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夏季水饮市场需求特点

解渴需求旺盛

夏季气温高，人体水分流失快，
消费者对水饮的解渴需求极为旺
盛。如在全国多地遭遇持续高温，
部分地区气温突破40℃时，饮
料市场进入旺季，水饮需求显著
提升。

健康需求凸显

当下消费者健康意识增强，夏季
水饮消费更注重健康属性。今夏
水饮市场融入健康、养生等元素
的产品受青睐，苦瓜、羽衣甘蓝
等配方的蔬果茶流行，苦瓜粉、
羽衣甘蓝粉等冲调产品成交量环
比增长8.3倍、3.3倍。

功能需求多样

不同人群对水饮功能需求多样。
男性消费者偏好中草药饮料、非
酒精发酵型饮料与运动饮料，用
于提神与保健；运动爱好者青睐
能提供额外能量的功能饮料。



水饮市场消费升级趋势

无糖茶饮市场增长
中国食品工业协会数据显示，2024
年无糖茶饮市场规模突破300亿元，
同比增长42%，反映出消费者对健

康饮品的追求，推动了无糖茶饮市场
的快速发展。

高端矿泉水市场发展
高端矿泉水市场年增速达到18%，

消费者需求从基础解渴向高品质方向
升级，货架上6元一瓶的天然矿泉水
更受关注，体现了消费升级趋势。

消费观念转变
如今消费者买水第一反应是看配料表、
问有无添加剂，而非价格，从“解渴”
到“品质生活”的消费观念转变明显，

推动水饮市场产品结构升级。



夏季水饮热门品类

电解质水
高温催生电解质水市场新格局，需求显
著提升。如外星人电解质水凭借科学配
方和多元化产品矩阵突围，0糖版本适
合特殊人群，添加维生素E与B6形成功
能差异化，2022年成为电解质赛道销
量第一。

无糖茶饮
无糖茶饮受消费者欢迎，市场规模增长
迅速。像便利蜂联合头部品牌促销近
50款无糖饮品，统一青梅绿茶等常被
消费者用于搭配自制饮品。

功能性饮料
功能性饮料能满足不同人群需求，如脉
动添加膳食纤维并保持低糖特性，七种
果味满足多元需求；尖叫推出专业等渗
系列，防漏运动盖设计独特，受运动爱
好者青睐。
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便利店水饮销售数据

上半年销售增长率
便利店上半年销售额稳定增长，增长率为10%。增长原
因包括有效的市场推广活动、新产品的推出和受欢迎度
以及国家经济形势的好转。

主要水饮产品销售亮点
瓶装饮用水销售额增长20%，成为水饮类产品的销售亮
点。此外，一些特色水饮如无糖茶饮、电解质饮料等也
受到消费者青睐。

夏季销售趋势
随着气温攀升，水饮产品销售热度飙升。7月以来，北京、
天津、上海等地便利店水饮销量显著增长，预计三伏天
期间将达到需求高点。



便利店水饮销售的优势与挑战

优势：即时性与低物流成本
水饮属于“重货”，线上销售物流成本过高，而便利
店可凭借即时性和低物流成本占据优势，满足消费者
即时需求。

优势：贴近消费者
便利店分布广泛，贴近消费者生活圈，方便消费者随
时购买水饮，增加了购买的便利性和可能性。



便利店水饮销售的优
势与挑战

挑战：市场竞争激烈
夏季是水饮销售旺季，各大品牌竞
争激烈，便利店需应对品牌商之间
的竞争，以及其他零售渠道的竞争。

挑战：消费者需求多变
消费者对水饮的需求从基础解渴向
健康、功能、个性化方向升级，便
利店需及时调整商品种类以满足消
费者多变的需求。



消费者在便利店购买水饮的行为分析

品牌关注度
消费者在便利店购买水饮时，会
重点关注茶里王、三得利、东方
树叶、元气森林等品牌。

零糖与功能性需求
零糖与否、功能性强弱是影响消
费者选择水饮的重要因素，如主
打0糖0卡的新式茶饮和电解质
饮料更受青睐。

搭配与个性化需求
受到便利店自制饮品话题的鼓励，
消费者会进行水饮搭配，如统一
青梅绿茶和苏打水、三得利乌龙
茶和味全葡萄汁的组合。
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常见夏季水饮促销活动类型

特价优惠
精选热门清凉饮料设置特价专区，
以低于平常的价格吸引顾客，还推
出每日一款“惊喜特价饮”，通过
大幅降价刺激购买，如xx超市精选
绿茶、柠檬水等设特价区。

满额减免
购买饮料达到一定金额可立减现金，
还可能赠送精美礼品。如购买饮料
满50元立减10元，满80元立减20
元并赠送环保购物袋。

组合促销
搭配“防暑清凉组合”“家庭消暑
套装”等，组合购买享受折扣优惠，
套装价低于单品总价，满足不同场
景需求。



常见夏季水饮促销活
动类型

赠品活动
购买指定品牌饮料赠送小风扇、
遮阳帽、冰垫等防暑小礼品，购
买满一定金额可参与抽奖，奖品
有饮料、凉席、空调扇等。

互动体验
在超市内设置饮料品尝区，提供
新品和特色饮品试喝，举办“清
凉饮料DIY”活动，邀请顾客参与
自制饮品，分享创意和乐趣。



促销活动对销售增长的作用机制

吸引消费者关注
通过特价、满减、赠品等活动，降
低消费者购买成本，吸引更多消费
者关注水饮产品，如xx便利店的
“清凉一夏”活动，购买指定商品
得免费饮料，吸引顾客驻足。

提高购买意愿
组合促销满足消费者多样化需求，
互动体验让消费者更好了解产品，
从而提高购买意愿，像“清凉饮料
DIY”活动增加消费者对产品的兴
趣。

促进销售增长
消费者因促销活动增加购买量和购
买频率，进而促进水饮销售增长，
如某超市夏季饮料促销活动期间，
销售额显著提升。



不同促销活动的效果评估

“折扣 - 销量”曲线评估
建立“折扣 - 销量”曲线，分析不同折扣力度对销量的影响，如7折
促销可提升销量20%，但需维持毛利率≥40%。

销售额和利润评估
对比促销活动前后的销售额和利润变化，评估活动对盈利的影响，如
某活动后销售额增加，但利润因成本增加未同步增长。

顾客反馈评估
通过问卷调查、在线评论等收集顾客对活动的满意度和意见建议，了
解活动的优点和不足，为后续活动提供参考。
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产品因素

品类丰富度
丰富的水饮品类能满足不同消费者的需求。如夏季除常
见碳酸饮料、瓶装水，增加无糖茶饮、电解质水等品类，
可扩大消费群体。2024年无糖茶饮市场规模突破300亿，
同比增长42%，显示出新兴品类的潜力。

品牌影响力
知名品牌具有更高的消费者认可度和忠诚度。像农夫山
泉、可口可乐等品牌，消费者更愿意购买。以农夫山泉
为例，其产品在市场上一直保持较高的销量。



产品因素

产品品质
高品质的水饮能赢得消费者的长期信任。如今消费
者更关注配料表、有无添加剂等。如高端矿泉水市
场年增速达18%，体现消费者对品质的追求。

价格合理性
合理的价格能提高产品的竞争力。便利店可根据不
同消费群体和市场情况定价，如7折促销可提升销
量20%，但需维持毛利率≥40%。



促销因素

促销活动类型
不同类型的促销活动效果不同。
如特价优惠、满额减免、组合促
销、赠品活动、互动体验等。某
超市推出“清凉夏日，防暑畅饮”
活动，通过多种促销方式提升了
饮料销售额。

促销力度
促销力度直接影响消费者的购买
决策。较大的折扣力度能吸引更
多消费者，如全线饮料产品8.5
折优惠，指定消暑系列饮料7.5
折优惠等。

促销时间
选择合适的促销时间能提高活动
效果。夏季水饮需求旺季，如6 
- 8月开展促销活动更能刺激消
费。便利蜂在7月结合高温消费
需求开展促销，水饮销量显著增
长。



渠道因素

便利店位置
便利店位置影响客流量和消费群
体。位于商圈、学校、写字楼附
近的便利店，水饮需求更大。如
学校周边便利店，学生群体多，
水饮销量可观。

商品陈列
合理的陈列能提高商品的曝光率
和吸引力。将热门水饮放在显眼
位置，搭配冷柜陈列，可促进销
售。夏季便利店品牌汽水7折，
搭配冷柜陈列，能吸引消费者购
买。

服务质量
优质的服务能提升消费者的购物
体验和忠诚度。如提供送货上门、
自助饮料机、休息区和充电区等
服务，可增加客流量。



市场因素

市场竞争
激烈的市场竞争会影响水饮的销
售。竞争对手的促销活动、产品
优势等都会对便利店水饮销售造
成压力。如其他便利店推出更优
惠的活动，会分流消费者。

消费者需求变化
消费者需求从基础解渴向健康、
功能、个性化方向升级。无糖茶
饮、高端矿泉水等需求增长，便
利店需根据需求调整产品结构。

经济形势
经济形势会影响消费者的购买力
和消费意愿。经济复苏时，消费
者消费能力增强，水饮市场也会
受益。如国家经济形势好转，便
利店上半年销售额稳定增长。
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模型的架构设计

整体架构概述
便利店水饮夏季促销档期销售增
长模型是一个综合性架构，涵盖
产品、促销、渠道、市场等多个
关键维度，各维度相互关联、协
同作用，共同构成完整的销售增
长预测体系。

产品模块
该模块聚焦水饮产品的特性，包
括品类、品牌、价格带等。如在
夏季，无糖茶饮、电解质饮料等
品类可能更受青睐，不同品牌的
市场竞争力也有所差异。

促销模块
包含各种促销活动形式，如特价
优惠、满减活动、组合套餐、赠
品活动等。不同促销方式对销售
增长的影响程度不同，需综合考
虑。



模型的架构设计

渠道模块
主要涉及便利店这一销售渠道的特点，如店铺位置、客流量、周边消
费群体特征等。优质的渠道资源能为销售增长提供有力支撑。

市场模块
关注市场环境因素，如季节特点、竞争对手策略、消费者需求变化等。
夏季高温会使水饮需求大增，但竞争也更为激烈。



各要素的量化指标

产品要素指标
产品方面，可量化的指标有产品销量增长率、市场
占有率、库存周转率等。例如，某品牌水饮的销量
增长率能直观反映其市场表现。

促销要素指标
促销活动的量化指标包括促销折扣率、赠品价值、
活动参与人数等。如满减活动的折扣力度直接影响
消费者的购买决策。



各要素的量化指标

渠道要素指标
渠道相关指标有店铺销售额、客单价、进店客流量
等。一家便利店的客单价高低能体现其销售质量和

消费者消费能力。

市场要素指标
市场要素可量化为市场增长率、竞争对手市场份额
变化、消费者满意度等。市场增长率能反映整个水

饮市场的发展态势。



模型的计算方法

数据收集与整理
首先要收集各要素的量化指标数据，如通过销售系
统获取产品销量、促销活动参与人数等数据，并进

行清洗和整理，确保数据的准确性和完整性。

指标权重确定
根据各要素对销售增长的影响程度，确定每个量化
指标的权重。例如，在夏季促销中，促销活动的权

重可能相对较高。



模型的计算方法

01
计算预测值

运用加权平均等数学方法，将各量化指标乘以相应权重后
相加，得出销售增长的预测值。如产品销量增长率乘以其

权重，再加上促销活动参与人数乘以对应权重等。

02
模型验证与调整

将预测值与实际销售数据进行对比验证，分析误差原因，
对模型的指标权重和计算方法进行调整优化，以提高模型

的准确性和可靠性。
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模型在促销档期的应用策略

产品组合策略
依据模型分析消费者需求，将不同类型水饮组合促
销。如组合碳酸饮料、功能饮料、果汁等推出“防
暑清凉组合”，满足多样需求，参考xx超市的组合

促销，能有效提升销量。

价格制定策略
利用模型评估成本与市场接受度，制定合理价格。
可设置特价专区，推出“惊喜特价饮”，或采用满
减、折扣等方式，像xx饮品公司全线8.5折，指定

消暑系列7.5折。



模型在促销档期的应用策略

01
宣传推广策略
通过模型确定目标受众，选择合适宣传渠道。如在社交媒
体投放广告、邀请网红直播带货，参考xx便利店与网红合
作，播放量超100万次可带来可观销量。

02
库存管理策略
借助模型预测销量，合理安排库存。避免缺货影响销售，
也防止库存积压。如根据往年夏季销售数据和模型预测，
提前储备畅销水饮。



成功案例分析

xx超市夏季饮料促销活动
xx超市在6月20日至7月20日开展“清凉夏日，防暑畅饮”活动。通过特价优惠、满额减免、组合促销、赠品
活动和互动体验等策略，吸引顾客。活动期间销售额显著增长，如瓶装饮用水销售额增长20%。

xx饮品公司促销活动
xx饮品公司在6月15日至8月31日举办“清凉一夏，xx饮品相伴”活动。采取产品折扣、满减活动、组合套餐、
新品推广和互动有礼等方式，线上线下结合。活动有效提升了产品销量和品牌知名度，全线饮料产品销量可观。

便利蜂夏季促销活动
便利蜂在7月联合头部品牌，以近50款无糖、功能性饮品为促销对象集中让利。结合消费者需求，推出饮品搭
配组合，冰杯也成为畅销品。7月1 - 7日多地门店饮品销量全面提升。



案例中的经验总结

01
精准把握消费者需求
关注消费者在夏季对清凉、健康、实惠的需求，推出相应
产品和活动。如xx超市提供新鲜现切水果、凉茶等，xx便
利店结合消费者自制饮品需求推出冰杯。

02
多样化促销手段
综合运用特价、满减、折扣、赠品、抽奖、互动体验等促
销方式，吸引不同类型消费者。如xx饮品公司的多种促销
活动组合，有效刺激消费。



案例中的经验总结

有效宣传推广
利用线上线下多种渠道进行宣传，提高活动知晓度。

如xx便利店与网红合作，通过社交媒体、直播带货
等扩大影响力。

注重产品品质与创新
提供高品质、有特色的产品，适时推出新品。如xx
便利店引入中式养生饮品，xx饮品公司推出水果冰

沙系列。
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模型优化的必要性

市场需求变化
消费者对水饮的需求正从基础解渴向

健康、功能、个性化方向升级，如
2024年无糖茶饮市场规模突破300亿
元，同比增长42%。若模型不优化，
无法精准匹配消费者需求，影响销售

增长。

竞争环境改变
夏季饮料市场竞争激烈，各品牌不断
推出新的促销活动和产品。如2025

年高温催生电解质水市场新格局，新
品牌不断涌现。模型需优化以提升便

利店竞争力。

运营情况变动
便利店自身的运营情况也在不断变化，
如不同时期的库存水平、销售数据等。

若模型不及时优化，可能导致库存积
压或供应不足，影响销售业绩。



优化的方向与方法

产品结构优化
根据市场需求，增加健康、功能、个
性化水饮产品的比例，如引入更多0
糖0卡的新式茶饮、高端矿泉水等。
参考消费者对配料表和添加剂的关注，
调整进货品类。

促销策略优化
结合不同促销档期和消费者需求，制
定多样化的促销活动。如推出“清凉
一夏”“节省一夏”“畅销一夏”等
系列活动，采用特价优惠、满额减免、
组合促销等方式。

数据分析优化
加强对销售数据的分析，深入了解消
费者购买行为和偏好。通过数据挖掘，
精准定位高潜商品，优化选品和陈列，
提高动销效率。



模型的动态调整机制

定期数据评估
设定固定周期，如每月或每季度，
对销售数据、库存数据、顾客反
馈等进行全面评估。对比不同促
销档期的销售情况，分析模型的
有效性。

市场信息监测
实时关注市场动态，包括竞争对
手的促销活动、新产品推出、消
费者需求变化等。根据市场信息
及时调整模型中的促销策略和产
品结构。

灵活调整策略
根据数据评估和市场信息监测结
果，灵活调整模型中的各要素。
如在销售旺季增加热门产品的库
存和促销力度，在淡季调整产品
组合和促销方式。
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人员培训与支持

知识技能要求
便利店员工需掌握水饮产品知识，如不
同品牌水饮特点、成分、适用人群等；
具备销售技巧，能根据顾客需求推荐合
适水饮；了解促销活动规则，以便向顾
客清晰介绍。

培训方式
可采用线上课程学习，员工利用业余时
间学习水饮知识和销售技巧；开展线下
集中培训，邀请专家或资深员工分享经
验；进行现场实操演练，让员工在实际
销售中提升能力。

支持措施
建立员工交流群，方便员工随时交流销
售心得和问题；设立奖励机制，对销售
业绩突出、服务优质的员工给予奖励；
提供及时的后勤保障，确保员工有良好
的工作状态。



数据监测与分析

监测系统建立

建立完善的数据监测系统，涵盖
销售数据、库存数据、顾客反馈
数据等。利用收银系统实时记录
销售数据，通过库存管理软件监
控库存变化，设置顾客反馈渠道
收集意见。

实时分析评估

对监测到的数据进行实时分析，
如分析不同时间段、不同水饮产
品的销售情况，评估促销活动的
效果。根据分析结果及时调整销
售策略，如调整促销力度、优化
产品陈列等。

数据应用价值

通过数据监测与分析，能精准把
握顾客需求，预测销售趋势，为
采购、促销等决策提供依据。例
如，根据销售数据预测某款水饮
的需求高峰，提前做好库存准备。


