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本报记者 卢 岳 □ 王琦琛

6月 15日，蜜雪冰城的新品“糯香
柠檬茶”一经推出便以其独特的口感与
极具争议的味道成为社交媒体上热议
的焦点。有网友戏称其为“狗脚味”“袜
子味”，也有网友表示新奇独特，令人

“上头”。这些两极分化的评价勾起了
更多消费者的好奇心，吸引他们前往购
买“打卡”。

记者发现，在竞争日益激烈的市场
环境下，多家茶饮品牌开始另辟蹊径，
向“怪”卷起，如星巴克的“红烧肉拿
铁”、MStand的“麻酱拿铁”、汇源的“香
菜果汁”等产品都因其“猎奇”“黑暗”的
搭配在互联网上迅速走红。

口味评价两极分化 销量却一路上升

记者了解到，早在去年 11 月，霸
王茶姬就推出过一款名为“青青糯
山”的茶饮，因其独特的糯香风味被
消费者调侃称其为“狗脚奶茶”。7月
3 日，乐乐茶也与暹罗厘普联动推出

“糯香大口茶”。
从外观上看，糯香柠檬茶色泽清

新，与普通的柠檬茶别无二致，产品
页宣称“茶中有奇香，天然糯米香”

“清新解腻”“夏天的味道”是这款产
品的关键词。

7月 10日，记者来到蜜雪冰城（刘
家窑店），看到不少年轻人正在排队
尝试新品。消费者金女士对记者说，

“原以为这是一款清新爽口的饮品，
但尝过后却觉得味道很奇怪，有点像
袜子和抹布的混合味，有些难以接
受。”类似的声音在社交媒体上不在
少数，许多网友表示这款饮品一言难
尽，然而，也有不少消费者给出了正
面的评价，“糯米和柠檬的搭配很新
奇，每个人口味不同。”

尽管糯香柠檬茶引发了许多争
议，但也正是这种争议反而使之成为

了话题的焦点，微博话题#为什么糯
香柠檬茶评价两极分化 #阅读量超
4450 万。抱着“我倒要看看你有多难
喝”的心态，糯香柠檬茶的销量直线
上升，截止 7 月 1 日，糯香柠檬茶累计
销量已超过 1500万杯。

记者看到，微博、小红书等社交媒
体上，很多自媒体博主都在争相测评
这一款饮料，关于糯香柠檬茶的“热
梗”不断。不仅有许多“以身试毒”的
搞笑图文与短视频，还有网友研究起
究竟哪种味道更像“狗脚的味道”，并
得出结论“‘冰+三分糖’最正常，‘常
温 +七分糖’更浓，‘热 +全糖’最上
头”。网友调侃道：“谁不喜欢小狗的
味道？不到十块钱体验到‘撸狗’，我
赚了，雪王亏了。”

猎奇心理下的反向营销

除了蜜雪冰城外，炖物 24 章的
“ 西 湖 醋 鱼 茶 ”、眷 茶 师 的“ 辣 椒 鸳
鸯”、伏小桃的“腐竹咸麻薯奶茶”、茶
救星球的“苦瓜柠檬茶”、茶守艺的

“长沙很辣”、柠檬向右的“香菜柠檬
茶”等都在社交媒体上掀起不小的讨

论量，以“怪”为名，慢慢变成了茶饮
品牌们“出圈”的方式之一。

今年 3 月开始“爆红”的“白桦树
汁”同样评价两极分化，有人称赞其
是“液体黄金”，也有人表示是“智商
税”。数据显示，今年 3-6 月，白桦树
汁在抖音平台销售额达到 9607.0 万
元，同比增长 834.8%。

“看似是一场味觉的冒险，实则是
一场精心策划的营销战役。”7 月 14
日，知名战略定位专家詹军豪在接受
记者采访时表示，以“怪”为名的“黑
红”，离不开其独特的标签打造、对反
向营销的巧妙运用以及对消费者猎奇
心理的精准把握。

詹军豪告诉记者，反向营销实际
上是一种巧妙的营销创新，茶饮品牌
通过强反差产品的混搭组合，打破传
统广告的正面宣传模式，迅速戳中消
费者的猎奇心理，从而制造话题吸引
流量，不仅提高了产品的曝光率，节
省了广告费用，还增强了消费者的参
与感和互动性。

中国企业资本联盟副理事长柏文
喜也指出，这种猎奇的营销策略对品

牌来说屡试不爽。香菜、苦瓜、辣椒、
折耳根……各式各样令人意想不到的
配料都做成了饮品口味，让消费者产
生了好奇的探索欲，传统饮品与新奇
食材的碰撞，带来全新的味觉体验和
话题讨论度，使得这些猎奇饮品自带
流量，成为“出圈”爆款。

是“流量密码”还是“流量陷阱”？

业内人士认为，猎奇饮品的成功
不仅需要新奇口味的吸引力，也依赖
于品牌的长久信誉和消费者的信任。
对于品牌而言，猎奇的营销方式其实
是一把双刃剑，要求品牌方有足够的
自信和控制力，以确保话题走向不会
过于负面，如果尺度把握不当，反而
会造成消费者的流失。

去年 8 月，安慕希推出王一博定
制版“香菜口味”酸奶，虽然凭借流量
明星的热度一度热销，但后续推出的
十余款臭豆腐味、陈醋味、大蒜味的

“暗黑”口味酸奶并未延续成功，销量
一路下滑。

“追求猎奇与‘黑红’的自信来源于
其长期以来在市场上积累的良好口碑
和消费者信任。越是主打亲民、有稳定
受众群与口碑的品牌，时不时玩一把

‘花活’，越有趣、新奇，也就越容易‘出
圈’。”柏文喜告诉记者，这种新奇的

“怪”口味主要以尝鲜为主，往往是“昙
花一现”，难以维持长久的消费者热
度。因此，品牌需在猎奇与品牌调性间
找到平衡，避免陷入“流量陷阱”。

“创新虽好，但若忽视了产品与消
费者口味的契合度，可能会适得其
反。‘制造噱头’不应成为目的，质量
与口碑才是品牌发展的根本之路。在
茶饮市场日益激烈的竞争环境下，品
牌在追求话题性的同时，应当更加注
重产品质量的提升，让每一次消费者
的 体 验 都 成 为 品 牌 口 碑 的 正 面 积
累。”柏文喜谈道。

本报记者 卢 岳 □ 王琦琛

中国是世界上拥有最多日本料理店的国家。根据大众点
评 2023 年 6 月的数据，中国内地共有 79324 家日料店，日本料
理以 791 个品牌数位居异国料理排行榜首，甚至超过了粤菜
（706个品牌）与川菜（618个品牌）。

在经历日本排放“核废水”事件后，国内日料消费曾短暂
的陷入沉寂，但随着市场管理的规范和消费者对日料喜爱的
复苏，如今，日料餐饮市场正向细分化、多层化方向发展，国内
外品牌之间在“卷低价”“卷场景”和“卷创新”方面展开激烈竞
争。

“平价寿司天花板”抓住消费者的心

记者发现，近几个月以来，滨寿司、寿司郎、KURA 寿司等
多家日本平价连锁回转寿司店在天津、北京、上海等城市“多
点开花”，推出 10元至 20元的寿司，凭借极高的性价比和新奇
的经营模式吸引了大批国内消费者，逐渐成为日料界的新风
口。

这种低价策略不仅在一线城市奏效，二三线城市的消费
者也逐渐被这些品牌吸引。7 月 6 日，记者在滨寿司（北京蓝
色港湾店）现场看到，尽管距离开业已经过去了 5个月，这家寿
司店依然人气爆棚，每天营业时间内，即使排队取号两三个小
时，消费者依然络绎不绝。据了解，寿司种类繁多，每份售价
在 10 元起步，30 元的寿喜锅、48 元的刺身拼盘因极高的性价
比吸引了大量消费者。

目前，滨寿司、寿司郎等知名品牌已经在中国多个城市开
设了门店，并计划进一步扩大其市场份额。这些门店多位于
万象城、凯德广场、天虹购物中心、永旺梦乐城、万科广场等大
型商圈内，有效地带动了商圈周边的客流量。

“社恐I人一人食”趣味场景多元服务

在竞争激烈的市场环境下，日本料理品牌不仅通过价格
和菜品吸引消费者，还在丰富用餐体验、升级消费场景上下足
功夫。

于今年 6 月入驻上海的 KURA 寿司以新奇的扭蛋机游戏
模式而受到众多消费者的欢迎。KURA 寿司的每盘寿司售价
最低仅为 12元，每吃满 5碟寿司可以参与一次抽奖，消费者可
以“边吃边玩”，获得限定周边奖品。除此之外，“E”型回转带、
抗菌寿司盖、餐盘回收系统等方便的设备也极大地提升了用
餐效率，满足了不同消费群体的需求。

除了海外品牌外，争鲜、元气寿司等国产日料品牌也均采
用现代化的点餐方式，每桌配有 iPad，顾客可以自助下单，食
物通过传送带直达桌前，免去了与店员交流。桌上备有酱油、
山葵、姜末和抹茶粉等配料，店内还设置了单人食专属位，适
合那些喜欢独自享受美食的顾客。许多消费者表示，“这里非
常适合社恐 I 人的一人食，完全没有社交压力，可以一个人尽
情享受。”

知名战略定位专家、福建华策品牌定位咨询创始人詹军
豪认为，日本料理在中国消费市场的火热，一方面来自消费升
级与消费者健康饮食理念的普及；另一方面，日本流行文化在
中国的传播、独特的就餐体验与氛围也为其提供了新的发展
空间。相比于昂贵高档的西餐，日本料理品牌以亲民的价格、
新鲜的食材、多样的菜品、创新的服务吸引了广大国内消费
者。

供应链专业化、科技化、安全化

中研普华研究院于 6 月 7 日发布的《2023-2028 年中国日
本料理行业发展分析与投资前景预测报告》显示，日本料理已
成为国内餐饮市场发展速度最快的西餐品类。在北京、上海
等大城市，日料门店数量快速增长，市场需求旺盛，国内日料
市场正朝着细分化、多层次的方向发展，满足不同消费者的个性化需求。

业内人士认为，从主打高端定制的“OMAKASE”到平价新奇的回转寿司，
当前国内日本料理品牌竞争激烈，消费者选择多样，对品质和口味的追求越
来越高。7月 18日，经济学家、新金融专家余丰慧在接受记者采访时表示，为
了在激烈的市场竞争中保持优势，餐饮品牌需要不断创新，提供更多元化、高
品质的菜品，同时注重食品安全和环保，提升品牌形象和口碑。

KURA寿司的“黑科技”就是一个典型的例子，通过引入二维码“时限管理
系统”和智能化的顾客需求预测系统，实现精准的寿司供应管理和顾客需求
预测。这种科技和数据驱动的运营模式，不仅提高了运营效率，减少了食材
浪费，也大大提升了消费者的用餐体验。

“日料的专业性很大程度上依赖供应链，但食材供应市场散乱仍是一大隐
患。”余丰慧指出，日本排放“核废水”的事件给行业带来不小的冲击。2023年
8 月 24 日，中国海关总署发布公告称全面暂停进口原产地为日本的水产品。
随后，全国各地多家日料店积极响应，严格遵循国家制度，停止进口日本水
产。

专家指出，如今，面对日料门店数量的激增和市场的旺盛需求，日料品牌
更应注重供应链的优化和食品安全的保障。通过加强供应链管理，实现食材
的全程可追溯，确保每一道菜品都能达到高品质的标准。同时，加大在食品
安全方面的投入，提升员工的食品安全意识，确保消费者能够享受到安全、健
康、美味的日本料理。

本报记者 卢 岳 □ 王鑫坤

“好吃，还不容易长胖！”今年夏
天，以黄皮为代表的小众水果异军突
起，受到诸多消费者的青睐。在社交
媒体上，关于黄皮口味和吃法的讨论
热度不断攀升，也带动了茶饮等相关
产品的销量上涨。

此外，记者看到，这位“水果界的
新顶流”也正凭借其特性逐步成为各
乡村产地振兴的重要抓手。

黄皮走入大众餐桌
茶饮制品需求旺盛

据悉，黄皮已有 1500 多年的食用

历 史 。 其 果 肉 甜
美，但皮薄易损、保
鲜期极短。记者了
解到，因运输成本
过高，难以运离南
方，过去仅在广东
地区有着广泛的消
费基础。但如今，
随着餐饮市场的竞
争加剧，小众水果
开始大量涌入消费
者的餐桌，曾经被
称为“盲区水果”的
黄皮也不再是仅属
于南方人的“夏日
限定”。

以茶饮为例，
记者在外卖平台上
以“ 黄 皮 ”为 关 键
词，搜索出的结果
以茶饮居多，且价
格 大 都 在 20 元 左
右：如喜茶的“黄皮
仙 露 ”、1 点 点 的

“黄皮柠桃桃绿”等
等。某外卖平台数

据显示，黄皮相关产品的搜索量同比
前一个月上涨了 120%，外卖订单量环
比上涨了 80%。

“黄皮有一种很奇特的味道，有
点像芒果和菠萝混合的感觉，在我看
来非常适合做成茶饮。”现制茶饮爱
好者孙影告诉记者，“我是一个北方
人，原先并不了解这种水果，越来越
多黄皮茶饮新品的出现让我慢慢爱
上了它。”

中国商业联合会专家委员会委员
赖阳指出，“消费者对于果茶饮品的
喜爱实际上不仅仅来自于其对口味
的追求，更多的也是想尝试各种各样
的新奇事物。正因如此，在如今新品

同质化严重的背景下，大家推出的产
品往往会采用一些小众的水果。虽
然稳定性没有常态水果高，但是流量
转化却是实打实的。”

健康价值受追崇
产销渠道逐步拓宽

截至目前，有关黄皮的话题在一
些社交平台已收获超 4 亿次浏览量，
探讨黄皮的花式食用方法。记者发
现，黄皮早在两年前就曾因其独特口
感“火”出圈。如今再次被提起，消费
者开始更加关注其营养价值。

“饥食荔枝，饱食黄皮”，说的就
是黄皮健胃消食的功效。据了解，黄
皮果被广东人称为“正气果”，因其性
平、微温，既不会像西瓜、香蕉那般寒
凉伤脾胃，也不像龙眼、荔枝等水果
易上火。“对于有减重、养生需求的人
来说，黄皮营养价值高、含糖量较低，
能够成为水果中的优选。诸如黄皮
膏、腌制黄皮果、盐黄皮饮等都备受
年轻人推崇。”养生专家黄女士在接
受记者采访时表示。

记者从一家水果店店长处得知，
近段时间，黄皮价格出现了较大变
化，一些商品的进货价涨幅近 3 倍，

“尽管如此每天的销量依旧很好，属
实是太火了。”记者在美团平台的水
果超市看到，黄皮的价格大多在 30
元/斤左右，部分独特产区黄皮的售卖
价格甚至能达到 50元/斤。

产于云浮郁南县的无核黄皮作为
中国国家地理的标志产品，便是当下
热销的黄皮代表品类之一。相关数
据显示，今年郁南县无核黄皮种植面
积 达 19.5 万 亩 ，预 计 产 量 达 10.8 万
吨，总产值将达 60 亿元；另有黄皮加
工企业 27 家，其中省农业龙头企业 1
家，市级龙头企业 2家，县级龙头企业
5 家。如今，伴随着黄皮在全国的畅

销，各黄皮产地也正逐步形成自己的
产业发展格局，为乡村振兴注入崭新
活力。

产业化布局形成
乡村振兴行稳致远

7 月 19 日，“奋进百千万 共建新
郁南”2024 年“黄皮为媒相约都城”黄
皮深加工产品展销会在都城镇吉祖
湖公园广场举办，以展现郁南推进无
核黄皮现代农业产业的发展成果，并
向全球发出“岭南祖地风光美，万亩
黄皮等你来”的诚挚邀约。有关数据
表明，2023 年郁南无核黄皮累计出口
1169吨，出口金额则为 5845万元。为
抓住黄皮市场机遇，打造乡村特色产
业集群，亟需进一步拓展国内国际双
市场。

广东省云浮市委书记卢荣春曾在
先前的无核黄皮文化周活动上表示，
云浮将以打造千亿现代农业产业集
群为目标，讲好黄皮文化故事，推动
云浮郁南黄皮走进千家万户、走向世
界。

对此，业内人士表示：“要打造千
亿级黄皮产业，关键在于创新，在于
现代化。未来，产业多元化是黄皮产
业进一步开拓市场的重要方向，要持
续打造形成集系统生产、观光旅游、
科研创新、特色节庆文化于一体的

‘产学研+农文旅’融合发展产业体
系。”

农文旅产业振兴研究院常务副院
长袁帅补充到，黄皮等小众水果产业
也能够成为促进乡村振兴的“潜力
股”，“通过积极引进返乡创业人才，
专注于发展特色黄皮果种植业，能带
动周边群众就业，拓宽增收渠道，助
力乡村振兴。”在他看来，这种新型消
费场景正在为乡村带来前所未有的
活力与机遇。

主
打
平
价
、创
新
场
景

日
料
向
多
层
次
细
分
化
发
展

以“怪”为名 新式茶饮的“反向突围”

“黄皮”火爆今夏 小众水果赢得大市场


