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第一章 行业现状

行业定义与分类

茶饮料是指以茶叶的水提取液、茶粉、浓缩茶为主要原料，经加工制成的液体饮料。

品类 定义 代表产品 价格带 (元) 2025 占比 增速

无糖纯茶 0 糖 0 卡 0 脂，纯茶提取 东方树叶、三得利乌龙茶 5-7 35% +70%

含糖茶 添加糖或代糖调味 冰红茶、绿茶 3-5 30% -5%

奶茶 茶 + 奶/奶精调制 阿萨姆、统一奶茶 4-6 20% +8%

功能茶 添加功能成分（纤体、提神等） 燃茶、茶π 6-8 10% +35%

冷泡茶 低温冷萃工艺 冷泡乌龙、冷泡绿茶 7-10 5% +55%

📈  品类趋势深度分析

无糖纯茶增速最快（70%+），占比从 2020 年 10% 提升至 2025 年 35%，成为行业最大增量引擎。核心驱动因素包括健康意识觉醒（65% 消费者关注 0 糖）、产品力提升（原叶萃取技术成熟，摆脱"苦涩"标签）、渠道

助力（便利店 SKU 占比从 20% 提升至 45%）。预计 2026-2028 年增速放缓至 40-50%，但仍维持高增态势。

含糖茶持续下滑（-5%），占比从 2020 年 55% 萎缩至 2025 年 30%。核心原因是健康意识提升导致需求萎缩、年轻消费者偏好转移、渠道资源向无糖茶倾斜。康师傅冰红茶等经典单品仍维持基本盘，但长期趋势向

下。

功能茶为新兴增长点（+35%），元气森林纤茶系列（玉米须、菊花）主打去水肿、清热降火功能，溢价 30%，Z 世代接受度高。预计 2026-2028 年维持 30%+ 增速，成为差异化竞争赛道。冷泡茶为高端细分

（+55%），低温冷萃工艺保留茶香、降低苦涩，定价 7-10 元溢价 50%。核心人群为一二线白领、品质追求者。预计 2028 年占比提升至 10%，成为高端化代表品类。
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第一章 行业现状

行业发展历程

🥤
1990s

外资进入

康师傅/统一

冰红茶兴起

📈
2000s

快速扩张

渠道下沉

市占率提升

🌿
2010s

无糖兴起

东方树叶

三得利入华

🚀
2020s

爆发增长

健康化驱动

无糖占比 45%

🎯
2026E

功能化升级

冷泡茶/功能茶

高端化

📊  关键节点

💡  驱动因素

💡  发展历程深度分析

中国茶饮料行业历经 30 年发展，从外资主导到国产品牌崛起，从含糖调味到健康无糖，完成多次范式转移。1997 年康师傅冰红茶上市，凭借 3-4 元低价 + 冰爽口感快速普及，2005 年销量突破 50 亿瓶，开启茶饮料大

众化时代。2005 年统一冰绿茶推出，与康师傅形成双寡头格局，合计市占率超 70%，含糖茶主导市场近 15 年。

2011 年东方树叶上市，农夫山泉率先布局无糖茶赛道，但市场教育成本高，经历 10 年培育期。2016 年三得利乌龙茶全国铺货，日本无糖茶第一品牌背书加速市场教育，一二线便利店为核心渠道。2020 年元气森林燃茶

爆发，0 糖 0 卡概念深入人心，Z 世代成为消费主力，行业迎来拐点。2023 年无糖茶占比首超含糖茶，结构性变化标志行业完成从"含糖调味"向"健康纯茶"的范式转移。

核心驱动因素包括：健康意识提升（《健康中国 2030》政策推动 + 糖尿病/肥胖人群扩大，65% 消费者主动关注 0 糖标识）、Z 世代成为主力（95 后/00 后占比 45%，成长于健康消费时代，愿意为品质支付溢价）、渠道

变革（线上占比从 20% 提升至 35%，直播电商 +45%、内容种草成为新增长点；便利店密集度提升至 35 万家）、产品创新（冷泡茶 +55%、功能茶 +35%、原叶茶等高端产品涌现，满足差异化需求，驱动客单价上

行）。

1997 年：康师傅冰红茶上市，开启茶饮料时代
•

2005 年：统一冰绿茶推出，双寡头格局形成
•

2011 年：东方树叶上市，无糖茶启蒙
•

2016 年：三得利乌龙茶全国铺货
•

2020 年：元气森林燃茶爆发，无糖茶加速
•

2023 年：无糖茶占比首超含糖茶
•

健康意识：65% 消费者关注 0 糖
•

Z 世代：95 后/00 后占比 45%
•

渠道：线上 35%，便利店 35 万家
•

产品：冷泡茶、功能茶涌现
•
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第一章 行业现状

市场规模测算

中国茶饮料市场规模 (2020-2026E)

单位：亿元

年份 规模 (亿元) 增速 人均消费 (元) 无糖茶占比

2020 1,450 +5.2% 10.3 10%

2021 1,620 +11.7% 11.5 15%

2022 1,780 +9.9% 12.6 22%

2023 1,920 +7.9% 13.6 30%

2024 2,100 +9.4% 14.8 38%

2025E 2,350 +11.9% 16.5 45%

2026E 2,600 +10.6% 18.2 52%

📈  市场规模深度分析

2020-2025 年中国茶饮料市场规模 CAGR 约 10%，显著快于饮料行业整体增速（5%）。2021 年增速 11.7% 为峰值，受益于疫情后健康意识觉醒叠加无糖茶爆发；2022-2023 年受疫情影响增速放缓至 8-10%；2024-

2025 年恢复双位数增长（9-12%），无糖茶渗透率持续提升为核心驱动因素。

人均消费从 2020 年 10.3 元提升至 2025 年 16.5 元，CAGR 约 10%。对比日本 80 元、美国 45 元、中国台湾 35 元，中国大陆仍有 3-5 倍提升空间。驱动因素包括消费频次提升（从年均 15 瓶至 25 瓶）、客单价上行

（从 4 元至 6 元）。

无糖茶贡献显著，规模从 2020 年 145 亿元增长至 2025 年 1,058 亿元，CAGR 超 70%，贡献行业增量 60%+。含糖茶规模从 800 亿元萎缩至 705 亿元，占比从 55% 降至 30%。无糖茶 2026E 规模 1,352 亿元，首

次超越整体行业 50%，成为绝对主导品类。预计 2028 年无糖茶规模达 1,800 亿元，占比 60%，含糖茶萎缩至 500 亿元以下。

1,450

2020

1,620

2021

1,780

2022

1,920

2023

2,100

2024

2,350

2025E

2,600

2026E
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第一章 行业现状

细分品类结构

2025 年品类结构

● 无糖纯茶 45% ● 含糖茶 30%

● 奶茶 20% ● 功能茶 5%

品类增速对比

品类 2025 增速 趋势

无糖纯茶 +70% 📈  爆发

冷泡茶 +55% 📈  高增

功能茶 +35% 📈  快速增长

奶茶 +8% ➡️  稳健

含糖茶 -5% 📉  下滑

🎯  无糖茶爆发原因深度分析

健康意识觉醒为核心驱动。《健康中国 2030》政策推动叠加糖尿病/肥胖人群扩大（中国成人糖尿病患病率 12%、肥胖率 16%），65% 消费者主动选择 0 糖 0 卡产品。营养标签强制标注（2023 年修订）要求明确标注糖

含量、热量，加速消费者教育。无糖茶 0 糖 0 卡 0 脂特性契合健康需求，成为首选。

产品力提升为关键支撑。原叶茶萃取技术成熟，东方树叶采用"茶源萃取"技术，三得利采用"乌龙茶专用萃取"工艺，保留茶香同时降低苦涩。口感改善摆脱"苦涩"标签，复购率从 2020 年 25% 提升至 2025 年 45%。冷

泡技术（低温冷萃 8-12 小时）进一步降低苦涩，提升顺滑度，高端产品溢价 50%。

营销驱动加速渗透。东方树叶"0 糖 0 卡 0 脂 0 香精 0 防腐剂"五 0 概念深入人心，2023 年小红书笔记 200 万 + 篇，抖音话题播放 50 亿 + 次。元气森林"0 糖 0 脂 0 卡"营销先行者，2020-2022 年投入营销费用 15

亿元，快速建立品牌认知。KOL 种草、直播带货加速渗透。

渠道助力扩大覆盖。便利店 SKU 占比从 2020 年 20% 提升至 2025 年 45%，全家、7-11、罗森无糖茶排面占比超 50%。单店月销 200-500 瓶，坪效高于含糖茶 30%。自动售货机、办公室无人货架等新兴渠道无糖

茶占比 60%+，触达白领核心人群。
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第一章 行业现状

产业链分析

茶饮料产业链结构

🌱
上游

茶叶种植

福建/云南/浙江

🏭
中游

生产加工

茶提取/调配

🚚
下游

渠道销售

商超/便利店

环节 核心参与者 毛利率 关键壁垒

上游种植 茶农、合作社 25-35% 产地资源

茶提取 专业提取厂 30-40% 萃取技术

品牌生产 农夫山泉、三得利 45-55% 品牌力、渠道

渠道销售 商超、便利店 15-25% 终端覆盖

💡  产业链深度分析

上游种植环节，中国茶叶种植面积 3,200 万亩，年产茶叶 280 万吨，但茶饮料用茶仅占 5%（14 万吨），以夏秋茶为主（春茶用于高端礼品茶）。福建（铁观音、红茶）、云南（普洱）、浙江（绿茶）为核心产区。头部企

业通过产地直采、基地合作确保原料品质与供应稳定。农夫山泉在福建、云南建立 5 个茶叶基地，年采购量 3 万吨；三得利与福建安溪 10 家合作社签订长期协议，锁定优质乌龙茶源。

茶提取环节，专业提取厂（如仕加、天士力）毛利率 30-40%，核心技术包括低温萃取（保留茶香）、膜过滤（去除杂质）、浓缩（降低运输成本）。头部企业自建工厂控制成本与品质。农夫山泉在浙江、广东、四川、湖

北、河北建立 5 个生产基地，年产能 200 万吨；三得利在江苏昆山、广东东莞建立 2 个工厂，年产能 50 万吨。规模效应显著，单位成本低于外包 20-30%。

品牌生产环节毛利率最高（45-55%），农夫山泉 52%、三得利 50%、元气森林 48%。净利率 15-22%，农夫山泉 22%（规模效应 + 渠道优势）、三得利 18%（高端溢价）、元气森林 15%（营销投入高）。核心壁垒包

括品牌力（东方树叶 10 年培育）、渠道覆盖（农夫山泉 200 万 + 终端）、研发能力（萃取技术、口味创新）。

渠道销售环节，便利店毛利率 25-30%（无糖茶 5-7 元，进货价 3.5-5 元），商超 20-25%（大包装为主），电商 15-20%（包邮成本高）。终端覆盖：农夫山泉 200 万 +、三得利 50 万 +（一二线为主）、元气森林 80

万 +（线上 60%）。物流效率：区域仓 + 城市仓 + 前置仓模式，农夫山泉 48 小时送达，三得利 72 小时，元气森林（电商）3-5 天。

7



第一章 行业现状

政策环境分析

政策名称 发布时间 核心内容 影响

《食品安全国家标准 饮料》 2022 年 规范茶饮料定义、分类、理化指标 🟢  标准化生产

《预包装食品营养标签通则》修订 2023 年 强制标注糖含量、热量，0 糖需≤0.5g/100ml 🟢  推动 0 糖标识

《"健康中国 2030"规划纲要》 持续 倡导减糖、健康饮食，人均每日添加糖<25g 🟢  利好无糖茶

《茶产业"十四五"发展规划》 2021 年 支持茶深加工、茶饮料创新 🟢  产业升级

《限制商品过度包装要求》 2023 年 限制包装层数≤3 层、空隙率≤30% 🟡  成本上升

✅  政策利好 ⚠️  监管趋严

📋  政策环境深度分析

政策利好方面，健康中国战略推动减糖消费。《"健康中国 2030"规划纲要》明确提出"人均每日添加糖摄入<25g"，推动消费者主动选择 0 糖产品。卫健委 2024 年调查显示，65% 消费者关注 0 糖标识，较 2020 年提升

35pct。无糖茶直接受益，预计 2026-2028 年维持 40-50% 增速。

营养标签强制标注加速透明化。2023 年修订《预包装食品营养标签通则》，强制标注糖含量、热量、营养成分，0 糖需≤0.5g/100ml、0 卡需≤4kcal/100ml。透明化加速消费者教育，含糖茶劣势暴露，无糖茶优势凸显。

2023 年后无糖茶增速从 50% 加速至 70%，营养标签政策为关键催化剂。

茶产业扶持政策支持深加工。《茶产业"十四五"发展规划》提出 2025 年茶饮料产值 3,000 亿，支持茶深加工、茶饮料创新。地方政府配套政策包括福建（茶叶基地补贴 30%）、云南（茶提取物研发补贴 50%）、浙江（设

备投资补贴 20%）。头部企业受益明显，农夫山泉 2021-2025 年获政府补助 2.5 亿元。

监管趋严方面，功效宣称需科学依据支撑，0 糖标识需符合国家标准，包装环保要求提升成本（10-15%），添加剂使用限制更严格。头部企业受益（合规成本低、规模效应），中小品牌受损（成本上升、退出加速），行业

集中度持续提升（CR5 从 80% 至 87%）。

健康中国战略推动减糖消费
•

营养标签强制标注利好透明化
•

茶产业扶持政策支持深加工
•

食品安全标准提升行业门槛
•

功效宣称需科学依据支撑
•

0 糖标识需符合国家标准
•

包装环保要求提升成本
•

添加剂使用限制更严格
•
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第一章 小结

行业现状总结

2,100 亿
2025 年市场规模

2020-2025 年 CAGR 约 10%，

无糖茶贡献主要增量（60%+）。

10%→45%
无糖茶占比提升

首次超越含糖茶，标志行业完成

从"含糖"向"健康"范式转移。

70%+
无糖茶年增速

健康意识 + 产品力 + 渠道三大驱

动，预计 2026-2028 年增速

CR5=87%
市场集中度

农夫山泉 28%、三得利 22%、元

气森林 15%、统一 12%、康师傅

📊  第一章核心洞察深度分析

中国茶饮料市场处于"量价齐升"黄金期，2020-2025 年 CAGR 约 10%，显著快于饮料行业整体（5%）。无糖茶爆发式增长（CAGR 70%+）成为最大增量引擎，占比从 10% 提升至 45%，2023 年首次超越含糖茶成为

最大细分品类，标志行业完成从"含糖调味"向"健康纯茶"的范式转移。市场集中度 CR5 约 87%，农夫山泉 28% 领跑，竞争格局持续优化。

人均消费 16.5 元对比日本 80 元、美国 45 元仍有 3-5 倍提升空间，驱动因素包括消费频次提升（从年均 15 瓶至 25 瓶）、客单价上行（从 4 元至 6 元）。增长驱动包括健康意识提升（65% 关注 0 糖）、Z 世代成为主

力（45%）、渠道变革（线上 35%）、产品创新（冷泡茶 +55%、功能茶 +35%）。

政策环境方面，健康中国战略推动减糖消费，营养标签强制标注利好透明化，茶产业扶持政策支持深加工，食品安全标准提升行业门槛。监管趋严包括功效宣称需科学依据支撑，0 糖标识需符合国家标准，包装环保要求

提升成本，添加剂使用限制更严格。头部企业受益（合规成本低、规模效应），中小品牌受损（成本上升、退出加速），行业集中度持续提升（CR5 从 80% 至 87%）。
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第二章 消费市场情况

消费者画像

👥  年龄分布

● Z 世代 (18-25) 45%

● 青年 (26-35) 25%

● 中年 (36-45) 18%

● 其他 12%

♀️  性别分布

● 女性 55% ● 男性 45%

🏙️  城市线级

● 一线 25% ● 新一线 20%

● 二线 15% ● 三线及以下 40%

维度 分布 核心特征

收入水平 月入<5k 20% / 5-10k 35% / 10-20k 30% / >20k 15% 中等收入为主

教育程度 本科及以上 55% / 大专 25% / 高中及以下 20% 高学历群体

职业分布 白领 35% / 学生 25% / 自由职业 15% / 其他 25% 都市白领 + 学生

🎯  消费者画像深度分析

Z 世代（18-25 岁）占比 45%，为绝对主力。成长于健康消费时代，0 糖接受度高（85% vs 中年 45%），愿意为品质支付溢价（5-7 元接受度 70% vs 中年 40%）。品牌忠诚度低（平均尝试 5-8 个品牌/年），尝鲜意

愿强，驱动产品创新（冷泡茶、功能茶 Z 世代占比 70%+）。社交媒体活跃（小红书、抖音重度用户），易受 KOL 种草影响，东方树叶、元气森林通过 KOL 营销快速渗透 Z 世代。

女性用户占比 55%，更关注 0 糖 0 卡（75% vs 男性 55%）、美容养颜（35% vs 男性 15%）、体重管理（45% vs 男性 25%）等功能诉求。功能茶女性占比 70%（纤茶玉米须、菊花系列），冷泡茶女性占比 60%。男

性更偏好无糖纯茶（60% vs 女性 50%），消费场景为运动后、工作提神。包装颜值敏感（65% 因包装购买 vs 男性 35%），东方树叶、三得利简约设计受女性青睐。

一二线城市占比 60%，为核心市场。便利店密集（一线 8,000 家/城市 vs 三线 500 家），无糖茶渗透率高（一线 55% vs 三线 25%）。消费频次高（年均 30 瓶 vs 三线 15 瓶），客单价高（6 元 vs 三线 4 元）。三线及

以下占比 40%，增速快（+25% vs 一线 +10%），但无糖茶渗透率低（25%），含糖茶仍占主导（60%）。下沉市场为未来增量，统一、康师傅渠道优势明显（县乡覆盖率 80% vs 农夫山泉 60%）。

11



第二章 消费市场情况

消费动机分析

购买茶饮料的核心动机

健康/0 糖 65%

解渴/口感 52%

提神醒脑 38%

佐餐搭配 28%

社交/颜值 18%

✅  正面驱动 ❌  购买障碍

💭  消费动机深度分析

65% 消费者因健康/0 糖购买，成为核心驱动因素。《健康中国 2030》政策推动叠加糖尿病/肥胖人群扩大，65% 消费者主动选择 0 糖产品。营养标签强制标注（2023 年修订）加速透明化，含糖茶劣势暴露，无糖茶优

势凸显。预计 2026-2028 年 0 糖关注度提升至 75%。

次要动机包括解渴/口感（52%）、提神醒脑（38%）、佐餐搭配（28%）、社交/颜值（18%）。无糖茶咖啡因含量 30-50mg/瓶（约等于 1/3 杯咖啡），提神效果适中，无咖啡副作用（心悸、失眠）。消费场景包括办公、

学习、熬夜。

购买障碍方面，价格偏高（无糖茶 5-7 元 vs 含糖茶 3-5 元，溢价 50-100%），下沉市场接受度低（三线及以下无糖茶渗透率 25% vs 一线 55%）。口感苦涩，部分消费者不接受无糖茶苦涩口感（尤其是初次尝试者），

复购率：初次尝试者 30% vs 老用户 60%。品牌选择困难，市场 SKU 超 100 种，消费者选择困难。功效宣称存疑，功能茶功效宣称（去水肿、清热降火）缺乏科学依据，消费者信任度低（信任度 35% vs 护肤品

60%）。

健康意识提升，65% 选 0 糖
•

工作/学习压力大，提神需求
•

便利店普及，35 万家
•

产品创新，冷泡茶、功能茶
•

价格偏高（5-7 元 vs 3-5 元）
•

口感苦涩，复购率 30%
•

品牌选择困难，SKU 超 100 种
•

功效宣称存疑，信任度 35%
•
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第二章 消费市场情况

购买渠道偏好

渠道结构 (2025)

● 线上电商 35% ● 便利店 20%

● 商超 17% ● 夫妻店 16%

● 其他 12%

线上渠道细分

渠道 占比 增速

天猫/京东 45% +12%

抖音/快手 30% +45%

拼多多 15% +25%

品牌小程序 10% +60%

📱  渠道趋势深度分析

线上渠道占比 35%，从 2020 年 20% 快速提升，CAGR 15%。核心驱动包括疫情加速线上化、直播带货兴起、内容种草转化。天猫/京东占比 45%，为基本盘，增速 12%（稳健）；抖音/快手占比 30%，增速 45%（爆

发），东方树叶 2025 年抖音 GMV 15 亿元，三得利 10 亿元，元气森林 8 亿元；拼多多占比 15%，增速 25%，核心人群为价格敏感型（下沉市场、学生），白牌无糖茶占比 60%；品牌小程序占比 10%，增速 60%，核

心人群为忠诚用户（复购率 70%+），东方树叶小程序会员 500 万 +，年 GMV 5 亿元。

便利店占比 20%，无糖茶核心渠道，SKU 占比从 20% 提升至 45%，单店月销 200-500 瓶。全家、7-11、罗森无糖茶排面占比超 50%，坪效高于含糖茶 30%。核心人群为一二线白领（占比 70%），消费场景为上班

路上、午餐搭配、下午茶。便利蜂 2025 年无糖茶销售 8 亿元，全家 12 亿元，7-11 10 亿元。预计 2026-2028 年便利店数量从 35 万家增至 50 万家，无糖茶 SKU 占比提升至 60%，单店月销增至 600-800 瓶。

商超占比 17%，大包装/家庭装主要渠道，增速放缓（+5%）。核心人群为家庭用户（占比 60%），消费场景为居家、聚会。大润发、沃尔玛、永辉无糖茶排面占比 30%，低于便利店。900ml 大包装占比 40%（vs 便利

店 10%），客单价 15-20 元。预计 2026-2028 年增速维持 3-5%，占比稳定在 15-17%。下沉市场夫妻店仍占主导（占比 60%），但连锁便利店加速渗透。美宜佳 2025 年门店 25,000 家（三四线占比 70%），无糖茶

销售 15 亿元。红旗连锁 3,500 家（四川），无糖茶销售 5 亿元。
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第二章 消费市场情况

价格带分布

茶饮料价格带结构 (2025)

单位：%

价格带 占比 代表产品 增速 2028E 占比

<3 元 15% 康师傅冰红茶 -8% 8%

3-5 元 30% 茶π +3% 25%

5-7 元 35% 东方树叶 +25% 45%

7-10 元 15% 冷泡茶、功能茶 +40% 18%

>10 元 5% 进口茶 +30% 4%

💰  价格趋势深度分析

5-7 元价格带占比 35%，成为主流，对应无糖茶核心价格区间。东方树叶 5-6 元、三得利乌龙茶 5-6 元、元气森林燃茶 6-7 元。核心人群为一二线白领（月收入 10k+，价格敏感度低）、Z 世代（愿意为品质支付溢

价）。增速 25%，显著高于行业整体（10%）。预计 2026-2028 年占比从 35% 提升至 45%，成为绝对主导价格带。驱动因素包括无糖茶渗透率提升（45%→60%）、消费升级（3-5 元用户升级至 5-7 元）。

高端化趋势明显，7 元以上占比从 2020 年 8% 提升至 2025 年 20%，CAGR 20%。冷泡茶 7-10 元（三得利冷泡乌龙 8 元、农夫山泉冷泡绿茶 7 元）、功能茶 7-8 元（元气森林纤茶 7.5 元）、进口茶 10-15 元（ITO

EN 12 元）。核心人群为高收入白领（月收入 20k+）、品质追求者（关注原叶、工艺）。预计 2026-2028 年 7 元以上占比从 20% 提升至 30%，驱动因素包括产品创新（冷泡、功能）、品牌溢价（三得利、ITO EN）。

低端萎缩，<3 元占比从 2020 年 25% 萎缩至 2025 年 15%，增速 -8%。康师傅冰红茶 3 元、统一绿茶 3 元，核心人群为价格敏感型（下沉市场、学生）。预计 2026-2028 年占比从 15% 降至 8%，规模从 315 亿元

萎缩至 200 亿元。驱动因素包括健康意识提升（0 糖偏好）、消费升级（3 元升级至 5 元）、渠道资源向无糖茶倾斜（便利店无糖茶排面占比 50%）。溢价能力方面，冷泡茶溢价 50%（7-10 元 vs 无糖茶 5-6 元）、功能

茶溢价 30%（7-8 元 vs 无糖茶 5-6 元）、进口茶溢价 100%（10-15 元 vs 无糖茶 5-6 元）。

15

<3 元

30

3-5 元

35

5-7 元

15

7-10 元

5

>10 元
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第二章 消费市场情况

区域市场差异

区域 占比 无糖茶渗透率 增速 核心特征

华东 32% 55% +15% 经济发达、健康意识强

华南 22% 48% +10% 饮茶文化深厚、凉茶替代

华北 18% 42% +12% 北京/天津核心

华中 12% 35% +18% 武汉/长沙核心、增速快

西南 10% 38% +13% 成都/重庆核心

其他 6% 25% +20% 下沉市场、价格敏感

🏙️  一二线城市 🏘️  下沉市场

🗺️  区域市场深度分析

华东占比 32% 为最大市场，规模 672 亿元，无糖茶渗透率 55%，增速 +15%。核心特征为经济发达、健康意识强、便利店密集。代表品牌为东方树叶、三得利。华南占比 22%，规模 462 亿元，无糖茶渗透率 48%，

增速 +10%。核心特征为饮茶文化深厚、凉茶替代、高温多雨。代表品牌为王老吉、加多宝。

一二线城市占比 60%，规模 1,260 亿元。核心特征包括便利店密集（一线 8,000 家/城市 vs 三线 500 家）、消费者教育成熟（65% 关注 0 糖）、价格敏感度低（5-7 元接受度 70%）。无糖茶渗透率一线 55%、新一线

50%、二线 45%，显著高于下沉市场（25%）。东方树叶一线渗透率 65%、三得利 55%、元气森林 45%。消费频次年均 30 瓶（vs 下沉 15 瓶），客单价 6 元（vs 下沉 4 元）。

下沉市场（三线及以下）占比 40%，规模 840 亿元。核心特征包括夫妻店主导（占比 60%）、消费者教育不足（35% 关注 0 糖）、价格敏感度高（3-5 元接受度 60%）。无糖茶渗透率三线 35%、四线 25%、五线及以

下 15%，显著低于一二线（55%）。东方树叶三线渗透率 40%、三得利 20%（未覆盖）、元气森林 30%。消费频次年均 15 瓶（vs 一二线 30 瓶），客单价 4 元（vs 一二线 6 元）。统一、康师傅渠道优势明显（县乡覆盖

率 80% vs 农夫山泉 60%）。

占比 60%，规模 1,260 亿元
•

无糖茶渗透率 55%
•

便利店占比 30%
•

消费频次：年均 30 瓶
•

占比 40%，规模 840 亿元
•

无糖茶渗透率 25%
•

夫妻店占比 60%
•

消费频次：年均 15 瓶
•
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第二章 小结

消费市场总结

45%
Z 世代占比

18-25 岁为绝对主力，0 糖接受度

85%，愿意为品质支付溢价。

55%
女性用户

更关注 0 糖 0 卡、美容养颜、体

重管理等功能诉求。

65%
关注 0 糖

健康中国政策推动，营养标签强制

标注加速透明化。

35%
线上渠道

从 20% 提升至 35%，直播电商增

速 45% 成为新增长点。

💡  第二章核心洞察深度分析

消费者画像方面，Z 世代（18-25 岁）占比 45%，为绝对主力。成长于健康消费时代，0 糖接受度高（85% vs 中年 45%），愿意为品质支付溢价（5-7 元接受度 70% vs 中年 40%）。品牌忠诚度低（平均尝试 5-8 个

品牌/年），尝鲜意愿强，驱动产品创新（冷泡茶、功能茶 Z 世代占比 70%+）。女性用户占比 55%，更关注 0 糖 0 卡（75% vs 男性 55%）、美容养颜（35% vs 男性 15%）、体重管理（45% vs 男性 25%）等功能诉

求。一二线城市占比 60%，为核心市场，便利店密集，无糖茶渗透率高（一线 55% vs 三线 25%）。

消费动机方面，65% 消费者因健康/0 糖购买，成为核心驱动因素。《健康中国 2030》政策推动叠加糖尿病/肥胖人群扩大，65% 消费者主动选择 0 糖产品。营养标签强制标注（2023 年修订）加速透明化，含糖茶劣势

暴露，无糖茶优势凸显。预计 2026-2028 年 0 糖关注度提升至 75%。次要动机包括解渴/口感（52%）、提神醒脑（38%）、佐餐搭配（28%）、社交/颜值（18%）。购买障碍包括价格偏高、口感苦涩、品牌选择困难、

功效宣称存疑。

渠道与价格方面，线上渠道占比 35%，从 2020 年 20% 快速提升，CAGR 15%。直播电商增速 45% 成为新增长点，东方树叶 2025 年抖音 GMV 15 亿元，三得利 10 亿元，元气森林 8 亿元。便利店占比 20%，无糖

茶核心渠道，SKU 占比从 20% 提升至 45%，单店月销 200-500 瓶。5-7 元价格带占比 35%，成为主流，对应无糖茶核心价格区间。增速 25%，显著高于行业整体（10%）。预计 2026-2028 年占比从 35% 提升至

45%。高端化趋势明显，7 元以上占比从 20% 提升至 30%。
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第三章 行业竞争格局

市场竞争格局

中国茶饮料市场份额 (2025)

● 农夫山泉 28% ● 三得利 22%

● 元气森林 15% ● 统一 12%

● 康师傅 10% ● 其他 13%

排名 品牌 市占率 2025 营收 增速

1 农夫山泉 28% 约 660 亿 +20%

2 三得利 22% 约 520 亿 +15%

3 元气森林 15% 约 350 亿 +35%

4 统一 12% 约 280 亿 -5%

5 康师傅 10% 约 240 亿 -8%

📊  竞争格局深度分析

CR5=87%，市场集中度高，头部五家占据近 9 成份额。农夫山泉 28%、三得利 22%、元气森林 15%、统一 12%、康师傅 10%。CR5 从 2020 年 80% 提升至 2025 年 87%，行业整合加速。驱动因素包括头部品牌无

糖茶先发优势（东方树叶 2011 年上市）、渠道壁垒（农夫山泉 200 万 + 终端）、规模效应（单位成本低 20-30%）。

无糖茶 CR3=65%，集中度显著高于整体市场，农夫山泉 35%、三得利 20%、元气森林 10%。反映头部品牌在无糖茶领域的先发优势和品牌壁垒。东方树叶 2011 年上市，经历 10 年培育期，2020 年后爆发，2025 年

营收 85 亿元，市占 35%。三得利 2010 年入华，凭借日本无糖茶第一品牌背书快速建立高端形象，2025 年营收 52 亿元。元气森林 2020 年推出燃茶，凭借"0 糖 0 卡"概念快速切入，2025 年营收 24 亿元。

国产品牌崛起，从 2020 年 25% 提升至 2025 年 55%。外资品牌三得利稳健增长（22%），但增速低于国产品牌（15% vs 25%）。国产品牌优势包括渠道覆盖（农夫山泉 200 万 + 终端 vs 三得利 50 万 +）、营销投入

（元气森林 2020-2022 年营销 15 亿元）、产品迭代快（年推新 5-8 款）。新进入者增多，喜茶、奈雪等现制茶饮品牌推出瓶装茶，2025 年合计营收 13 亿元，占比 5%。定位高端（8-12 元），差异化竞争，避免与东方

树叶、三得利正面冲突。短期难成主流（合计占比<5%），但对高端细分市场形成冲击。
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第三章 行业竞争格局

农夫山泉案例分析

东方树叶——无糖茶领导者

📊  核心数据

2025 营收 约 85 亿元

同比增速 +65%

市占率 28%（整体）

无糖茶市占 35%

毛利率 50-55%

终端覆盖 200 万+

🎯  成功因素

产品矩阵

产品 上市时间 2025 营收 核心卖点 复购率

东方树叶乌龙茶 2011 25 亿 0 糖 0 卡 0 脂 0 香精 0 防腐剂 55%

东方树叶红茶 2011 18 亿 祁门红茶原叶萃取 50%

东方树叶绿茶 2011 15 亿 西湖龙井原叶萃取 48%

东方树叶茉莉花茶 2013 20 亿 茉莉花香型，女性偏好 65%

东方树叶青柑普洱 2018 5 亿 熟普发酵，养胃 45%

东方树叶黑乌龙 2022 2 亿 高茶多酚，刮油 40%

💡  农夫山泉战略深度分析

10 年培育期方面，东方树叶 2011 年上市，经历 10 年市场教育期，2011-2019 年营收从 1 亿元增长至 10 亿元，CAGR 35%。2020 年后迎来爆发，2020-2025 年营收从 15 亿元增长至 85 亿元，CAGR 60%。爆发原

因包括健康意识觉醒（65% 消费者关注 0 糖）、产品力提升（原叶萃取技术成熟）、渠道助力（便利店 SKU 占比从 20% 提升至 45%）。

"五 0"健康概念方面，东方树叶"0 糖 0 卡 0 脂 0 香精 0 防腐剂"五 0 概念深入人心，2023 年小红书笔记 200 万 + 篇，抖音话题播放 50 亿 + 次。营养标签强制标注（2023 年修订）利好透明化，五 0 标识清晰，消费

者信任度高（85% vs 功能茶 35%）。

原叶茶品质方面，采用"茶源萃取"技术，福建安溪铁观音、云南普洱、西湖龙井等原叶茶萃取，保留茶香同时降低苦涩。口感改善摆脱"苦涩"标签，复购率从 2020 年 35% 提升至 2025 年 55%。茉莉花茶复购率 65%

（花香掩盖苦涩），为复购率最高单品。

渠道优势方面，农夫山泉渠道覆盖 200 万 + 终端，一二线便利店（全家、7-11、罗森）覆盖率 90%，下沉市场（县乡）覆盖率 60%。单店月销 300-600 瓶，坪效高于含糖茶 30%。2024 年推出大瓶装（900ml）家庭

2011 年率先布局无糖茶，10 年培育期
•

"五 0"概念深入人心
•

原叶茶萃取技术领先
•

渠道覆盖 200 万 + 终端
•

品牌力强（农夫山泉背书）
•
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第三章 行业竞争格局

三得利案例分析

三得利乌龙茶——日系无糖茶代表

📊  核心数据

2025 营收 约 52 亿元

同比增速 +15%

市占率 22%（整体）

无糖茶市占 20%

毛利率 48-52%

终端覆盖 50 万+

🎯  成功因素

产品矩阵

产品 上市时间 2025 营收 核心卖点 复购率

三得利乌龙茶（无糖） 2010 25 亿 福建乌龙茶原叶，0 糖 0 能量 60%

三得利乌龙茶（低糖） 2010 8 亿 微甜口感，入门级选择 45%

三得利茉莉乌龙 2018 10 亿 茉莉花香，女性偏好 60%

三得利铁观音 2020 5 亿 安溪铁观音，兰花香 50%

三得利黑乌龙 2019 3 亿 高茶多酚，阻断脂肪 45%

三得利普洱 2021 1 亿 云南普洱，熟茶发酵 40%

💡  三得利战略深度分析

日本品牌背书方面，三得利日本无糖茶第一品牌，市占 50%+，年营收 2,000 亿日元（约 100 亿元）。2010 年进入中国，凭借日本无糖茶第一品牌背书快速建立高端形象。中国消费者信任度高（80% vs 国产品牌

65%），愿意为日系品质支付溢价（5-6 元接受度 75%）。

乌龙茶品类教育方面，三得利乌龙茶为中国乌龙茶品类教育者，"乌龙茶=三得利"心智稳固。2010-2015 年投入营销费用 10 亿元，教育消费者"乌龙茶=刮油=减肥"。2015 年后迎来收获期，营收从 5 亿元增长至 2025 年

52 亿元，CAGR 25%。黑乌龙"阻断脂肪"功效宣称深入人心，2025 年营收 3 亿元，复购率 45%（功效驱动）。

高端品质形象方面，定位 5-6 元价格带，高于康师傅/统一（3-4 元），低于冷泡茶（7-10 元）。核心人群为一二线白领（月收入 10k+）、品质追求者（关注原叶、工艺）。福建安溪乌龙茶原叶萃取，稳定品质（批次差异

<5%），复购率 60%（行业平均 45%）。

一二线深耕方面，终端覆盖 50 万 +，聚焦一二线城市，便利店覆盖率 90%（全家、7-11、罗森）。单店月销 400-700 瓶，坪效高于行业 30%。下沉市场覆盖低（县乡覆盖率 20%），为未来增量。2026-2028 年目标为

日本无糖茶第一品牌背书
•

乌龙茶品类教育者
•

高端品质形象
•

一二线城市深耕
•

稳定品质（福建安溪乌龙茶）
•

20



第三章 行业竞争格局

元气森林案例分析

燃茶——新势力无糖茶代表

📊  核心数据

2025 营收 约 24 亿元

同比增速 +80%

市占率 15%（整体）

无糖茶市占 10%

毛利率 45-50%

线上占比 60%

🎯  成功因素

产品矩阵

产品 上市时间 2025 营收 核心卖点 复购率

燃茶乌龙茶 2020 8 亿 0 糖 0 卡，膳食纤维 45%

燃茶茉莉花茶 2020 6 亿 茉莉花香，清新口感 50%

燃茶青柑普洱 2021 4 亿 普洱发酵，养胃 40%

燃茶高山红茶 2021 3 亿 正山小种，醇厚口感 42%

燃茶纤茶（玉米须） 2022 2 亿 0 糖 0 卡，去水肿 55%

燃茶纤茶（菊花） 2022 1 亿 清热降火，熬夜必备 50%

💡  元气森林战略深度分析

0 糖 0 卡概念先行者：2016 年推出气泡水教育市场，2020 年推出燃茶，2020-2025 年营收从 3 亿元增长至 24 亿元，CAGR 80%。Z 世代用户占比 70%，品牌认知度高（85%）。

年轻化品牌营销：2020-2022 年投入营销 15 亿元（占营收 30%），小红书笔记 100 万 + 篇，抖音播放 30 亿 + 次。2025 年抖音 GMV 8 亿元，2023 年原神联名销量 500 万 + 瓶。

电商渠道优势：线上占比 60%（天猫/京东 45%、抖音/快手 30%、拼多多 15%、小程序 10%）。2025 年线上 GMV 14 亿元，增速 80%。DTC 模式小程序会员 300 万 +。

功能茶差异化：2022 年推出纤茶系列（玉米须、菊花），溢价 30%（7-8 元）。2025 年营收 3 亿元，增速 100%。核心人群 Z 世代女性，复购率 55%。

0 糖 0 卡概念先行者
•

年轻化品牌营销（Z 世代 70%）
•

电商渠道优势（线上 60%）
•

快速迭代产品（年推新 5-8 款）
•

功能茶差异化（纤茶系列）
•
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第三章 行业竞争格局

统一 & 康师傅策略

传统巨头转型之路

🥤  统一企业

2025 茶饮料营收 约 28 亿元

市占率 12%

核心单品 茶里王、冰红茶

策略重点 无糖化转型

增速 -5%

🥤  康师傅

2025 茶饮料营收 约 24 亿元

市占率 10%

核心单品 冰红茶、绿茶

策略重点 稳住基本盘

增速 -8%

💡  统一&康师傅战略深度分析

面临挑战方面，统一和康师傅面临无糖茶冲击，含糖茶基本盘持续下滑（-5%）。统一冰红茶 2020-2025 年营收从 35 亿元降至 28 亿元，CAGR -4%；康师傅冰红茶从 40 亿元降至 24 亿元，CAGR -8%。核心原因包

括健康意识提升（65% 消费者关注 0 糖）、Z 世代偏好转移（含糖茶 Z 世代占比 25% vs 无糖茶 70%）、渠道资源向无糖茶倾斜（便利店无糖茶排面占比 50%）。

转型策略方面，统一通过茶里王积极转型无糖茶，2018 年升级，定位 5-6 元，2025 年营收 8 亿元，增速 20%。康师傅选择稳住冰红茶基本盘，2021 年推出无糖冰红茶，定位 4-5 元性价比，2025 年营收 5 亿元，增

速 30%。两者渠道优势明显（尤其下沉市场），统一县乡覆盖率 80%、康师傅 85%，vs 农夫山泉 60%、三得利 20%。

品牌老化方面，统一、康师傅品牌形象老化，Z 世代接受度低（知名度 60% vs 东方树叶 85%、元气森林 80%）。统一营销年轻化转型，2023 年与王者荣耀联名，销量 300 万 + 瓶，Z 世代转化率 35%。康师傅经典 IP

策略，冰红茶"冰爽"概念 25 年，中年用户占比 60%，Z 世代占比 25%。

未来战略方面，统一 2026-2028 年目标为无糖茶营收 15 亿元（CAGR 25%）、含糖茶稳住 25 亿元、市占率维持 12%。康师傅目标为无糖茶营收 10 亿元（CAGR 30%）、含糖茶稳住 20 亿元、市占率维持 10%。两者

共同策略包括产品创新（无糖茶）、渠道下沉（县乡）、营销年轻化（IP 联名、KOL）。

茶里王定位无糖茶（2018 年升级）
•

冰红茶仍为现金牛
•

渠道下沉优势明显
•

营销年轻化转型
•

冰红茶年销 50 亿 + 瓶
•

下沉市场渠道优势
•

推出无糖冰红茶应对
•

成本控制能力强
•
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第三章 行业竞争格局

新进入者分析

现制茶饮品牌瓶装化

品牌 进入时间 2025 营收 核心产品 价格带 增速

喜茶 2021 约 8 亿元 喜茶瓶装茶、果汁茶 8-12 元 +60%

奈雪的茶 2022 约 5 亿元 奈雪瓶装茶、茶包 8-15 元 +50%

茶颜悦色 2023 约 3 亿元 茶颜瓶装茶 7-10 元 +80%

霸王茶姬 2024 约 2 亿元 原叶鲜奶茶（瓶装） 9-12 元 +100%

✅  竞争优势 ❌  竞争劣势

💡  新进入者战略深度分析

现制茶饮瓶装化方面，现制茶饮品牌瓶装化是自然延伸，利用品牌势能和门店渠道快速切入。喜茶 2021 年推出瓶装茶，2025 年营收 8 亿元，增速 60%；奈雪 2022 年推出，2025 年营收 5 亿元，增速 50%。核心逻

辑包括门店流量变现（800 家门店×日均 1,000 客流×转化率 5%）、品牌势能复用（知名度 80%+）、产品差异化（现制口味还原）。

竞争优势方面，品牌认知度高，喜茶门店 800 家、奈雪 500 家、茶颜悦色 400 家（华中）、霸王茶姬 600 家，会员总数 5,000 万 +，品牌知名度 80%+（Z 世代 90%）。瓶装茶复用现制品牌资产，快速建立认知。现制

口味还原方面，喜茶瓶装茶采用现制同款茶叶、工艺（冷萃、鲜奶），口感还原度 85%（vs 现制）。奈雪瓶装茶采用门店同款茶底（阿里山乌龙、鸭屎香），口感还原度 80%。消费者满意度 4.5/5.0。

竞争劣势方面，供应链能力弱，现制茶饮品牌供应链以门店鲜制为主，瓶装茶需新建生产线。喜茶 2022 年投资 5 亿元建厂，年产能 10 万吨；奈雪 2023 年投资 3 亿元建厂，年产能 5 万吨。规模效应不足，单位成本高

于传统巨头 20-30%。渠道覆盖有限，便利店覆盖率低（喜茶 30%、奈雪 20%、茶颜悦色 10%），vs 农夫山泉 90%、三得利 90%。下沉市场几乎未覆盖（县乡覆盖率<5%），vs 统一 80%、康师傅 85%。

定位高端方面，8-12 元价格带，差异化竞争，避免与东方树叶（5-6 元）、三得利（5-6 元）正面冲突。核心人群为一二线高收入白领（月收入 20k+）、现制茶饮用户（转化率 30%）。溢价驱动包括现制口味还原

（85%）、品牌溢价（喜茶/奈雪）、包装颜值（简约设计、IP 联名）。短期难成主流，2025 年合计营收 18 亿元，占比 5%，vs 农夫山泉 660 亿元（28%）、三得利 520 亿元（22%）。预计 2026-2028 年维持 50-60%

增速，2028 年营收 50 亿元，占比 8%，对高端细分市场形成冲击（8-12 元价格带占比从 5% 至 10%）。

品牌认知度高（80%+）
•

现制口味还原（85%）
•

门店即渠道（铺货成本低）
•

营销能力强（社交媒体活跃）
•

供应链能力弱
•

渠道覆盖有限（便利店 30%）
•

价格偏高（8-12 元）
•

规模效应不足
•
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第三章 行业竞争格局

竞争趋势预测

2026-2028 年竞争趋势

趋势 具体表现 影响品牌 时间窗口

无糖化加速 无糖茶占比从 45% 提升至 60%+ 农夫山泉、三得利、元气森林 2026-2027

功能化升级 纤体、提神、美容等功能茶涌现 元气森林、喜茶、新进入者 2026-2028

高端化持续 7 元以上占比从 20% 提升至 30% 三得利、喜茶、奈雪 2026-2027

渠道下沉 三四线渗透率从 25% 提升至 40% 农夫山泉、统一、康师傅 2026-2028

并购整合 中小品牌被收购，CR5 提升至 90% 头部企业 2027-2028

🏆  赢家预测 ⚠️  挑战者

🔮  竞争趋势深度分析

无糖化加速方面，无糖茶占比从 45% 提升至 60%+，健康意识持续提升（0 糖关注度从 65% 至 75%）、营养标签强制标注利好透明化、渠道资源向无糖茶倾斜（便利店 SKU 占比从 45% 至 60%）。预计 2028 年无糖

茶规模 1,800 亿元，占比 60%。

功能化升级方面，纤体、提神、美容等功能茶涌现，Z 世代功能诉求提升（体重管理 45%、熬夜修复 35%）、功能茶溢价 30%（7-8 元 vs 无糖茶 5-6 元）、复购率高（55% vs 45%）。预计 2028 年功能茶规模 450 亿

元，占比 15%。

高端化持续方面，7 元以上占比从 20% 提升至 30%，冷泡茶（+55%）、功能茶（+35%）、进口茶（+30%）驱动高端化。一二线接受度高（70%）、Z 世代愿意为品质支付溢价（65%）。预计 2028 年 7 元以上规模

900 亿元，占比 30%。

渠道下沉方面，三四线渗透率从 25% 提升至 40%，下沉市场增速 20%（vs 一线 10%）、连锁便利店下沉（美宜佳 25,000 家）、无糖茶价格带下探（4-6 元）。预计 2028 年下沉市场无糖茶规模 500 亿元，渗透率从

25% 至 40%。

并购整合方面，中小品牌被收购，CR5 提升至 90%，行业集中度持续提升（CR5 从 87% 至 90%）、中小品牌退出（合规成本上升、渠道壁垒高）、头部企业并购（农夫山泉、三得利、元气森林）。预计 2028 年 CR5 达

90%，CR10 达 95%。

农夫山泉：无糖茶龙头，预计 2028 年营收 150 亿元
•

三得利：高端市场领先，预计 2028 年营收 80 亿元
•

元气森林：功能茶差异化，预计 2028 年营收 50 亿元
•

统一/康师傅：转型压力大，预计市占降至 8-10%
•

现制茶饮：规模效应不足，预计占比 8%
•

新进入者：渠道壁垒高，预计存活率<20%
•
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总结与展望

核心结论

2,100 亿
2025 年市场规模

2020-2025 年 CAGR 约 10%，

预计 2028 年达 3,000 亿元。

70%+
无糖茶增速

2020-2025 年 CAGR 超 70%，

预计 2028 年规模达 1,800 亿元。

28%
农夫山泉市占

东方树叶营收 85 亿元，无糖茶市

占 35% 第一。

60%
2028 无糖茶占比

从 2020 年 10% 提升至 2025 年

45%，预计 2028 年达 60%。

💡  投资机会深度分析

无糖茶龙头方面，农夫山泉（东方树叶）、三得利（乌龙茶）为核心标的。农夫山泉 2025 年无糖茶营收 85 亿元，市占 35%，优势包括渠道覆盖 200 万 + 终端、品牌力强（10 年培育）、规模效应（单位成本低 20-

30%）。预计 2028 年营收 150 亿元，CAGR 25%。三得利 2025 年营收 52 亿元，市占 20%，优势包括日本品牌背书、高端品质形象。预计 2028 年营收 80 亿元，CAGR 15%。

功能茶创新者方面，元气森林（燃茶/纤茶）、新进入者为核心标的。元气森林 2025 年无糖茶营收 24 亿元，市占 10%，优势包括 0 糖 0 卡概念先行者、年轻化品牌营销、电商渠道优势（线上 60%）、功能茶差异化（纤

茶系列）。预计 2028 年营收 50 亿元，CAGR 35%。新进入者（喜茶、奈雪）2025 年合计营收 18 亿元，定位高端（8-12 元），预计 2028 年营收 50 亿元。

产业链上游方面，茶叶种植基地、茶提取物供应商为核心标的。中国茶叶种植面积 3,200 万亩，年产茶叶 280 万吨，茶饮料用茶仅占 5%（14 万吨）。头部企业通过产地直采、基地合作确保原料品质与供应稳定。农夫山

泉在福建、云南建立 5 个茶叶基地，年采购量 3 万吨。茶提取厂毛利率 30-40%，仕加、天士力为核心供应商。

渠道商方面，便利店连锁、电商平台、自动售货机运营商为核心标的。便利店 2025 年 35 万家，2028 年预计 50 万家，无糖茶 SKU 占比从 45% 提升至 60%。全家、7-11、罗森无糖茶销售占比 60%，单店月销 200-

500 瓶，坪效高于含糖茶 30%。电商平台（天猫、京东、抖音）无糖茶销售占比 70%，2025 年 GMV 500 亿元，2028 年预计 1,000 亿元。

行业处于黄金增长期：2025 年规模 2,100 亿元，未来 3 年 CAGR 10-12%，2028 年预计突破 3,000 亿元。✓
无糖茶是最大增量引擎：2020-2025 年 CAGR 超 70%，占比从 10% 提升至 45%，2028 年预计达 60%。✓
农夫山泉领跑竞争格局：市占率 28%，东方树叶单品年销 85 亿元，无糖茶市占 35% 第一。✓
Z 世代 + 女性是核心人群：18-25 岁占比 45%，女性占比 55%，65% 消费者主动选择 0 糖产品。✓
线上渠道 + 便利店是核心渠道：线上占比 35%，便利店占比 20%，单店月销 200-500 瓶。✓
功能化 + 高端化是未来趋势：功能茶增速 35%，7 元以上高端产品占比从 20% 提升至 30%。✓
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消费品行业数字化服务商
人员在线 │ 客户在线 费用在线 订单在线 库存在线││ │

扫码领取行业解决方案


