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无糖饮料市场概述



无糖饮料的定义与分类

市面上绝大部分的无糖饮料实际上是添加了甜味剂（代

糖）的饮料，并非完全不含糖。从消费者偏好来看，无

甜味饮料不受欢迎，所以无糖饮料大多含糖。

无糖饮料的定义
如东方树叶、三得利无糖乌龙茶等，是较早出现的无糖

饮料品类，顺应健康消费趋势，在饮料市场快速增长，

2024年夏天价格战升级，各品牌推出促销活动。

无糖茶

新兴的无糖饮料类型，满足消费者对气泡口感的需求，

同时又符合健康理念，市场上有多个品牌推出相关产品。

无糖气泡水
为消费者提供能量补充等功能，且不添加糖分，适合运

动人群或有特定需求的消费者。

无糖功能饮料



无糖饮料市场规模与增长趋势

2015 - 2023年中国无糖饮料行业市场规模

逐年增长，由22.6亿元增至401.6亿元，

2024年约570.5亿，2025年有望达616.6亿。

近年来市场规模数据

01

近三年是中国无糖饮料的爆发期，未来几

年预估增长态势在9%到10%之间，预计到

2028年市场规模有望达815.6亿元。

增长趋势分析

02

随着健康消费理念深入人心，无糖饮料市

场需求持续增加，其发展潜力巨大，未来

市场规模有望进一步扩大。

市场发展潜力
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消费者对无糖饮料的需求与偏好

随着健康消费理念日益深入人心，消费者更加关注饮品的健康属性，无糖饮料因低热量、少糖分等特

点，满足了消费者对健康的追求。

选择无糖饮料的原因 - 健康需求01

市面上无糖饮料品类丰富，包含气泡水、茶饮料、黑咖、功能饮料等，能满足不同消费者的口味需求。

选择无糖饮料的原因 - 口味偏好02

在便利店中，无糖茶取代气泡水成为冷柜主角，受到消费者欢迎；同时，一些消费者也会根据自身需

求选择无糖功能饮料等。

对不同类型无糖饮料的偏好程度03



便利店冷柜在无糖饮料销售
中的重要性



便利店冷柜的特点与优势

陈列展示效果好

便利店冷柜能将无糖饮料整齐有

序地展示，使产品一目了然。如

在夏季，无糖茶在冷柜中集中陈

列，占据显眼位置，吸引消费者

目光。

01 02

方便消费者选购

消费者可直接在冷柜前挑选心仪

的无糖饮料，无需四处寻找。像

在便利店，消费者能快速从冷柜

中找到东方树叶等无糖茶饮。



便利店冷柜的特点与优势

冷柜的低温环境和明亮灯光，营造出清凉舒

适的氛围，刺激消费者购买无糖饮料的欲望，

尤其在炎热天气，更能吸引消费者。

凭借良好的展示和氛围，便利店冷柜有效吸

引消费者注意力，推动无糖饮料销售。例如，

某便利店通过优化冷柜陈列，无糖饮料销量

提升了20%。

营造消费氛围 促进无糖饮料销售



便利店冷柜对无糖饮料销售的影响

位于便利店冷柜黄金位置的无糖饮料，更易被消费者看到和选购。如2024年夏天，占据冷柜

显眼位置的无糖茶，在促销活动下销量大增。

陈列位置的影响

合理的陈列方式能增加无糖饮料的曝光度。比如将不同品牌、口味的无糖饮料组合陈列，方便

消费者对比选择，促进销售。

陈列方式的影响

无糖茶在便利店冷柜中取代气泡水成为主角，2024年价格战升级时，冷柜陈列助力其促销活

动开展，推动了无糖茶的销售。

冷柜对无糖茶销售的重要性



便利店冷柜与其他销售渠道的比较

便利店冷柜凭借即时性、良好的展示效果和消费氛围，在无糖饮料销售中具有不可替代的地位，能快速
满足消费者的即时需求。

便利店冷柜的独特地位

优势是位置更贴近消费者生活，购买更便捷，
且冷柜陈列更聚焦无糖饮料。劣势是店铺面积
小，库存有限。例如小区附近便利店，消费者
下楼就能在冷柜买无糖饮料。

与线下超市比较
优势在于消费者能即时拿到商品，无需等待物
流配送，且能直观感受产品。劣势是商品种类
相对较少。如在便利店冷柜，消费者可马上买

到无糖饮料解渴。

与线上电商平台比较



无糖饮料在便利店冷柜的竞
争态势



主要无糖饮料品牌在便利店冷柜的表现

元气森林作为新兴品牌加速入局无糖饮料市场成果显著。在便利店冷柜中陈

列较为醒目，其气泡水等产品吸引年轻消费者。销售数据呈上升趋势，凭借

新颖口味和营销手段逐渐扩大市场份额。

元气森林：新兴力量的崛起

东方树叶以50%的市场份额稳坐无糖茶市场头把交椅。在便利店冷柜占据重

要位置，是消费者选择无糖茶饮的热门之选。2024年农夫山泉茶饮生意

（东方树叶+茶π）狂揽167.45亿，凸显其强大竞争力。

东方树叶：稳坐头把交椅



主要无糖饮料品牌在便利店冷柜的表现

可口可乐作为传统饮料巨头，也积极布局无糖饮料市

场。在便利店冷柜有一定陈列空间，旗下无糖可乐等

产品有稳定消费群体，但在无糖茶等细分领域面临竞

争。

农夫山泉除了东方树叶无糖茶，还有其他无糖饮料产

品。在便利店冷柜陈列丰富，凭借强大的品牌影响力

和渠道优势，市场份额较为可观，多品类布局增强了

其整体竞争力。

可口可乐：传统巨头的转型 农夫山泉：多品类布局优势



无糖饮料品牌在便利店冷柜的竞争策略

2024年夏天，无糖茶价格战升级，各大品牌推出“1元乐享”和

“复购红包”等促销活动。通过降低价格吸引消费者，提高产品销

量和市场占有率。

价格战：抢占市场份额

部分品牌为了获得便利店冷柜的黄金陈列位，会给予店主陈列补贴。

如某品牌每陈列一天补贴店主8元，以此增加产品曝光度。

陈列补贴：争夺黄金位置



无糖饮料品牌在便利店冷柜的竞争策略

一些品牌通过场景营销来吸引消费者。例如“劲凉”电

解质水绑定外卖骑手特渠，针对特定场景和消费群体进

行推广，提高产品的针对性和吸引力。

场景营销：精准定位消费者

1

品牌通过推出新品和创新口味来吸引消费者。今年无糖

茶新品更多集中在复合口味上，如乌龙茶、茉莉花茶等，

试图通过更细分的口味来俘获消费者。

产品创新：满足多元需求

2



便利店冷柜空间争夺的激烈程度

2025年，即时零售渠道已占据即饮饮

料整体销售额的35%，但便利店冷柜空

间争夺惨烈，单店仅30%的SKU能进入

黄金陈列区，这意味着大部分产品面临

“零曝光”风险。

黄金陈列位稀缺

尼尔森IQ数据显示，即饮茶品类在

O2O平台的销售额同比增速高达30%，

但其中头部品牌占据了70%的曝光资源，

中小品牌生存空间被挤压，90%的产品

面临“零曝光”风险，SKU淘汰率高。

高SKU淘汰率

冷柜空间争夺激烈对品牌销售影响巨大。

获得黄金陈列位的品牌曝光度高，销量

更有保障；而失去陈列机会的品牌，即

使产品优质，也可能因缺乏曝光而销量

不佳，影响市场份额和品牌发展。

对品牌销售的影响



影响无糖饮料便利店冷柜占
有率的因素



产品因素

复合口味的无糖茶更受消费者欢迎，如

2025年新品更多集中在乌龙茶、茉莉

花茶等复合口味，能通过更细分的口味

俘获消费者，从而提升在便利店冷柜的

占有率。

口味影响

独特新颖的包装能吸引消费者目光，增

加产品在冷柜中的辨识度，例如一些无

糖饮料采用特色瓶身设计或亮眼的标签，

提高被选择的几率。

包装作用

价格实惠的产品更容易占据冷柜空间，

2024年夏天无糖茶价格战升级，各大

品牌推出“1元乐享”等促销活动，提

升了产品在冷柜的竞争力。

价格优势



品牌因素

品牌知名度效应 01

知名品牌更容易获得冷柜陈列机会，

像元气森林、东方树叶、可口可乐、

农夫山泉等品牌，凭借较高的知名

度，在便利店冷柜中更易获得展示

空间。

品牌形象吸引力 02

良好的品牌形象能够吸引消费者购

买，例如农夫山泉通过“茶叶扶贫”

操作，在原料基地埋下“护城河”，

提升品牌形象，增加其无糖饮料在

冷柜的占有率。

品牌历史影响力 03

有较长历史的品牌在消费者心中有

一定地位，如三得利70年代进入中

国，90年代推无糖乌龙茶，虽早期

销量惨淡，但给80后90后种下品牌

印象，利于其产品在冷柜陈列。



渠道因素

与便利店建立良好的合作关系，能够获

得更多的冷柜陈列资源，如一些品牌通

过给店主陈列补贴等方式，增加产品在

冷柜的展示机会。

渠道合作关系

1

渠道层面的促销活动能提升产品在冷柜

的吸引力，不少线下便利商超推出“加1

元多1瓶”等优惠，促进无糖饮料销售，

提高冷柜占有率。

渠道促销活动

2

利用数字化手段优化渠道供给，即时零

售通过数字化增强流量转化，助力品牌

与便利店合作，使产品更好地占据冷柜

空间。

渠道数字化运营

3



消费者因素

购买习惯偏好

消费者更倾向于在便利店购买即

时消费的无糖饮料，因此冷柜陈

列的产品更容易被消费者选择，

如夏天消费者在便利店随手从冷

柜拿取无糖饮料解渴。

01 02

健康消费需求

随着健康消费理念深入人心，消

费者对无糖饮料的需求增加，促

使便利店增加无糖饮料在冷柜的

陈列，以满足消费者需求。

03

社交影响消费

一些无糖饮料口味成为年轻人社

交暗号，如东方树叶的青柑普洱、

桂花乌龙等，受社交影响，消费

者更愿意购买此类产品，影响冷

柜占有率。



提升无糖饮料便利店冷柜占
有率的策略



产品创新与优化

无糖饮料品牌应紧跟消费者口味变化趋势，开发新口味产品。如2024年无糖茶新品更多集

中在复合口味，像乌龙茶、茉莉花茶等，通过更细分的口味来俘获消费者。

开发新口味产品

新颖的包装能吸引消费者目光。例如农夫山泉东方树叶推出1.5升家庭装，满足不同消费场

景需求，且销售情况良好。

设计新包装形式

提升产品质量是增强竞争力的关键。如农夫山泉砸钱引进log6无菌生产线，保障产品品质，

等来了全民控糖的风口。

优化产品质量



品牌建设与推广

品牌知名度高有助于产品销售。像元气森林等新兴品牌加速入局，通

过各种营销手段提升知名度，成果显著。

提升品牌知名度01

良好的品牌形象能吸引消费者。三得利作为日本老牌，在汽水横行年

代推无糖乌龙茶，塑造了健康、独特的品牌形象。

塑造品牌形象02



品牌建设与推广

广告宣传策略 社交媒体营销

01

利用广告宣传可扩大品牌影响力。品牌可通

过电视、网络等媒体投放广告，提高品牌在

便利店冷柜的曝光度。

02

社交媒体是重要的推广渠道。品牌可在社交

平台开展互动活动、发布产品信息，吸引消

费者关注。



渠道合作与拓展

与便利店建立长期稳定合作关系很重要。

如“劲凉”电解质水每陈列一天补贴店

主8元，首创“冷冻 + 冷藏”双温区投

放，提升在便利店的销售机会。

加强与便利店合作

电商平台是无糖饮料主要销售渠道之一。

艾媒咨询数据显示，消费者在综合电商

平台购买无糖饮料占比最多，为61.9%。

拓展线上电商平台

本地生活服务平台能带来新增量。即时

零售依托技术突破时空限制，带动无糖

饮料行业销量增长。

利用本地生活服务平台



营销策略制定与实施

价格策略

合理的价格策略可提高产品竞争力。

如2024年夏天无糖茶价格战升级，各

大品牌推出“1元乐享”等促销活动。

实施营销策略

有效实施营销策略才能达到预期效果。

品牌要根据市场情况和消费者需求，

灵活调整和执行营销策略。

促销策略

陈列策略

促销活动能刺激消费。除品牌方促销，

线下便利商超也推出“加1元多1瓶”

等优惠。

优化陈列可提升产品曝光。单店仅

30%的SKU能进入便利店冷柜黄金陈

列区，品牌需争取更好的陈列位置。



中式养生水与无糖饮料在便
利店冷柜的对比



中式养生水的市场现状与发展趋势

目前中式养生水市场规模达4.5亿

元，虽远低于无糖茶，但增速迅

猛。2023年无糖茶市场规模已破

百亿，而中式养生水预计到2028

年可达108亿。

市场规模

近一年有23个品牌推出59款中式

养生水新品，原料新增黄芪、陈

皮等中药材，体现出该品类的快

速发展。

增长趋势

中式养生水凭借药食同源概念崛

起，有一定发展潜力，但未来也

面临渠道竞争和同质化等挑战。

发展前景

中式养生水的核心消费者为追求

健康“水替”人群和功效期待者，

他们更关注饮品的健康属性和养

生功效。

消费者群体



中式养生水与无糖饮料在便利店冷柜的竞争关系

曾经无糖茶占据便利店冰柜“王者地

位”，如今身边出现越来越多的中式养

生水。但目前无糖饮料在冷柜陈列占比

仍较高，无糖茶、无糖气泡水等占据显

著位置，中式养生水陈列位置和数量相

对较少。

陈列情况对比

无糖饮料市场规模较大，2023年中国

无糖饮料行业市场规模达到401.6亿元，

且销售数据持续增长。而中式养生水市

场规模仅4.5亿，销售数据相对较低，

但增速快。

销售数据对比

两者存在竞争关系，随着中式养生水的

发展，会争夺无糖饮料在便利店冷柜的

陈列空间和消费者份额。不过目前无糖

饮料凭借品牌知名度和消费者基础，仍

占据优势。

竞争态势分析



中式养生水对无糖饮料便利店冷柜占有率的影响

无糖饮料品牌可加强促销活动，如推出

“1元乐享”“复购红包”等，吸引消费

者。还可拓展产品口味，推出更多复合

口味产品，满足消费者多样化需求。此

外，利用数字化工具精准预测销量，优

化库存管理，降低成本。

无糖饮料品牌应对策略

中式养生水的兴起会挤压无糖饮料在便

利店冷柜的陈列空间，部分冷柜开始增

加中式养生水的陈列位，导致无糖饮料

陈列占比可能下降。同时，也会分流一

部分追求养生功效的消费者，影响无糖

饮料的销售。

影响表现



无糖饮料便利店冷柜占有率
的未来趋势



市场环境变化对无糖饮料便利店冷柜占有率的影响

随着健康消费理念深入人心，消费者对无糖饮料的需求持续增加。2015 - 

2023年中国无糖饮料行业市场规模由22.6亿元增至401.6亿元，2024年约

570.5亿，2025年有望达616.6亿。这使得无糖饮料在便利店冷柜的陈列需

求上升，占有率可能提高。

消费者需求变化的影响

若行业出台鼓励无糖饮料发展的政策，如税收优惠、补贴等，会刺激企业加

大无糖饮料生产和推广，增加便利店冷柜的铺货量，提升占有率；反之，若

政策限制，占有率可能下降。

行业政策调整的影响



市场环境变化对无糖饮料便利店冷柜占有率的影响

竞争格局变化的影响

无糖饮料市场竞争激烈，新品牌不断入局。新兴品牌如元气森林加速发展，传统龙头企业如农夫山泉等也

深耕该赛道。竞争加剧可能导致部分品牌通过促销等手段争夺冷柜陈列位，影响占有率分布。



技术创新对无糖饮料便利店冷柜陈列与销售的影响

智能冷柜可实现温度精准控制、实时监控库

存等功能。例如，能根据不同无糖饮料的最

佳储存温度进行调节，保证产品品质。还能

及时反馈库存信息，方便补货，提高销售效

率，提升冷柜占有率。

通过大数据分析消费者购买行为、偏好等信

息，品牌可优化冷柜陈列。如将消费者喜爱

的无糖饮料放在显眼位置，提高产品曝光率

和销量。同时，根据数据分析调整产品种类

和库存，更好地满足市场需求，提升占有率。

智能冷柜的影响 大数据分析的影响



技术创新对无糖饮料便利店冷柜陈列与销售的影响

品牌利用技术创新的策略

品牌应积极与智能冷柜供应商合作，定制适合自身产品的冷柜解决方案。同时，加强与

大数据分析机构合作，获取准确的市场信息，制定针对性的陈列和销售策略，以提升在

便利店冷柜的占有率。



无糖饮料便利店冷柜占有率的预测与展望

短期内，随着消费者对健康饮品需求的

持续增长，无糖饮料便利店冷柜占有率

有望继续上升。预计未来1 - 2年，占有

率可能会提高5 - 10个百分点。

短期占有率预测

1

长期来看，无糖饮料市场规模将不断扩

大，预计到2028年中国无糖饮料市场规

模有望达815.6亿元。这将促使更多品牌

进入市场，竞争加剧，但也会推动无糖

饮料在便利店冷柜的占有率进一步提升。

长期发展前景

2

挑战方面，无糖饮料可能面临消费者对

口感要求提高、市场竞争激烈等问题。

机遇方面，技术创新、健康消费趋势等

将为无糖饮料在便利店冷柜的发展提供

更多机会，品牌需抓住机遇，应对挑战，

实现更好发展。

面临的挑战与机遇

3



结论与建议



总结无糖饮料便利店冷柜占有率的关键要点

无糖饮料在便利店冷柜的占有率呈上升趋势，如无糖

茶取代气泡水成为便利店冷柜主角。2024年无糖茶

价格战升级，促销活动频繁。2025年，无糖饮料在

便利店饮料货架中约占十分之一，且购买顾客持续增

加。

健康消费理念的普及促使消费者更倾向于选择无糖饮

料；品牌的促销活动，如“1元乐享”“复购红包”

等吸引消费者；渠道竞争激烈，便利店冷柜黄金陈列

位稀缺，单店仅30%的SKU能进入黄金陈列区。

现状概述 影响因素



总结无糖饮料便
利店冷柜占有率
的关键要点

品牌可通过优化产品规格，如缩小单瓶容量增加陈

列密度；利用数字化工具精准预测区域销量，降低

前置仓滞销风险；绑定特定场景和渠道，如“劲凉”

电解质水绑定外卖骑手特渠。便利店可推出渠道层

面的优惠，如“加1元多1瓶”，并优化冷柜陈列，

采用“冷冻+冷藏”双温区投放等。

提升策略



对无糖饮料品牌和便利店的建议

优化冷柜陈列布局，根据销售数据调整

无糖饮料的陈列位置和数量，将畅销产

品放在显眼位置；与品牌方合作开展联

合促销活动，增加无糖饮料的销量；利

用数字化工具管理库存，实时掌握无糖

饮料的销售情况，及时补货。

对便利店的建议

持续创新产品口味，如推出复合口味的

无糖茶，满足消费者多样化需求；加大

促销力度，结合线上线下渠道开展营销

活动，提高品牌曝光度；精准定位目标

客户群体，针对追求健康的“水替”人

群和功效期待者等核心消费者进行精准

营销。

对无糖饮料品牌的建议



品牌和便利店建立长期稳定的合作关系，共同制

定营销策略和促销方案；品牌为便利店提供陈列

补贴，如每陈列一天补贴店主一定金额；双方共

享销售数据，以便更好地了解市场需求和消费者

偏好，优化产品供应和陈列。

对无糖饮料品牌和便
利店的建议

双方合作建议


