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“红海”中寻找“蓝海”

在荷田水铺创立之初，新式茶饮这条赛道

在资本助力下已经呈现新老品牌百花齐放的

格局。据艾瑞咨询发布的《2021年中国新式茶

饮行业研究报告》显示，2020年，行业市场规模

为772.9亿元人民币，且呈快速增长趋势，艾瑞

预计，到2030年，整体市场规模将接近2000亿

元人民币。

快速增长的市场以及对未来巨大的消费潜

力的看好，一时间让这条赛道变得拥挤起来，行

业高速增长的同时洗牌也在不断加速。梅花创

投创始人吴世春在接受采访时曾经表示，过去一

些企业简单地打造个品牌，靠“买流量、搞营销、

冲销量”的方式或许有机会跑出来。但现在这样

“打法”的企业已经被资本抛弃，行业竞争越来越

激烈、流量越来越贵，这样的品牌不具备差异化

的竞争能力，流量一旦枯竭就难以存活。

作为后来者的荷田水铺，要想脱颖而出，

需要从红海中寻找到蓝海，真正具备差异化的

竞争能力。巧合地是金智洢的第一次创业从

事的正是产品与品牌战略咨询方面的工作，这

也为荷田水铺品牌发展奠定了基础。“我希望

用自己积累的专业知识，去缔造将来可以走向

全世界的中国品牌。”

2020年 10月，金智洢创立了主打即时养

生的国风新茶饮品牌“荷田水铺”，“国风”“药

食同源”“养生茶饮”……成为这个品牌与众不

同的鲜明标签。

抓住时代的红利

任何时候，做好准备，都不会差。

“奶茶和咖啡都喝腻了，想喝点养生的。”“很

有特色的一家店，国潮风满满”……2020年12

月，在李沧亚马逊开出第一家店，很快收获了一

众Z世代消费者的喜爱。

统计数据显示，3个月起复购率持续高达

60%以上；不到一年就收获“中国最具增长力品

牌”“中国最具价值饮品品牌”“星球奖”等权威奖

项。目前开业门店数已达42家，签约门店超60

家，布局城市主要包括北京、上海、成都、青岛、西

安、太原、乌鲁木齐、东莞、淄博、景德镇等。

对于新消费品牌的发展，吴世春曾经建议，

创业者要抓住时代的红利发展。首先是国家的

红利，国家红利之下，消费行业的空间是巨大

的。其次是人性红利，新生代们十分认可国货、

国潮，给了本土品牌崛起的机会。再有是审美红

利，消费者愿意为更好、更高颜值的产品买单。

作为荷田水铺的天使轮投资人，吴世春的

观点可以作为我们来观察这个新生品牌的“尺

子”，抓住了时代的红利，很好地击中了Z世代

消费者“朋克养生”的痛点。

金智洢对此感触很深，“我们在满足消费者

对于养生与口感的需求方面做了大量的工作。

产品方面我们始终坚持三个原则，一个是必须要

好看，第二个是必须要好喝，第三个必须要纯天

然，无添加，用最优质的食材做基底，按照最高的

标准去完成。”在“激烈内卷”的新茶饮赛道，荷田

水铺正在试着用差异化“撕”开一道口子。

讲好中国文化的故事

不断探索新的商业模式，快速迭代更新产

品，也只是荷田水铺的第一步，未来这个年轻

的团队把目光投向更远，“让世界爱上中国饮”

被写入企业的愿景。

金智洢说，“很多人认为星巴克只是一个

优秀的连锁咖啡品牌，但是，在我们看来，它除

了拥有非常强大的连锁体系管理能力外，更重

要的，是它把美国的文化，美国的生活方式和

美国的食材融合到了这一个品牌里，并推向全

世界。”

茶作为世界三大饮品之一，即使中国是茶

的发源地，在中国也已经拥有最广泛的消费群

体，但是在全球范围内还未出现一个能够向消

费者提供便利性的属于中国人自己的龙头茶

饮品牌。在金智洢看来，这是机遇，也是自己

未来努力的方向。

而除了产品之外，走进每家门店，扑面而来

的就是浓郁的中国文化气息，门店整体以宫墙

红和荷田绿为主色调，装饰以复古金搭配胡桃

木纹为主，点单区挂着饮品敦煌杏皮水、阿胶姜

枣茶、羽衣素颜水的招牌，从视觉设计到产品都

是满满的国潮元素。

“这里会有药食同源的博物馆，会有汉服

博物馆……我们要让年轻人沉浸体验中国传
统文化之美。”金智洢兴奋地向记者描述正在
打造的超级店铺，结合城市更新和里院改造，
不久的将来这家针对Z世代和国际化的药食
同源博物馆和荷田水铺超级沉浸店将会在西

部老城区呈现。

金智洢告诉记者，“我们希望把中国的文

化，中国的历史，中国的故事，中国的诗词，中

国的食材，中国的药食同源，融合到这一个品

牌中，未来推向全球。”

这家青岛企业要用茶饮讲好“中国故事”
■青岛财经日报/首页新闻记者 栗萱

问：为什么会选择在青岛创业？
答：尽管我是南方人，但是第一次来青岛的时

候，就为青岛的阳光和青岛人的热情所吸引。热爱

一座城市，决定留在一座城市，有时也是一瞬间。

问：一年获三轮融资，荷田水铺凭借什么打动
了投资人？

答：一是我们选择的赛道是对的，而且这些事

情的背后，是有一个非常远大的理想和目标，我希

望它不仅仅是一个商业品牌，更是能够在未来代

表“中国文化”的卓越品牌，这个理想和使命，资本

同样也非常关注。二是我觉得跟我们团队有关

系，整个团队不仅非常有经验，同时也具备全球视

野，有强烈的民族愿景和爱国心。三是我们本身

不仅仅用情怀在做事情，也非常在意商业价值，在

意企业正向的快速增长。我们所布局的每个板

块，都是经过深思熟虑，而且是高速迭代的，完全

具备成长为巨型企业的基底和巨大的商业价值。

问：有没有对客户群体做过画像？是否跟预期
目标一致？

答：我们主要的客户群体是20岁到35岁的女

性，而且是中高端的女性，这一阶段的女性会更加

注意喝东西的成分，这和我们当时设定的目标群体

基本一致。我们在设置产品时，特意避开了淡旺

季。每个季节都会有不同的爆品，比如夏季，最热

销的是“薄荷醒脑水”，一杯醍醐灌顶，下午开会不

再犯困。比如秋季，最热销的是“小吊梨汤”，润肺

解燥。比如冬季，“滋补炖品”就很受消费者喜欢。

而一年持续热销的，并在2021年炒火了整个消费界

的，是大名鼎鼎的葫芦瓶“熬夜人参水”。

问：未来如何保持可持续发展能力和确立差异
化争力？

答：对企业来讲，持续的创造力和创新力是非常

重要的。我会带大家一起做头脑风暴，去创造和创

新，例如去做相关的趋势研究以及数据分析，思考新

媒体的玩法和底层逻辑，如何把门店和产品做得更有

吸引力等等。另一方面，是全面的系统管理，我自己

有多年全球化传统企业和互联网企业的管理背景，对

于系统管理和战略布局有很强的意识和经验，也在不

断引进和优化人才结构。大家的目标非常一致，也很

齐心——让荷田水铺将来能够成为真正的中国名片，

既年轻又国际化，承载着中国文化，走向世界。

梅花创投创始合伙人吴世春表示，作为荷

田水铺的投资机构，梅花创投从同类型品牌中

选择他们主要有几点原因：

第一，饮品市场需要一些新品牌来推陈出

新，荷田水铺以中国文化为基底，推出药食同源

饮品，符合当下年轻人对健康的迫切需求。

第二，创始人金智洢有多年品牌运营和商

业管理的行业经验，研制的药食同源饮品获得

一致好评，产品本身非常过硬。

第三，非常注重用户体验，产品能够贴合市场

迅速迭代，当市场给予反馈后能快速反应给予迭

代升级，将朋克养生和传统文化不断做创新融合，

新品推出后在青岛地区获得非常好的销量成绩。

投资后梅花创投又在人才建设和市场营销

上给他们帮助和建议，创始人金智洢属于“海绵

型”创始人，能快速适应市场变化同时能吸引非

常多的优秀人才加入共同创造奇迹。

梅花创投认为，持续创新迭代能力+系统运

营管理能力是荷田水铺现在的突出优点，也是

线下连锁行业可持续发展的核心壁垒。梅花

创投相信荷田水铺会成为Z世代新消费的代表

品牌和独角兽企业。

韩进（上海）集团董事长、海南永昌投资机

构王佩君表示，越是艰难的岁月，越会诞生强大

的企业。疫情让不好的公司退出市场，让良性

的企业脱颖而出。世界上很多巨型公司，都是

在战争或疫情期间崛起的。荷田水铺具备这样

的基因，无论从品牌基底、商业模式、快速引领

市场的创新迭代能力，还是创始人金智洢本身

所具备的视野格局、管理经验、心力耐力上，都

注定着这家企业、这个品牌会有长足的发展和

蓬勃的后劲。“在管理经验上、未来的渠道开拓上，

我们全力以赴，共同完成‘让世界爱上中国饮’的

伟大使命。”

对话创始人

荷田水铺

“疫情带来了不便，但刚好也给了我们完善自
己的时间。”面对突如其来的疫情，3月21日，金智
洢在朋友圈写道。彼时，因为防控措施餐饮堂食暂
停，但是金智洢与荷田水铺没有按下静止键。

“疫情期间，我们不断优化商业模型、组织架
构、革新供应链等，把底层商业逻辑梳理得更具竞
争力，把人才优化到最佳，把供应链体系梳理完善，
建立起更完善的商业壁垒，也通过科技研发复配出
463种以‘药食同源’为基因的完全无添加健康饮品
配方。”她信心满满。

疫情给了创业者更多的时间去深度思考，去梳
理问题，拨正底层逻辑。2020年10月，金智洢创立
了荷田水铺，这个来自青岛、定位国风养生茶汤的茶
饮品牌，在天使轮就拿到了新消费头部创投机构梅
花创投的投资。一年获得三轮融资，成为2021年中
国新消费赛道上杀出的一匹黑马。

荷田水铺创始人金智洢

对于荷田水铺，投资者们有话说“

”


