
智行理财网
咖啡店融资(咖啡店融资方案)

相较之下，蓝瓶和Tims无疑赶上了更好的时机。Costa也借着这波咖啡热潮的东风
，其2021年销售额创下了进入中国15年以来最高纪录。

被多方定义为教会国人喝咖啡的星巴克，近一年来的日子并不好过。

尽管2021财年，星巴克中国同店销售额增长了17%，但从去年中旬到今年年初，星
巴克因为食品安全、服务态度、涨价等多起事件，数次陷入舆论危机。

在门店数量上，星巴克已被后来居上的瑞幸赶超。今年2月初，瑞幸突破了6000家
门店的大关。

现在，在大众点评上只需要花12元（原价19元）就能喝上一杯Tims的鲜萃咖啡。
放在三年前，Tims在上海人民广场开出首店时，等待这杯咖啡至少需要排队4小时
。

相似的情节一直在重复上演。
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从星巴克到Costa、麦咖啡，再到从Tims手中拿过接力棒的蓝瓶。这些外来的淘金
者，轮流扮演着咖啡界的讲师。

位于上海长宁龙之梦商场的Tims，几乎每隔一个工作日就会迎来一群特殊的客人。
他们通常在下午3点固定出现，5点左右离开。

店员表示，他们基本上都是住在附近的退休老人，喜欢聚在一起喝下午茶。对他们
来说，第一次喝咖啡既不是在星巴克、Costa，也不是这里，而是多数只存活在老
上海的精品咖啡厅。

年轻时，他们愿意花半个月的工资喝一杯咖啡，周末下午去咖啡厅坐上两三个小时
，体验另外一种新鲜的生活。

03 深不见底的下沉市场

2019年3月，星巴克在西雅图照常举办年度股东大会，这家全球最大的咖啡连锁公
司正在研究如何重构第三空间；大洋彼岸的这端，有一群人正在摸索如何去下沉市
场卖咖啡。

这一年，蜜雪冰城的老将张红甫亲自出马，担任“幸运咖”项目负责人。蜜雪冰城
的野心很大，想在咖啡赛道的下沉市场再复刻一个自己。

而在天津120多公里外的蓟州，曾经在北京风投圈打拼了6年的Miller，开出了自己
的第一家客座型咖啡店“吉昂记”。一年后，他又在蓟州的景区内开出另外三家门
店——“可否咖啡”。

目前，国内景区咖啡市场还是一片空白。因为创业者有太多的顾虑，淡旺季、客流
量、定价，现在还要加上一个条件——反复无常的疫情。然而在Miller看来，这恰
恰是绝佳的机会。

蓟州是一个靠旅游业撑起的城区，每年接待游客将近1500万人次。“我们后台系统
显示，去年1家景区店就有32000人点单。这还是在没有做拉新、地推的情况下。
”Miller说他们要做的事情仅仅是给那些驻足在门店前、犹豫不决的游客一个进店
的理由。

被问及为什么会跑去卖咖啡，Miller表示在开始看消费赛道后，他对下沉市场产生
了浓厚的兴趣。
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在经营吉昂记时，他发现了一个奇怪的现象：每隔一段时间就会出现这样的客人，
他们每天都会定时来店里消费，经常坐在同一个位置。这种状态大概持续一两个月
后，这些常客突然消失了，之后再也没来过。

刚开始他以为是经营管理出了问题，一直在反思如何改进。但观察了很长一段时间
，他才明白“消失的客人”并非真的消失了，他们只是不再进店消费。

他了解到，有的人在网上买了挂耳咖啡、咖啡豆。条件更好一点的可能会买咖啡机
，自己在家做咖啡。也就是说，这群人依然有喝咖啡的需求，但是每天花20-30元
喝一杯咖啡，对小镇居民来说是一笔不小的开销。

在二三线城市，甚至是十八线开外的地方，为了避免激烈的价格战，咖啡店老板们
通常会在定价上达成共识。以蓟州主城区为例，一杯咖啡的定价通常在20-30元之
间。在这个价格带之外，下沉市场的消费者并没有可以选择的空间。

把客单价直接压到最低，这是蜜雪冰城在茶饮赛道的那套打法。而在咖啡赛道，这
种方法同样适用。

只有常喝咖啡的人才会对价格敏感，因为喝咖啡对他们而言是刚需。

所以较早看到了风口的那批投资人，投了Manner和Seesaw这类主打性价比的精品
咖啡。

把高坪效、性价比发挥到极致的Manner，为这个行业提供了一种与强调“第三空
间”的星巴克截然不同的模式：用最小的门店实现利润最大化。

也有人持怀疑态度。一位从事咖啡产业融资方向的人士认为，Manner的模式可以
参考，因为这个模式本身可复制，但难以打造出差异。

当行业里大多数玩家都朝着这个方向内卷时，参赛的每一方都是在贴身肉搏。

餐饮业属于实体经济，不像互联网行业在泡沫破裂后，终局是两强争霸或是三国鼎
立。即使Manner、Seesaw倒下，未来还会有其他精品咖啡品牌崛起。

唯一可以确定的是，未来中国咖啡市场的规模有多大，将取决于能将下沉市场挖掘
到什么程度。

Miller表示，很多看消费的投资人可能并没有真正摸透情况。他曾有过切身体会，
“当拼多多在下沉市场已经有1亿用户时，你的第一反应不是难以置信，可怕的是
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你甚至没有听说过它。”

现在，蜜雪冰城、中石油、中国邮政，咖啡行业以外的玩家都看到了这个机会。但
是没有人能准确地估算出下沉市场的规模。

换句话说，下沉市场还深不见底。

04 不被关注的群体

在产业链上游，咖农们通常对“利润”避而不谈。不赔本，就是最幸运的事。

大贸易商、品牌方可以把采购价无限拉低。云南一家小型生豆供应商告诉餐盟研究
，2020年他们曾为某品牌供应了300吨生豆，平均算下来每吨生豆只赚1000元。
最终分到咖农手里的利润寥寥无几。

今年的行情更为惨淡，全球最大的咖啡生产国巴西遭遇了前所未有的洪灾，导致阿
拉比卡咖啡豆减产；国内最大的咖啡豆种植区云南因受霜冻灾害，同样面临减产困
境。

C端需求激增、B端供应不足，也就造成了星巴克、瑞幸等多个品牌集体涨价的局面
。

没有议价权的小型生豆供应商只能另谋出路。做电商，以工厂价格直销，用低价吸
引消费者成为他们新的生存方式。

“滇潞”的客服小美说，疫情后他们注册了天猫旗舰店，去年4月正式开始运转。
最初整个团队只有她和老板两人，老板要亲自负责烘焙和发货。他们发现，直接向
消费者卖生豆的利润远比做供应商高，卖一公斤生豆每单大概可以赚5-10元。

像滇潞这样的小型生豆供应商，在云南有上千个。而鲜少进入公众视野的咖农，则
是数以万计。

一位资深从业者提及，尽管云南精品咖啡起步较晚，但近几年来发展的态势越来越
好，整个行业在向前迈进。

以前的云南咖啡豆不分品种、不分海拔、不分处理方式，统一水洗处理成商业咖啡
豆，用于拼配基豆。现在咖农在种植时逐渐开始划分海拔、划分品种，淘汰低海拔
的品种，尝试不同的处理方式。
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“云南其实有品质好的咖啡豆。”去过云南当地种植园的多位咖啡师均表示，杯测
后的结果令人欣喜。虽然云南咖啡豆的水平还参差不齐，品质不太稳定。但有的品
种风味突出，有余韵且干净度高。

比如云南咖啡豆的老品种铁皮卡有榛果巧克力风味，苦中回甘、平衡了酸苦，更符
合大众口味。

05 谁在定义第三次咖啡浪潮？

评判咖啡豆的好坏可以用杯测，从香气、风味、醇厚度、干净度、酸度等多个维度
进行评分。

不过在消费者眼里，一杯咖啡是否好喝永远没有统一的标准。

在蓝瓶咖啡的二层，有一台需要手工操作、制造于60年前的古董咖啡机——飞马。
不少咖啡爱好者对这台咖啡机做出来的浓缩赞不绝口，“萃取过程中能闻到具有‘
侵略性’的焦糖酸甜，酸质极干净”，Finn在小红书写下了自己的真实感受。

在行业里待了多年的Finn，上海70%-80%的咖啡店她都尝过。让她印象深刻的还
有蓝瓶的菜单设计。

意式、手冲、冷萃、无咖啡饮品，每一个大类下细分出多个不同的选项，可以满足
大部分人的需求。以奶咖为例，除了拿铁、卡布奇诺，还有国内不算常见但经典的
直布罗陀，客人可以根据自己的口味偏好选择不同的奶咖。在蓝瓶的官网上，消费
者还可以通过填问卷来找到和自己喜好最匹配的咖啡豆。

让顾客“自定义”打破了常规的咖啡贩卖形式。

蓝瓶有一套完整的系统，中枢是从咖啡豆栽种到烘焙再到冲煮，制作咖啡的每一个
环节都奔着最高的品质而去。其余的神经包括了顾客的现场体验感、对空间的设计
感等。

到底什么是第三次咖啡浪潮？

兼顾生豆贸易和自创品牌的陈明山说，当你在想这个问题的时候，没有意识到你已
经置身于浪潮之中。

挪威作家Trish Rothgeb在其著作中如此描述这场新的浪潮：“随着全自动浓缩咖
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啡机问世，在挪威开了第一家自动化咖啡馆，威胁传统‘第二波’咖啡馆生计，一
批挪威咖啡师不向全自动咖啡机低头，以精湛拉花手艺和庄园咖啡，战胜全自动咖
啡机。”

咖啡师和机器的较量还在进一步升级。去年的世界人工智能大会上，多家展商展示
了能拉花的咖啡机器人。其中，Jaka咖啡机器人可做3种拉花咖啡，制作效率可达
到每小时30杯。

小谢注意到，上海最近有家连锁咖啡品牌开分店的速度很快，叫“墨笛植造所”。
墨笛的咖啡杯套被设计成锁链的样子，走的是和M Stand相同的网红路线。

在静安面包房和墨笛合作的门店里，可以看到这台价格60万元的咖啡机器人，像职
业咖啡师那样娴熟地拉花。不过，围观的人远比点单的人多。

Miller提到，圈内人更喜欢“知识分子”，这是美国一家小而美的精品咖啡品牌。
在“知识分子”之前，一家独立咖啡店直接和生豆产地采购生豆，几乎不可能实现
。

因为中间有太多环节，一斤咖啡豆要先由咖农售卖给大小不一的生豆供应商，再辗
转给烘焙厂进行烘焙，最后装袋送给下了订单的咖啡店。

云南正在向这个方向靠拢，规模较大的独立咖啡店直接和咖农合作，派优秀的咖啡
师亲自去种植庄园、种植田帮助咖农稳定咖啡豆品质。咖农则摆脱了即使国际咖啡
原豆期货价格飙升，依然得低价贱卖咖啡豆的困境。

这一做法酷似手机界的苹果，由独立咖啡馆提供最核心的技术，咖农、生豆供应商
、烘焙厂形似零部件供应商，最后再由咖啡师将其“组装”，交到消费者手中。

当然，这条赛道的成熟也从来不是仅凭单独一方的力量就能促成。

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                                    6 / 6

http://www.tcpdf.org

