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一、项目概述

（一） 项目背景
清远校区的在校学生人数越来越多，在繁忙的学习生活之余，同学们希望

有更多好的消闲去处，特别是环境清幽、设计时尚的场所，相信会受到大家的

欢迎。目前学院的奶茶店屈指可数，奶茶现在已经走向大众化，满足了更多消

费者的需求。奶茶店顾客对象为年轻人，而大学生正是消费的主要的对象，他

们没有家庭经济负担，又易于接受新颖和特别事物，专售卖奶茶最适合他们不

过。

（二）项目简介
小诚书吧：通过“书本＋奶茶”的设计思路，定位健康的水果奶茶产品，



通过社团合作促销和特色战略等方式，力求给清远校区的同学们提供一个兼顾

学习和休闲小憩的好去处，满足同学们追求高品质的生活需求。

二、市场分析

（一） 当前市场环境分析
校内师生对于健康的水果奶茶的需求一直旺盛，市场前景较好。随着消费

结构升级，以 90后、00后为代表的年轻一代，表现出对于奶茶类饮品的消费

能力特别惊人，是奶茶消费的主力群体。

从年龄段来看，以 16-25岁年龄段的人群为消费主力军。其中，女性占比

约 6成，学院女生就是我们的主打客户。

（二） 当前项目发展前景
由于项目位于宿舍楼内，快捷方便健康的奶茶应该更具特色优势。

三、用户定位

   清远校区内喜爱奶茶的师生

四、 产品或服务内容
（一） 产品介绍
我们的产品追求健康化和多元化，随着人们生活水平日的不断提高与健康

消费观念的增强，人们对于产品品质的追求也越来越高，天然健康的饮品更受

到消费者的喜爱。这一点对于奶茶市场来说绝对会是一轮全新的变革而奶茶饮

品市场的更新迭代速度快，低糖低热量、天然纯粹的应季水果茶成为年轻一族

喜爱的奶茶。

不同季节、不同品类的水果是年轻人的首选。新茶饮头部品牌喜茶、奈雪

の茶就是很好的例子。多元化的产品给消费者不同的选择。我们的奶茶饮品分

五个系列：水果茶系列、斋茶系列、奶茶系列、鲜果茶系列、益力多系列等 5
个系列；

水果茶保证用最新鲜的水果制作，不参杂坏果，斋茶保证用现萃现泡茶制

作，不使用隔夜茶，奶茶系列用的是最为健康的不添加奶精的制作方法。

 

            



 

（二）服务项目
小诚故事书吧的服务对象是岭南职业技术学院的全体职工老师和学生，小

城故事书吧顾名思义，它的主题肯定是以“书”为主题的，而且是以“红色书

籍”为主题，以出售奶茶饮品为辅的红色书吧，两者相结合就可以为老师和学

生提供一个轻松舒适的环境，在书吧办公、阅读之余，还可以点上一杯奶茶放

松一下自己。这也是我们学生创立小城故事的初衷。

（三）技术核心：
小诚故事就是以“红色书籍”为核心，以“弘扬红色文化、宣传红色精神、

继承红色传统”为目的。这也是岭南职业技术学院第一家以“红色文化”为主

题的书吧。
  



（四）营销思路
因为书吧所面对的客户是广大的老师和学生，在确保产品质量的前提下，

书吧饮品的定价为中低价位，低价格高质量，让老师和同学买的放心、喝的安

心是我们创始人的愿望。

既然是服务老师和学生为主，那就肯定少不了优惠了：

1、第一杯原价，第二杯 8.8折。

2、每个月的 15号、30号第一杯 8.5折。

3、每月的 31号为推广日，朋友圈发动态集赞 18个赞可免费领取布丁一个。

（限量 28杯）

4、在店消费满 58元赠送布丁一个、消费满 88元赠送红茶一杯。

五、市场竞争情况分析
（一） 竞争对手情况分析

   学院附近已出现比我们开业时间长的奶茶店，群众会有消费惯性的心理，

喜欢去他们经常去的奶茶店消费。

（二） 自身项目情况分析
小诚书吧位置位于宿舍楼楼下比学院里面的奶茶店更接近学生群体，我们

将对奶茶包装进行创新，让人有一种新鲜感，在产品方面会随着店铺经营发展。

逐渐推出新的产品，让顾客能持续感受到新鲜感。



（三） 竞争优势比较
要想在这样的环境生存，我们必须打响自己的招牌，我们要做别人没有的，

做到与众不同才能吸顾客，达到品牌效应的效果，除了质量的保证，服务的态度也是十

分的重要，我们在服务态度上面也要让顾客满意，让他们愿意下一次在来消费，同时接受

更多的人前来消费。这两点是吸引顾客最为重要的发展趋势。

六、业务规划（包括盈利模式、业务指标与未来计划）

（一）盈利模式
必须选择一个适合自己的盈利模式，成功的盈利模式必须能够突出一个产品不

同于其他产品的独特性。我们主打健康化和多元化的产品，希望能带来更多的

客户。

“健康化”：随着人们生活水平日的不断提高与健康消费观念的增强，人

们对于产品品质的追求也越来越高，天然健康的饮品更受到消费者的喜爱。这

一点对于奶茶市场来说绝对会是一轮全新的变革。

  “多元化”：奶茶饮品市场的更新迭代速度快，低糖低热量、天然纯粹

的应季水果茶成为年轻一族喜爱的奶茶。          

     不同季节、不同品类的水果是年轻人的首选。新茶饮头部品牌喜茶、

奈雪の茶就是很好的例子。多元化的产品给消费者不同的选择。

（二）未来计划
在经营初期，我们主要目标是进入目标市场，随着市场不断做大，我们的

目标就是占据更多的市场份额，预计在 6月底可以盈利 10000元。

七、营销计划（从 4P理论入手）
社团合作：若社团举行活动或团建，满10杯即可免费赠送一杯。

   促销战略：合作促销生日当天可免费获得店长特调一杯;打折;赠送礼品;举

行促销活动;举行抽奖活动。

宣传式营销：顾客凭借转发相关推文获得所得优惠价格。

分销战略：以书院推广为主。运用公众号以及各种活动吸引学生注意。

淘汰机制式营销：建立饮品淘汰机制，每个季度把店里最不畅销的口味给

淘汰掉，然后每季度推出一款新品。

   特色营销：设计出小诚玩偶、钥匙扣、手机壳等极具特色的小玩意儿。

学习式营销：每张台上放置一小本意见收集书，每天打烊前收取同学们留下

的意见和建议，“取其精华去其糟粕”争取做得更好，做到最好。

八、项目团队结构（组织架构图，功能饼图等）



九、财务分析（包括启动资金、销售预测、成本计算等）
启动奖金：8000元。

销售预测: 清远校区在校人数将达 2万多人，预计一个月起码可盈利 2500

元以上，夏季销售旺季收入应该更多，我们要做好市场促销来增强影响力。

预期收益：4 个月回本，6 个月可以预期盈利 15%。
十、风险与挑战

    风险如下：

1.由于产品本身价格有点小贵，消费者又是学生，价格本身无法太高，回本慢。

2.现在疫情期，不知何时才能正式回校上课。

3.投资商看到亏本，觉得无利可赚，会选择撤资。

挑战如下:

1.我们要做好特色营销，扩大影响力。

2.我们如何确保奶茶和水果都是新鲜的。

3.我们要让更多的客户知道奶茶店，因为位置有点偏（对于其他学院来说）。


