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本土咖啡告别“9块9”？

价格战告一段落？

跑马圈地后的精细化扩张

事实上，9 块 9 活动力度收

窄，与咖啡原料价格上浮有一定

关系。

阿布阿布咖啡品牌创始人

“西郊小武”告诉记者，从2025年

年初至今，咖啡生豆价格一直在

涨，有些产区的生豆价格涨幅接

近 100%。而制作咖啡的原料主

要就是咖啡豆，这直接带动了咖

啡成本上涨。

根据媒体报道，雀巢在2025

年发出通知，将自8月1日起，对

旗下面向B端渠道的部分咖啡豆

调价，包括旗下意式特浓烘焙咖

啡豆、云南果香烘焙咖啡豆等，

上调幅度为5%—20%。

“不过，很多大的咖啡连锁

品牌跟产地都签署了价格保护

协议，它们受到价格波动影响会

小一些。”一位咖啡行业资深人

士表示。

在江瀚看来，原料成本增加

压缩了品牌利润，但这并非补贴

退坡主因，核心因素还是商业模

式可持续性考量。

用户消费咖啡产品时并非

只是盯着价格。

艾媒咨询报告提到，在2025

年中国咖啡消费者可接受的咖

啡店单杯咖啡价格中，21—30元

的 价 格 区 间 占 比 最 高 ，达 到

46.44%，表明大多数消费者愿意

接受中等价格的咖啡。其次是

11—20 元 的 价 格 区 间 ，占 比

30.34%，说明消费者对价格较为

敏感，偏好性价比较高的咖啡。

而 10 元及以下、41—50 元和 50

元以上的价格区间占比分别为

3.45%、1.84%和 0.69%，显示出消

费者对极端价格的接受度较低。

张毅提到，在门店数量达到

一定规模后，本土咖啡品牌势必

进入精细化运营的阶段。比如

供应链管理、门店坪效回归等。

而国内咖啡市场同样将告别价

格战，升级迭代至效率和品牌之

争。“头部品牌正在通过源头直

采自建烘焙基地，并通过更高效

的数字化选址能力、更智能的运

营 能 力 来 构 建 长 期 的 品 牌 壁

垒。”他说。

记者注意到，日前，瑞幸咖

啡首趟咖啡豆铁路专列从云南

普洱开往福建厦门。后续将进

行专列常态化运营，通过缩短运

输时间、优化供应链管理等，将

云南优质咖啡豆高效运抵瑞幸

咖啡全国各地烘焙工厂。同时，

在过去很长时间内，该品牌与全

球优质产区合作共建，打造了覆

盖高品质咖啡豆、椰子、茉莉花

等核心原料的全球原产地布局。

库迪咖啡则将人工智能、大

数据、云计算等技术广泛运用于

门店运营体系、供应链建设、产

品研发创新以及多项企业管理

流程中。同时，该品牌还多次探

索“咖啡+”，将咖啡从日常饮品

升为连接体育、文化、艺术的情

感载体。

“未来的国内咖啡行业势必

通过定位差异化突围。其中，瑞

幸咖啡聚焦办公场景、幸运咖深

耕县域、挪瓦主打精品快取。而

在价格带上，将从单一 9.9 元向

15—25 元中端及 30 元以上高端

延伸，服务人群亦从价格敏感型

向品质导向型拓展。”江瀚说。

中经记者 蒋政 北京报道

咖啡品牌对待“9 块 9”产品的

态度逐渐出现分化。

日前，库迪咖啡收缩全场9块9

补贴。而瑞幸咖啡的诸多优惠力度

和覆盖产品数量也在减少。但是，

华莱士的“WA 咖啡”刚刚推出 9.9

元月卡，每月最多可领 210 杯咖

啡。折算下来，一杯咖啡均价不到

5分钱。

在此动作背后，是各个品牌

营销策略调整和整个茶咖行业的

深度变革。经过近三四年的补贴

大战，本土主流咖啡品牌的门店

数量、会员基数以及品牌力逐渐

扩大，叠加上游原料价格上涨，咖

啡赛道进入精细深耕阶段。与此

同时，国内咖啡消费人群和氛围

同步升温，适时促销的咖啡单品

已成为很多新茶饮、连锁餐饮门

店的引流产品。

品牌营销专家路胜贞告诉《中

国经营报》记者，咖啡品牌价格战的

势能已经殆尽，咖啡消费市场和品

牌座次基本成形，整个赛道进入新

阶段。未来的咖啡品牌将迈入产品

和消费者细分化，用不同的产品结

构搭建和精细化场景塑造，满足不

同消费者的立体需求。

位于郑州市二七区的一家华莱

士门店中，一张印有“现磨咖啡 9.9

元包月畅享/最多210杯”的广告牌

放在前台最显眼的位置。

根据门店工作人员表示，这是华

莱士最新推出的促销活动，用户购买

咖啡权益卡，在30天有效期内可通

过小程序购买经典美式及其他产品。

“正常情况下，WA咖啡的价格

是十来块钱。在活动期间，这个价格

一定是亏钱的。不过，咖啡属于引流

产品，这两天到店消费的顾客和订单

确实多了。”门店工作人员说。

记者注意到，按照活动规则，顾客

在一个月内最多可享受210杯。折算下

来，一杯WA咖啡的价格不到5分钱。

艾媒咨询CEO张毅告诉记者，

华莱士的动作恰恰印证了我国咖啡

消费已经实现全民化，大众市场需

求持续得以释放。

路胜贞也提到，从精品咖啡屋

到超市速溶咖啡、瓶装咖啡，从9块

9 咖啡到华莱士的餐饮咖啡普及，

中国饮料消费市场已经完成对咖啡

产品的全面认知和消费观念普及。

只是，这种促销活动与当下主流

咖啡品牌营销的动作并不一致。

就在上述门店旁边300米的库

迪咖啡门店中，9块9能够买到的单

品变得更少。门店工作人员表示，

仍有一些9块9的咖啡产品，但部分

产品不再执行9块9的补贴政策，开

始上调价格。不过，该人员并不清

楚此次调价的原因。

记者登录库迪咖啡小程序了解

到，在“到店自取”一栏中，“特价畅

饮”中9块9的产品数量为15款，涉

及咖啡（美式、拿铁）、果茶（牛乳茶、

杏皮水）等。而其“爆款推荐”产品

更多集中在14元左右。

库迪咖啡相关负责人回应媒体

称，公司的确要缩小9.9元活动的覆

盖范围。部分产品延续特价9.9元

不限量，全线产品持续参与外卖平

台各类补贴活动。

事实上，早在 3 年前的 2023 年

2月份，库迪咖啡率先发起全场9块

9 的促销活动。彼时，库迪咖啡高

层多次表示，该策略至少持续 3

年。从时间节点来看，库迪咖啡的

确兑现了这一承诺。

在此期间，瑞幸咖啡也选择跟

进，推出更多的9块9的咖啡产品。

不过，在2025年2月份前后，瑞幸咖

啡逐渐开始缩减9块9的产品覆盖

范围。当下，顾客参与购买9块9咖

啡产品的限制变多，比如需分时段、

购买瑞王卡等。

整体来看，上述补贴政策带动

了本土咖啡品牌的快速发展。当下，

瑞幸咖啡门店和库迪咖啡门店分别

为2.9万家（截至2025年三季度末）

和1.8万家（截至2025年12月底），远

超星巴克及其他一些品牌。另外，蜜

雪冰城旗下的幸运咖和挪瓦咖啡的

门店数量在2025年均已突破万家。

更重要的是，咖啡品类在国内

市场获得高速发展。

窄门餐眼数据显示，2025 年，

全国新开约6.84万家咖啡新店，净

增长约1.67万家。另据艾媒咨询报

告，2024年中国咖啡行业市场规模

为7893亿元，预计2025年将突破万

亿元。中国咖啡市场正在进入高速

发展的阶段，预计未来几年中国咖

啡市场规模将保持稳定增长态势，

到2029年有望达到13908亿元。

盘古智库高级研究员江瀚认为，

库迪咖啡和瑞幸咖啡的动作标志着

本土主流咖啡品牌阶段性价格战的

缓和。这一调整源于企业自身盈利

压力，长期低价难以覆盖门店运营与

供应链成本，尤其在门店数量激增后

边际效益递减。事实上，国内咖啡市

场已从“拓客抢地盘”转向“提质稳增

长”阶段，消费者对品牌认知趋于成

熟，单纯价格刺激边际效用下降。

早在3年前的2023年2月份，库迪咖啡率先发起全场9块9的促销活动。

事实上，用户消费咖啡产品时并非只是盯着价格。

截至2025年三季度末，国内瑞幸咖啡门店达2.9万家。 蒋政/摄影


