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中医药奶茶店的营销诊断及对策分析 
苗芊芊  向晓晴 

（黑龙江中医药大学  黑龙江哈尔滨  150040） 

摘要：面对竞争日益激烈的奶茶市场，对营销的重视和研究已成为立足市场的关键。在营销过程中出现的各种各样的问题，只
有及时诊断，提出改进的措施与对策，才能确保企业经营活动的正常运行。文章从中药奶茶店的竞争策略、STP 战略两方面对奶茶
店的营销现状进行了诊断，并发现其存在的营销问题，并针对这些问题提出相应的建议及改进对策，使其能够从多个角重新审视现
有的市场营销工作，并能够在一定程度上提高其营销业绩。 
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中药奶茶作为一个新鲜产品，未来面对广大的市场。鉴于取材

的方便性和大学奶茶店的代表性，选取商场的奶茶店为研究对象，
经过实际调查发现了各种各样的问题，而这些有关奶茶店经营的问
题在很大程度上制约了奶茶店的发展［1］。因此，这篇文章将从专业
的角度诊断其经营现状，并发现其存在的问题，针对不同的问题提
出相应的对策，以便为其在以后的发展和制定策略中提供一些参
考。 

1 中药奶茶店营销诊断分析 

1.1 奶茶店的竞争战略诊断分析 
竞争战略，又称经营战略或商业战略，是根据公司战略的基础

上，旨在解决企业在既定经营领域中，如何确定自己的竞争地位，
及采取哪些手段和方法来取得竞争优势。波特认为竞争战略是：“采
取进攻性或防守性行动，在产业中建立起进退有据的地位，成功对
付五种竞争作用力，从而为公司赢得超常的投资收益。根据以上的
诊断分析，基于“五力”模型存在的营销问题： 

1.1.1 市场上有太多关于奶茶有损健康的负面新闻，这会使消
费者不再选择奶茶饮品。 

1.1.2 市场和经济的发展导致越来越多的人进入该行业，威胁
着中药奶茶店。 

1.1.3 多数校内奶茶店店面太小，容易被人忽略，且装饰不能
吸引消费者。 

1.2 奶茶店的 STP 战略诊断分析 
早在 20 世纪 50 年代,美国市场学家温尔.施密斯就提出市场细

分的概念。20 世纪 90 年代国际营销学大师、营销学之父菲利普.
科特勒在他畅销全球 30 多年的《营销管理》一书第九版中系统地
提出 ST P 战略［2］。STP 战略包括三部分:S—segm entation(市场细
分):T —T argeting(目标市场选择);P —positioning(产品定位)。根据以
上的诊断分析，基于 STP 战略存在的营销问题： 

1.2.1 市场细分不合理 奶茶店单单以价格来细分消费者，未考
虑以口味、品种、顾客消费动机等其他的因素来细分产品。 

1.2.2 目标市场选择不准 只注重在校学生，忽略了学校的教职
工及其家属；注重女性，忽略了男性对奶茶的需求。 

1.2.3 缺乏定位的全过程管理 定位过程包括从市场调研到项目
立项，从产品的细分到市场营销策略的运用，每一个过程都应该涉
及到定位问题，但是由于企业在管理方式和经营理念上还存在着不
足，因而在某些阶段可能忽视定位。 

1.2.4 对再定位不敏感 由于企业在发展过程中，采用有效的市
场战略，占领市场，但是由于定位不准确，对企业的发展会产生较
大的负面影响，因此，企业需要对市场重新定位，但是就目前状况
而言，多数校内奶茶店对这一点认识还不足。 

1.2.5 未采用合理策略 校园奶茶店采用无差异营销战略，未考
虑实际情况。 

2 校园奶茶店的营销改进对策 

2.1 奶茶店的竞争战略改进对策 
2.1.1 努力提高消费者的消费忠诚度 顾客忠诚是指客户对某

一特定产品或服务产生了好感，形成了偏好，进而重复购买的一种
趋向。所以中药奶茶店应推出自己的独特产品，建立品牌优势，以
此来提高顾客奶茶店的忠诚度。 

2.1.2 差异化战略 由于奶茶店是小规模经营，所以不宜运用价
格战，即不宜采取成本领先策略。 

2.1.3 潮流元素 注重奶茶味道的同时，更应该注重奶茶的质
量。所以经销商应该尽量改善奶茶的质量，顺应消费者追随健康生
活的潮流。 

2.1.4 娱乐休闲元素 如很多奶茶店在店内设计了一个固定的
地方让来店里的顾客写下自己的想法、思想和喜怒哀乐。这也提供
了消费者娱乐和发泄的方式，借此也会吸引很多的消费者。中药奶
茶店经销商及营销人员应每天收集这些信息，从而发现自己的优势
和不足，以便继续发扬优势，及时改正不足［3］。 

2.1.5 加强对营销人员的培训 提高营销人员在销售过程的服
务质量，让消费者在购买的全过程得到最优厚的服务。 

3 校园奶茶店的 STP 战略的改进对策 

3.1 STP 战略 
它是市场营销活动中较为重要的战略内容之一，上述对校园奶

茶店的 STP 战略诊断，在市场细分、目标市场和市场定位三方面都
发现了诸多问题，现在针对这些问题提出相应的改进对策： 

3.1.1 基于市场细分的改进对策 根据实际调查和对奶茶店的
诊断分析发现多数店仅仅采用价格和品种来细分市场，而面对这个
庞大的市场，不同的消费者的喜好、个性、购买动机、价值观念等
都不同，所以不能仅仅局限于用价格和品种来细分市场，还应以多
种因素来细分市场。 

3.1.2 基于目标市场的改进对策 无差异营销的理论比较合适
需求广泛、市场同质性高且能大量生产、大量销售的产品，但是根
据奶茶店规模小、产品不能大量生产和销售等实际情况，无差异战
略并不适合这些店。而这些店适宜采用差异市场营销策略或集中性
营销策略或者两种策略结合使用。奶茶店应这两种战略结合使用，
在选择的集中的市场上采用差异性营销战略。 

3.1.3 基于市场定位的改进对策 服务差别化战略即奶茶店的
营销人员应该向消费者提供有别于其竞争者的优质服务，这就要求
对营销人员进行严格的培训。 

3.1.4 战略对策 人员差别化战略即奶茶店的经销商应该聘用和
培训比其竞争者更优秀的的营销人员，以获取差别优势。形象差异
化战略即奶茶店应该把自己的店面装饰得独特，有别于其竞争者，
并将良好且独特的形象信息传递给消费者。重新定位，不仅要把市
场定位在学生市场，也不能忽略在校的教职工及其家属，还有在校
的其他商贩；注重女性市场的同时，男性市场也不容忽视。这样奶
茶店的市场也会更发展。 
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