每个热门品
牌都有自己的特点，答案茶有趣的问答和大数据、黑科技的卖
点就吸引到了我。”

“答案茶的底茶和奶盖相比市场上其他品牌茶饮，也说不
出有什么特点，事实上我们喝答案茶喝的不是茶，而是它的玩
法。”郑羽笑称，答案茶的聪明之处在于它击中了年轻消费者
的好奇心和猎奇心，亲笔写下问题揭开答案的仪式感，也为饮
品注入了能打动人的情感。

李天天的答案茶开业第一天就卖出了两千多杯，现在平均
客单价20元左右的茶，每日能稳定卖出七百到八百杯，吧台最
多的时候有10多个工作人员同时操作，平均排队速度能控制在
5分钟。

答案茶目前的成功是毫无疑问，不过李天天和郑羽也都发
现，市场上解忧答案茶、占卜答案茶、一杯占卜答案茶、答案
奶茶、满意答案等各类“答案茶”忽如一夜春风来，上演起了
真假美猴王。答案茶如何在山寨的包围圈里突出重围，又如何
在流行过后仍立于不败之地？

李天天说，自研发到今年4月30日，答案茶的系统已经更
新了7次。“数据更完善了，回答也就更精准，此外还有买单
茶、抽奖茶、星座茶等新玩法轮番上市。未来，他的构想是改
变十几平方米茶饮店的运营模式，在产品中加入甜点、欧包，
在即拿即走的模式中延伸出进店堂食，从而比肩星巴克。
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