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广告

□ 许礼清

随着气温上升，饮料消费旺
季也即将到来。而每到这个时
候，饮料行业总会有新的动向，
各大品牌开启“备战”模式。

值得注意的是，今年以来，
饮料行业传统豪强依旧新品频
出，在这当中，电解质饮料成为
不约而同重点布局的领域。根
据相关统计数据，2022年电解质
饮料市场规模同比增长50.1%，
达到27亿元，已经成为饮料行业
中增速最快的产品。

此外，果汁赛道正在逐步走
向复苏。可口可乐、怡宝、农夫
山泉、元气森林、味全等玩家纷
纷推出果汁新品，使得这一行业
重焕生机。

中国食品产业分析师朱丹
蓬认为，饮料赛道已经过万亿
元，入门门槛较低，所以引得很
多企业切入，但行业操作难度比
较大。“未来，销售比较好的肯定
是大牌或者功能性产品，因为这
也是新生代群体的刚需。”

电解质饮料火热

一直以来，电解质饮料都主
打补充人体流失的水分，提供微
量元素和电解质，主要面对的是
运动人群。

2020年时，电解质饮料在中
国市场仍然是小众产品。而如
今的电解质饮料产品，正如雨后

春笋般肆意生长着。
《2023年中国电解质饮料行

业市场洞察报告》显示，2022年
电解质饮料市场规模同比增长
50.1%，达27亿元，已成为国内饮
料行业市场规模同比增速最高
的饮品类别。在线上的增速更
快，根据天猫新品创新中心发布
的《2022电解质饮料趋势报告》，
2022年电解质饮料销售额同比
增速达到225%。

在市场持续增长当中，行业
巨头的动作最引人注目，头部品
牌纷纷推出电解质饮品，并且从
今年的情况来看，电解质新品被
密集推出。

朱丹蓬认为，电解质饮料是
一种功能型产品，在后疫情时
代，国人对于健康管理以及营养
管理有了更高的认知以及要求，
所以这一类产品应运而生。

清华大学快营销研究员孙
巍说，电解质概念是由宝矿力水
特引入的，长期以来进行了高价
的市场教育，而这两年部分商家
广告宣传进一步扩大了消费认
知，尤其是疫情期间电解质营养
教育，使得电解质水的市场需求

一下子就被引爆了。
“行业入局者颇多，若想脱

颖而出关键还是顶层定位要精
准。具体就是定客、定模、定品和
定价，锁定精准客户，选择精准渠
道触达，选准精准的价格带，做足
品牌宣传，错位竞争，取悦客户，
锁定渠道利益。”孙巍认为。

果汁赛道崛起

今年的饮料市场，还有一个
特征就是果汁赛道正在崛起。

根据媒体报道，去年多家饮
料上市公司的果汁业务增长均
达到双位数。今年入夏，可口可
乐、怡宝、农夫山泉、元气森林、
味全等玩家也纷纷推出果汁新
品。欧睿国际数据显示，2023～
2027年，我国果汁零售额规模预
计会逐年扩大，2027年规模将超
过790亿元。

孙巍说，果汁赛道也是大健
康爆发的一个触点，老百姓越来
越重视身体健康，果汁天然的认
知中具有营养元素，所以自然也
就再次火起来。

回顾瓶装果汁的发展路径

可以发现，在过去几年果汁整体
的发展情况并不乐观。据中国
饮料工业协会的统计，2015~
2017年，中国果汁零售量从
119.7亿升降低至117亿升，同期
低浓度果汁的市场规模从802.4
亿元下滑至788.2亿元，与果汁
整体市场走势一致。

一个标志性事件就是，
2020年，百事首席财务官Hugh
Johnston接受采访时透露，果汁
业务的利润率低于公司平均水
平。行业内对瓶装果汁的衰落
归咎为奶茶店及茶类饮品的冲
击。同时，也有声音认为，这与
果汁品类自身创新不足不无关
系。而如今的果汁赛道正在改
变这一现状，创新成为从业者关
注的重点，这首先体现在细分品
类上。

据了解，在今年的果汁赛
道，柠檬成为各大品牌的宠儿。
此外，“加气”也是果汁赛道的一
个创新方向。

孙巍认为，果汁赛道要想长
远发展，重点还是要围绕0糖0
卡0脂上进行创新，同时用百果
元素进行产品特色创新，口感还

是最重要的成瘾复购利器。

重点是渠道

渠道对饮料行业来说，毋庸
置疑是十分重要的一环。良好
的销售渠道可以将产品从工厂
送达消费者，进而促进消费，增
加市场份额；而在市场上，消费
者往往只购买他们熟悉和信任
的品牌，而渠道建设是扩大知名
度的重要方式。

以上述电解质饮料为例，触
达消费人群显得极为重要，据了
解脉动的新品“脉动电解质+”已
上线电商渠道，并将逐步在全国
范围的部分篮球场、羽毛球场、
足球场等运动场所、学校、便利
店以及部分城市的杂货店等多
个渠道全面开售。

在新消费时代，基于互联网
诞生了许多新消费品牌，而如今
也开始重视线下渠道的建设。
这一点元气森林体现得最为明
显，2023年年初，元气森林创始
人唐彬森拜访各地经销商，投入
更多的经费用于经销商开拓、培
训及市场推广。

孙巍认为，在饮料行业，得
渠道得销售，渠道的核心是利
益，如何激励渠道商和零售商是
核心关键。一个是拉，一个是
推，拉动消费者购买，推动渠道
商去铺货和动销，就能将终端激
活起来，有了销售就保证了利益
循环池。

饮料旺季到来
细分赛道迎“争夺战”


