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国内新晋第二大连锁咖啡品牌
瑞幸咖啡11月6日宣布启动“双11
首届 luckin 狂欢节”，优惠力度为

“充1赠2”，用户通过咖啡钱包充值
购买1张咖啡券就能获赠同价格饮
品券2张。根据瑞幸官方7日上午公
布的数据，活动首日，瑞幸销售数据
即突破515万杯。

双11是验证过去企业市场破局
能力的最好方法，甚至没有之一，无
论是业务还是团队还是个人，这种参
照都是最真实最直接。单日515万
杯的数据意味着什么？2017 年双
11，国内某咖啡品牌一周销量100万
杯，双12单天销量30万杯，号称相当
于1000家星巴克一天销售杯数。而
2017年一年，全家便利店卖出2000
万杯咖啡。

那么，瑞幸这次“双 11 首届
luckin狂欢节”首日销量，相当于星
巴克在中国目前 3000 多家门店 5

天，近一周的全国销量；是中国市场
全家便利店去年 4 个月的销售杯
数。互联网和新零售引爆咖啡消费
的影响，再次在咖啡行业创造新纪
录。作为咖啡业新兵，瑞幸也给行业
带来了新的业绩高度，有人戏称，“这
简直就是登顶咖啡业日销售的珠穆
朗玛峰！”

作为中国新锐咖啡品牌，瑞幸咖
啡一上市就连连打破咖啡业的行业
窠臼，创造各种新纪录，作为业内首
个新零售模式咖啡，是中国第一家
线上线下一体化全渠道的咖啡店，
不断迭代进化，可以提供堂食、自
提、外送三种服务，丰富了咖啡消费
的选择。

此外，瑞幸创业不到一年，已经
飞速晋升为中国第二大咖啡连锁品
牌，其最快拓店成长速度在全球咖啡
业也是罕见的纪录。

华西都市报-封面新闻记者王婷

11月6日，国内新晋第二大连锁
咖啡品牌瑞幸咖啡宣布，启动“双11
首届 luckin 狂欢节”，优惠力度为

“充1赠2”，用户通过咖啡钱包充值
购买 1张咖啡券就能获赠同价格饮
品券2张。

依照活动规则，从11月6日至11
月12日，用户购买瑞幸咖啡任意类型
咖啡钱包饮品券1张，可获赠同价格
饮品券2张，可累加购买获得更多优
惠，每位客户最多可购买5张。用户
通过瑞幸咖啡手机APP或微信小程序
均可参与此次活动，所有的注册用户
均可参与此次双11狂欢活动。用户
购买与获赠的饮品券在瑞幸咖啡全国
所有门店均可消费。饮品券将预存在
手机APP或微信小程序内的咖啡钱包
内，分为21元、24元、27元三种，分别
对应三档饮品价格。结算时，饮品券
可抵扣相应面额的商品费用，但不包
含风味糖浆及配送费，不设找零，超额
需补差价，一次可使用多张饮品券；咖
啡钱包饮品券购买后即可使用，有效
期三年。

瑞幸咖啡定位为新零售专业咖啡
运营商，做用户“喝得起、喝得到”的一
杯好咖啡。用户购买咖啡时下单、支
付均可通过手机APP或微信小程序，
在线选择自己喜欢的口味，还可以通
过手机直播观看咖啡制作的全流程，
咖啡制作完成后再去取餐，不用排
队。瑞幸咖啡从今年1月开始试营
业，5月8日转入正式营业。截至10
月23日，瑞幸咖啡已进驻北京、上海、
广州、武汉、大连等全国21座城市，门
店总量超过1400家。近日，瑞幸咖啡
还相继开通了北京故宫店、奔驰总部
店，工体汗水兑换工厂店，还进驻了中
石化加油站，与易捷合作在全国布局
门店。按照规划，今年底瑞幸咖啡全
国门店数量将达2000家。

一杯好咖啡，是瑞幸咖啡获得用
户青睐的基础。瑞幸咖啡全球优选上
等阿拉比卡豆、瑞士顶级全自动咖啡
机、新鲜烘焙新鲜现磨，保证每一杯咖

啡都处于最佳赏味期。通过以大数据
的方式优化门店布局，瑞幸咖啡不断
提升运营效率，优化用户体验。瑞幸
咖啡可提供堂食、自提、外送三种服

务。8月1日，瑞幸咖啡公布的数据显
示，外送订单平均完成时间降低至18
分钟，“30分钟慢必赔”超时率降低至
0.4%，用户满意度达到99.3%。

双11活动首日销售突破515万杯
“小蓝杯”首届“luckin狂欢节”

冲顶咖啡业日销纪录
双11瑞幸咖啡

启动首届luckin狂欢节 充1赠2

成都登顶“男色经济”

多功能、初学者专用、一步到位
……是男性购买护肤、美妆产品最为
关心的Top3特质。

在地域表现方面，综合男性购买
美妆、个护的消费力，以及消费用户
数，成都以极高的综合指数排名第
一，而深圳、杭州则位列二、三，接下
来是广州、上海、北京、东莞、重庆、苏
州、武汉。

一线城市在男性修容上竟然纷纷
败北，只能说成都、杭州男子们有闲又
有钱，在面子工程上一点也不马虎。

修眉成男性修容第一要义

重修容，轻护肤，是中国男性打理
面子工程的一大特色。据报告显示，
2018年，中国男性购买彰显对彩妆
的热情，虽然基数不大，但男士采购
美妆大幅增长——男士蜜粉销量暴
涨249%、男士眼影涨544%、男士高
光涨505%。

与此同时，防晒、隔离、颈霜、妆
前乳等商品则增幅不到50%。在卸
妆方面，男性几乎很少购买、使用卸妆
油、卸妆乳等专业卸妆产品，而肥皂、
洁面皂却成为“万能钥匙”，可以从头
用到脚，成为清洁皮肤的最高频工具。

除了彩妆外，男性还有一大修容
重点保护单位——眉毛。据报告显
示，淘宝天猫上最畅销男性修眉商品
是一组“男士修眉25件套”。

而与此同时，女性热买的修眉产
品则是一组“女士修眉3件套”，引得
不少女性自嘲“是我粗糙了”。在男
性热搜眉型中，“一字眉”、“剑眉”、

“棱角眉”成为top3热搜眉型。在用
户评论区，男性消费者普遍认为，眉
型对于面貌改善有“立竿见影”效果。

脱毛膏生须液暴涨

如果说彩妆与修眉还只是从外
入手的粉饰之举，那么脱毛膏与生发
液的双双暴涨则引起不少深思。

如今，80后已经成为护发、生
发、养发、植发军团的第一股生力
军。阿里健康数据显示，有11%用户
会选择生发剂、生发仪来帮助维护头
发健康，而3%用户则选择发际线笔，
有86%用户则会“一步到位”使用假
发套或种植头发。

如今，“脱发问题”年轻化已成为
都市人第一大隐忧。今年，阿里健康

“包不秃套餐”预售金额近100万，有
20多万毛囊被抢购，足以显示成年
人对于“毛不易”的忧思。

一边是努力生发生须，另一边则
是努力摆脱“毛手毛脚”。2018年，
淘宝天猫上“脱毛膏”陡然销量大涨
262%，夏季成为订单成交高峰时段，

“冰点脱毛”、“无痛脱毛”成为热搜关
键词。边脱毛、边生发……男士这样
与毛发做斗争的打开方式已成为一
大迷思。

华西都市报-封面新闻记者崔江

实体小店
靠“双线”联合求生

和往年双11不同，近两年新零售
的发展使与之所关联的线下实体越来
越多，超市、卖场乃至中小实体店铺也
被卷入新零售大潮中。

“每天出门去店里的路上，看见
大家都在如火如荼地做双11活动，
我也想凑个热闹。”今年，刘珊策划
了店里的双 11 活动，美团平台秒
杀、团购网站抢券、淘宝网店下单打
折……店里几乎尝试了所有电商在
线上促销的玩法。在刘珊看来，双
11活动并没有停留在以低价吸引消
费者上，而是有更深的意图。“双11
在线上促销只是手段，真正的目的
是借机试水店里的新产品，看看不
同平台带来的流量，哪个更适合门
店以后的发展。”

对于双11，刘珊的思路和许多电
商巨头的想法不谋而合。2018年天
猫双11玩法联动线上线下，引领阿里
数字经济体在今年全员All in；京东
提出“好物好玩，上京东”的口号，并把
门店作为无界零售线下重要布局；苏
宁双11以“上网上街上苏宁”为主题，
发动全国1万家全业态门店参与。但

对于实体小店来说，推动线上电商与
线下体验加深融合却是一种无奈。

刘珊的宠物店创业发端于上海，
刚开始只做线上售卖，由于顾客无法
直观感受甚至亲自参与，很难对她的
品牌建立信任感。

在刘珊看来，作为宠物鲜粮店，不
仅需要让顾客得到社区群体的消费体
验，更需要为宠物主人提供能看到宠
物鲜粮制作过程的条件，让他们对品
牌放心。“即便线下比线上有更多琐碎
的日常经营，人力投入更大，但我仍然
认为，传达科学养宠的生活方式，发展
线下是有必要的。”

不同顾客
需要设置不同手段

“来到成都创业开宠物鲜粮店，是
因为自己一直有个创业梦。”刘珊说，
进谷歌之前和朋友共同经营了一个母
婴礼品的电商网站，后来由于自己有
狗，也一直对国内狗粮行业关注，才想
到要进入宠物行业。

首次加入双11大促，几天下来，
刘珊自认为取得的效果还是比较令人
满意的。据介绍，BaoBox宝盒各平
台入口访客流量比之前增加 1.5 倍

左右，净收入因为产品打折而降低，
但吸收了一些新顾客，销量增加了
约2倍。

“双11的意义不能只单纯的拼价
格，还应该想想如何抓住消费者。”刘
珊说，消费者越来越精明了，哪些真的
在打折，哪些没有，都很清楚。

谈到实体小店如何做好双11大
促的生意经，刘珊表示，参加双 11
客户主要分为两类，一类是只在折
扣时购买的，就需要通过秒杀和团
购来培养这类群体；另一类是平时
也有购买习惯的客户，就需要给他
们一些新鲜的刺激，比如，融合鲜粮
零食玩具的礼盒作为回馈；对于新
客户，则需要让他们通过秒杀得到
试一试的机会。

“第一次策划双11，总的来说还是
比较茫然。看到网上一堆双11预售
的产品，总觉得自家的产品没有立足
之地。我在想，如果我是马云，我会再
发展一个什么购物节？马云爸爸真不
好当！”明年，刘珊还打算继续做双11，

“希望每一次都能做出一些新东西来
发展新客户，巩固老客户，不管是产
品，还是玩法，target我自己想要针对
的人群就好了。”
华西都市报-封面新闻记者欧阳宏宇

2018年，中国男性妆容频频刷爆社交圈。11月8日，据天
猫双11《中国男性好色报告》显示，中国男性正在变得越来越

“好色”，他们花费在护肤、理容、美妆上支出越来越多。其中，
成都男性荣登全国颜值消费榜首。

中国男性美颜报告
成都登顶“男色经济”最火爆城市

天猫双11将近，“剁手族”已经跃跃欲试。今年双11已经
不仅仅是电商的双11，在新零售大环境下，线下消费也与双11
联动起来，无论是线上电商所圈占的线下实体门店，还是传统的
大卖场、便利店、生鲜店及各类专业店，还有许多创业实体小店
也加入双11狂欢。

在成都经营着一家宠物店的刘珊就是这样一个创客。从谷
歌公司离职后，她辗转来到成都做起宠物鲜粮。今年双11，刘
珊和她的合伙人吴佳带着小店BaoBox宝盒鲜粮推出双11大
促。“现在的宠物行业竞争越来越大，同行压力让我们不得不借
鉴双11这种成功的商业模式。”刘珊表示，参与双11不仅让她
学到很多新的东西，更让她真切地体验到了“双线联动下，双11
的打折促销是越来越能满足消费者需求的体验经济”。

重庆妹离职谷歌成都创业

今年双11瞄准宠物鲜粮市场


