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本篇报告主要复盘了全球知名连锁咖啡品牌星巴克在中国市场的发展

历程、经营情况，对星巴克在中国发展的优势&壁垒进行分析，通过对星

巴克与瑞幸咖啡等品牌对比，尝试探讨咖啡市场未来的竞争与发展。 

复盘星巴克中国发展：星巴克于 1999 年以联营模式进入中国，作为

“新式舶来品”通过品牌定位及圈层认同抓住高线城市商务白领及留学经

历人群的心智，并逐步发展教育中国现磨咖啡市场。后来中国高速城镇化

及中等收入群体扩大带动星巴克用户扩容，商业地产发展红利期提供发展

条件，星巴克加速发展并于 2017 年收回中国内地经营权。现阶段，以瑞

幸为代表的新零售咖啡品牌重构现磨咖啡业态，现磨咖啡价格中枢下移使

得咖啡功能性诉求得到释放，行业进入红利期，星巴克高速发展并发布

2025 计划，门店规模预计增至 9000 家。 

星巴克中国市场经营情况：中国区收入占公司总收入比例维持在 10%

左右，占国际分部收入在 40%-50%；目前门店规模 6000 家，一二线城市

门店占比达 86.7%；公司可比店增长受市场竞争格局变化及疫情扰动明显，

致近两年门店扩张带来的收入增长效应未完全显现；但星巴克会员忠诚度

高，消费粘性强，90 天内活跃会员数在 22Q1 达到 1800 万，贡献中国市

场收入的 75%；且数字化程度持续提高，22Q3 数字化订单占比达 47%。 

星巴克中国的优势&壁垒：多年发展积淀，星巴克已经形成极强的品

牌力、高度成熟的管理及完善的供应链，在中国咖啡市场形成独有的优势，

叠加较早进入中国市场先发占领核心用户及优势点位，至今已实现 6000
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家门店的规模优势，在大店模式下具备“降维打击”般优势。 

对比瑞幸咖啡等：经过多年的市场教育，中国消费者的咖啡消费习惯

逐步养成；另外由于中国的高速城镇化、极致的互联网基础设施等条件，

使减少支付“空间溢价”的小店模式得以快速渗透，目前已经出现瑞幸咖

啡等有声量品牌；我们认为星巴克凭借强品牌力和“第三空间”优势，未

来仍能够进一步渗透国内高线及下沉市场，但满足大众咖啡因需求的平价

咖啡品牌也具有广大市场，二者可并盛。 

风险提示：1）咖啡完成下沉市场的空间突破有待进一步验证，行业及

公司发展或将不及预期；2）食品安全风险；3）疫情影响超预期风险；4）

行业竞争加剧风险；5）原材料成本大幅上涨影响盈利风险。 
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