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注重“情绪价值”：
健康、悦己是关键

商家营销归营销，消费者认可才是关键。
近年来，随着人们健康意识的不断提高，消费者

对于食品和饮料的要求越来越高。从最初的“口感
好”“风味好”到如今开始看重配料表，追求“干净”

“无糖”或是“营养”，健康已经成为食饮消费的新趋
势。

受访者张峰在我市经营着一家社区超市，他告
诉记者，以前夏天最好卖的饮料都是红茶、绿茶、橙
汁、酸梅汤、可乐、奶茶等口味饮料，今年开始却大
有不同。“顾客拿起饮料先看配料表，无糖的最受欢
迎。百岁山比红茶、绿茶卖得好，东方树叶比阿萨
姆奶茶卖得好。”他说，“就连来推销饮料、酸奶的厂
家销售代表都会主推无糖款，基本你在超市里能见
到的所有常见品牌，如今都在跑无糖赛道。”

在海勃湾区步行街经营着一家奶茶店的孙瑜也
有同样的感受：“店里的奶茶和果茶加糖量分为三
分、五分、七分和全糖，以前顾客最多点个五分，因
为再少就会影响口感，现在无论是到店单还是线上
单，点三分糖或者是去糖的顾客越来越多，以前够
用一个月的糖，现在能用三个月。”

饮料、奶茶喝无糖的就一定能获得健康吗？当
然，如果让医生从专业的角度来看，这点“控糖”量
相较于人体每天摄入的隐性或显性糖分压根不值
一提，但不可否认的是，很多消费者正是从这种主
动“控糖”的举动中获得了一种心理暗示，就像受访
者孙璐璐告诉记者的那样：“奶茶是戒不掉的，就用
少加糖来自我安慰吧。你可以认为这是一种情绪
价值。”

消费者的“情绪价值”来源于哪里？“00后”女孩
黄诗琪一语中的：“就是我高兴才行。”当下消费者
好像越来越看重这一点：“你营销你的，我高兴才买
单。”

众所周知，情绪价值其实对于现代人很重要，很
多时候，情绪价值就像背后支持的一双手，是人内
心最本质的一种需求。

受访者刘江经营着一家零食铺子。作为一名
“90 后”创业者，刘江认为自己的销售手段非常超
前：“比如,限时打折、朋友圈集赞、抖音集赞、直播
秒杀等等，火那么几天就过劲儿了，没有人长期买
单。”

一位女性顾客的随口抱怨“点醒”了他：“现在
谁还吃那么高油高盐又高糖的东西啊，你别说打折
了，免费给我都不一定要。”

“所以商家想营销，还要弄明白消费者的真实想

法。现在的消费者都很看重四个管理：颜值管理、
体重管理、健康管理、营养管理。你必须让人们满
足自我管理的需求，才能带给人们良好的情绪价
值。”刘江说。

拒绝“被割韭菜”：
价廉尚其次，物美才能赢

年轻消费者就一定会冲动消费吗？火爆一时的
“网红”产品落地会受青睐吗？

9月10日是星期日，也是教师节。记者用了一个
小时的时间在某刚刚落户我市的知名连锁饮品店外
观察发现，等待的客人虽然多，但论实际客流量，似乎
也并没有想象中的那么夸张。

须知，该品牌曾被称之为“奶茶中的爱马仕”，在
多个一线城市落户时，都曾因大排长队、黄牛高价等
原因上过新闻。

另一个已在我市重点商圈经营数年的蛋糕品牌
也遭到顾客“冷待”。曾几何时，该品牌奉行“饥饿营
销”，每次产品新鲜出炉都会引得大排长队，去得晚了
一定买不着。

“不是产品不吸引人，是我们已经厌烦了商家的
一些营销方式。”在前文提到的那家饮品店门口，一位
观望了一下，觉得等单人数过多而决定去隔壁饮品店
的女生告诉记者：“我还是很喜欢这个牌子的，价格也
能接受，但等单的时间太长了，明明有十几个工作人
员在操作，等一单还得半小时，不知道是在搞套路，还
是真的订单那么多、那么忙，但我没那个时间和耐心
在那里排队。”

“网红”不再被跟风追捧，是商家的“套路”过时
了，还是消费者的消费神经“警觉”了？记者觉得肯定
是后者。刘江曾吃过跟风网红的亏，去年他大价钱进
了一冰柜的“雪糕刺客”，本以为可以跟风“红”一把，

却不料消费者尝鲜之后，根本不买账。
刘江告诉记者，去年是雪糕界的“刺客元年”，高

价雪糕曾连续登顶微博热搜，各大媒体都在热议高价
雪糕的问题，很多大众听都没听过的雪糕品牌、口味
进入了讨论圈，这让刘江误以为嗅到了商机。

“按照以前的套路，人们为了满足好奇心也得买
来尝尝，比如钟薛高售价66元的厄瓜多尔粉钻雪糕，
还有茅台冰激凌等。为了当这个网红，我也高价进了
一批货，放在零食铺子里招揽顾客，短期内也吸引了
一波流量，不过风头一过，就再也无人问津了。”他说。

其实这种现象也很好理解。“00后”女孩段薇桉
说，虽然年轻人很喜欢跟风网红尝鲜，但年轻人也不
想当“韭菜”。“就算是流量出彩的花式新品可以满足
人们尝鲜的新奇体验，也还是得有高性价比才能满足
人们的价值需求。也就是说，我可以花 66块钱买一
根雪糕尝尝鲜，但你至少货有所值，能满足我们的期
待感，我才会第二次消费，否则谁愿意一直当冤大头
呢。”她说。

“有的商家觉得，年轻人就爱面子活儿，哪怕为了
发朋友圈秀一下，也会心甘情愿当‘肥羊’被宰，去高
价消费那些网红咖啡、网红零食、网红雪糕，还有网红
火锅等。其实年轻人也很现实，没有性价比，怎么可
能长盛不衰呢？凡是搞不下去的网红店，都是因为自
己定位有问题，年轻人消费是不太看重价格，但我们
看重品质。”“00后”男生郑孝彦说。

捧场“良心商家”：
你有“情意”我表“心意”

受访者高鑫最近享受了一把“网红待遇”。
因为一段交换特产的视频小火，高鑫被无数网

友称之为“良心商家”。“其实都是无心插柳柳成荫
的事儿。”高鑫说，“我刷短视频看到最近流行互相

交换特产，也玩了一下，跟一位海南省的网友互换
了一把。我自己家里本来就有亲戚在做草原特产，
家里牛肉干、奶茶粉、奶酪奶皮子都有，所以塞的包
裹也比较实在。对方拍了开箱视频，评论区好多网
友夸咱内蒙古人实在。我在评论区留了个言，没想
到这个视频居然火了，不少顾客专程找到我家店里
来买特产，说我给乌海人长脸了。”

无独有偶，经营着一家快餐店的王波也因为推
出了“1号餐”受到了网友们的热情对待。今年春节
期间，王波刷到一条视频，博主也是一名做餐饮的
爱心人士，对方在自己店里推出了“1号餐”，专门提
供给遇到困难没钱吃饭的人。领取方法就是找到
服务员说：“要一份‘1号餐’。”不需要点餐，吃完也
不需要付钱，更不需要跟服务员或者老板解释。“我
觉得这样挺好，商家做了好事儿，求助者不会被伤
自尊，挺正能量的，就在自家小店门口也贴了个牌
子。”王波说。

消息传开后，王波惊讶地发现，前来领取“1 号
餐”的人没几个，但主动表示要提供“1号餐”的人却
很多。“好多老顾客付钱的时候专门多扫了几块，说
给我留着当成本。还有人专门开车找我这个小店
来吃饭，说为了支持良心商家。”王波说。

没有透露真实姓名的网友“云端&轻扬”也给记
者讲了这样一件事。去年疫情期间，她经营的副食
蔬菜店因为连续两次在静默管理前不涨价、晚打
烊，“吸”来了一群忠实粉丝。“我已经建了两个 500
人的社区团购群。在此之前，我的团购群里只有 70
多个人。”她说，“说实话，按照当时的情况，我的食
品和蔬菜不卖掉也会坏，晚打烊是很正常的。不涨
价更正常，因为任何一个商家都应该有基本道德，
不能趁火打劫，趁乱涨价。我只是做了一个正常商
家做的事儿，没想到却收获了那么多的好意。”

“其实没有别的想法，就是很认可商家的做
法。”受访者刘林艳也是“云端团购群”里的一员，

“我和身边的人经常都会被这种小事所感动，支持
商家的生意，就算我们在表达心意吧。”

可能是因为善良的人总是能惺惺相惜，记者在
采访中发现，因为商家有“情意”而愿意表达“心意”
的消费者好像还真不少。

受访者刘静就给记者举了这样一个例子。她和
朋友在某湘菜馆聚餐，席间有两个小孩。店家注意
到后，主动蒸了两碗鸡蛋羹送给孩子吃，还另外赠
送了雕刻成小兔子的番茄果盘，这让刘静对这家店
顿生好感。“后来我又带不同的朋友到店消费了好
多次，每次不知道去哪里吃的时候，就自然而然地
想到了这家店。也不是说对这家的菜品多迷恋，就
是觉得这家店人情味比较重。”她说。

听起来很“感情用事”，但似乎也提醒商家，消
费者那个不容易被把握的“点”在哪里。

其实，食饮行业的这些“现象”更像一面镜子，
让我们从“吃吃喝喝”这些小事儿中，清晰地观察到
消费者，尤其是作为主力军的年轻消费者的一些行
为与想法。

无论是在消费时更加注重情绪价值，还是不想
当网红营销的“肥羊”，抑或者愿意给“良心商家”捧
场，愿意为商家的创新努力买单，都说明了在这个
消费升级的时代，人们的消费需求日渐复杂和多元
化。
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消费者对食品和饮料需求的多元
化和个性化最能体现消费升级背景下，
人们生活质量的提高和消费观念的转
变。

近年来，食饮行业消费规模不断扩
大，市场竞争日趋激烈，聪明的商家总
能想出各种各样的“妙招”来紧抓消费
者的心理，各种“概念”层出不穷。但消
费者也不甘心当“韭菜”，他们不再盲目
追逐“潮流”，而是更看重消费过程中的
情绪价值，从而让“吃吃喝喝”这些小事
儿也呈现出新趋势。

这些现象背后的原因是什么？我
市食饮行业体现得明显吗？对此记者
也进行了调查。


