
8 月 15 日，娃哈哈奶茶加盟店的杭州首店在江

干区开业。熟悉的娃哈哈 LOGO，存在感极强的

AD 钙奶元素⋯⋯“这就是小时候的味道啊。”这一

波回忆杀引得不少吃货直呼。开业首日，首位顾客

一口气买下6杯饮品，当天销售量突破了四位数。

钱江晚报·杭州吃货的微信公众号推送了这条

消息以后，很多吃货纷纷在后台留言，都表示有个

“开家奶茶店”的小目标。然而，奶茶圈里流传着“十

个奶茶店九个亏”的说法。开奶茶店，只是看上去很

美？情怀与回报能兼得吗？带着这些问题，杭州吃

货走访了一些奶茶店老板，原来，他们有很多话想

说。

加盟奶茶店究竟要花多少钱，十来平方米店面每天卖多少杯才不亏

吃货调查：开奶茶店，只是看上去很美？
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“为我的青春和情怀”
他花90万加盟娃哈哈奶茶

今年 5 月，娃哈哈就已经开启线下奶茶店，“娃

哈哈奶茶招商加盟”广告在全国遍地开花，主要以加

盟方式为主。娃哈哈在其官微回应称，“奶茶项目不

是公司直营，是授权给合作伙伴在运营的。”

杭州吃货第一时间联系了娃哈哈。招商经理介

绍，加盟合作费为25万元，包含技术培训、运营服务

费、店面设备和合作保障金。装修成本至少在 8 万

元左右，首批物料约 5 万元，加上流动资金，整体预

算在50万-60万元左右。

“这个参考数基本上差不离。”蒋汉军告诉杭州

吃货。作为娃哈哈奶茶加盟店的杭州首店——太平

门直街店的投资人，蒋汉军在开业前期投了90多万

元，“光前台大理石吧台就花了1万多元，这是脸面，

可不能省。”从店内装修、设备检验、到员工培训、饮

料制作，蒋汉军都亲自把关。

店还没装修好，就有不少人上门问询了。蒋汉

军索性建了开业预告群，限 200 人的群已经开了九

个。“每天都有人在群里问，什么时候能开业。”有了

这些潜在的目标客户群，蒋汉军没开业就信心满满。

8月15日上午10：00，奶茶店低调试营业了，蒋

汉军一早就候在店里。“客单价平均在15元左右，最

便宜 12 元，最贵 28 元。”蒋汉军介绍，娃哈哈奶茶以

娃哈哈饮料产品线为基础，打造营养新饮，主打特色

AD 钙奶爆款系列，另外还有乳酸菌、八宝粥、营养

快线等特调系列。以“童年回忆”为产品亮点，定位

16-35岁的茶饮主流女性消费群体。

9 点半不到，门口就排起了十几人的队伍，首位

顾客潘先生在老婆的“远程指挥下”，花108元点了6

杯不同口味的奶茶。店里有8个服务生同时作业，但

客流不断，平均等候时间在15分钟以上。为了保证

顾客的体验感，蒋汉军下了“限购令”，每人限点两

杯。当日基本人均点2-4杯奶茶，首日便突破千杯。

“这不是一项单纯的投资，可以说有我的青春，

也有我的情怀。”蒋汉军说，自己从小就喝娃哈哈的

产品，满满的回忆杀。开家奶茶店是蒋汉军一直以

来的梦想，他已对奶茶市场考察、琢磨了有六七年，

去年，他听说娃哈哈公司即将推出线下茶饮的消息

后，便正式将“奶茶圆梦计划”提上了日程。

和情怀一同到来的，是不小的成本压力。蒋汉

军告诉记者，目前太平门直街这家单店每个月光是

人工和房租成本就在 10 万元以上。不过他信心满

怀，“眼下区里正在推动夜经济发展，我觉得市场还

有潜力可挖。”蒋汉军计划正式开业后，18位员工实

行三班倒，将营业时间延长到夜里11时。

试营业一周，经营额达到了蒋汉军的预期。首

战初告捷后，蒋汉军又拿下了娃哈哈奶茶的杭州市

江干区总代。近期目标是在太平门直街的商场里开

出第二家。

“不靠谱的加盟，跟打工没区别”
他把奶茶外卖做到了西湖区第一

2017 年，95 后杭州小伙小夏大学毕业后就接

盘了父母开的奶茶店，开始了自己的第一次创业。

可没想到这个“家传”的奶茶店，看起来很美，干起来

并不“美”。

奶茶店是在 2017 年加盟的一家本地连锁品

牌。当时，小夏父母前前后后投入 40 多万元，才把

奶茶店开了起来。然而，开业第一年，每天一两百元

的营业额迟迟不能突破，小夏父母有些灰心。

小夏接手后，全身心投入，从成本控制到销售推

广，从质量把控到产品开发，对产业链进行了认真的

分析。渐渐地，他琢磨出了一些门道，也发现了不少

问题。

“加盟品牌规定所有原料必须从品牌方拿货，还

要交2万元保障金，但我发现，品牌价格比市场贵五

成以上。”小夏告诉记者，仅其中一种瓶装茶原料，品

牌方拿货成本是1.7元/瓶，制造厂家拿货成本仅1.1

元。店里一年大约要用4万瓶，便可省下至少2.4万

元，而一家奶茶店要用的原料多达五十余种。

更让小夏气愤的是，加盟后品牌没有给到任何

宣传资源和运营支持，基本上就让加盟店“自生自

灭”。这几年，小夏父母眼看着很多一起加盟的人关

了店，“有些没有赚到钱，有些甚至没有回本，贴近几

十万房租的也有不少。”

做足了功课，小夏开始主动联系外卖平台做各

种活动，主攻周边写字楼的生意，渐渐地经营额直线

上升。小店的地段不错，附近有不少写字楼，单笔四

五十杯的订单很多。

“我曾做到西湖区奶茶外卖排行第一。”生意最

好时，小夏单店月销订单超过了 9000 笔，超过不少

知名奶茶品牌。小夏也总结了不少经验，他认为，奶

茶店要找准自己精准的目标客户群体，同时以高质

量的服务加码。“如果只是靠低价营销吸引人气，是

不可持续的短期行为。”小夏说，开奶茶店遇到的困

难比想象中多很多。3 年来，小夏的奶茶店每月盈

利在 1-2 万元左右，“加盟也要有策略，如果只是加

盟小众品牌，资源不够，基本上跟打工没区别。”

上个月，小夏将奶茶店重新装修，计划重开一家

自有品牌的奶茶店，开始自己的第二次创业。

“零加盟费的合伙人制很不错”
他上班打工和当老板创业两不误

富阳人林峰原本有一份稳定的工作，去年初，他

萌生了饮品创业的想法。

多番考察后，林峰看中一个名气很大的咖啡茶

饮品牌，在富阳还是市场空白，可以按销售分成的模

式，以合伙人身份合作开店。

经过多方咨询，林峰和品牌方达成了合作协

议。“模式很新颖，不用支付加盟费用。”这对于餐饮

“小白”来说，创业初期节省了一大笔成本。林峰只

需负责门店租金和人员成本，品牌方负责管理和运

营，原料由品牌方直接供给到店，每卖出一杯饮料，

林峰和品牌方按比例扣除原料成本，对净利润分成。

去年 7 月，林峰在富阳玉长城商业广场开出第

一家合作门店，面积18平方米。他算了一笔账，“租

金一年 20 多万元，2 台设备 19 万元，再加上装修和

人工，初期投入在50万元左右。”因为核心商圈客流

稳定，每天能卖出 600 到 700 杯饮品，单价从 13 到

22元不等。

同年 12 月，林峰又开出了第二家店，面积有 30

平方米，但租金比商场店便宜一半以上。“两家店平

均每天能卖出1000杯左右，预估每天卖200杯就不

亏，除掉原料成本，都是净利润。”

尽管是两家茶饮店的老板，林峰并没有放弃自

己原先的工作，“销售实行店长责任制，运营细分到

区域社群管理。”林峰说，得益于品牌方规范成熟的

管理体系，自己又能上班打工，又能当老板创业。

林峰选择加盟这个品牌，产品线重设备轻人工，

又有成熟的电子结算系统，所有账目一目了然。该

品牌最大的优势之一是全线上点单，再加上智能化

设备，店里固定2个店员就能维持运转，节约了一大

笔人工开支。“这样开一家店基本不用花太多精力，

还可以让我有适应期。”林峰说。

“一些品牌加盟费过高，人工成本又高，对加盟方

的资金实力是很大的考验，一定要量力而行。”在林峰

看来，加盟最重要的是看准品牌美誉度和运营模式。
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