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为提升消费者金融素养和风险防范
意识，2024年3月以来，工商银行宁波
鼓楼支行积极响应国家金融监督管理总
局关于开展2024年“3·15”金融消费者
权益保护教育宣传活动的号召，以“金融
消保在身边 保障权益防风险”为主题开
展系列宣传活动，用金融力量筑牢消保
防线。

持之以恒开展反诈防骗宣教工作。
在常态化开展内部员工反诈宣教工作的
基础上，该行不断创新宣传形式，既确保
反诈宣传“无死角”，又确保宣传内容入
脑入心。3月以来，该行一方面依托工
银驿站向到店客户宣传，另一方面深入
学校、企业、商户、街道等开展主题宣传，
累计发放宣传折页1000余张。3月12
日，该行联合月湖街道、月湖街道派出
所，为辖区居民带来了一场别开生面的
反网络电信诈骗宣讲会。该行反诈宣讲
团的青年成员为居民们详细讲解了电信

诈骗的主要手法和发展趋势，结合银行
工作中碰到的常见诈骗案例，着重介绍
了转账汇款、存款理财中的陷阱，以及如
何对账户信息盗取、用卡安全等老年人
常见骗局“见招拆招”，倡导居民妥善保
管个人信息，绝不出租出售银行卡、电话
卡，培养良好支付习惯。活动结束后，一
位阿姨拉住该行青年员工的手，声称自
己可能已被“套路”锁定，在耐心了解事
情来龙去脉后，员工确认阿姨遇到了微
信百万保障骗局，随即帮助联系在场的
警官，帮助阿姨及时止损。

千方百计帮助客户守住“钱袋子”。
3月5日下午，一位60多岁的阿姨走进
该行，掏出手机神情焦急地询问工作人
员，自己手机上突然收到了“工行”发来
的验证码是什么原因。该行工作人员在
确认阿姨未在工行办理相关业务后，询
问近期是否有异常情况，在耐心引导下，
阿姨忽然想起之前曾经接到过一个自称

北京工行工作人员的来电，称需要其提
供个人信息并向其索要验证码。该行工
作人员立刻意识到这是一起针对老年人
的骗局，马上向阿姨说明银行工作人员
是不会向客户索要任何验证码和密码
的。同时，为保护客户资金安全，工作人

员指导阿姨将卡内资金转至其他银行卡
中，并结合常见骗局向阿姨讲解反诈知
识。“真的太感谢你们了，要不是你们及
时提醒，我的这点退休金可就都要被人
骗走了！”阿姨拉着工作人员的手再三道
谢。 通讯员 吴杨 文/摄

工行宁波鼓楼支行：
用金融力量筑牢消保防线

工行宁波鼓楼支行开展系列宣传活动工行宁波鼓楼支行开展系列宣传活动。。

刘平在东部新城开了一家棒
冰批发零售店，店面布置得很简
单，9个冰柜，一张收银桌。

店里有几百种棒冰、雪糕，从
和路雪、哈根达斯、乐天等进口品
牌到光明、伊利和蒙牛等国产品牌
都有。价位丰俭由人，单支价格从
几角到二十多元不等。客人进店
可以自主挑选，她也会根据不同需
求向客人推荐。

这是刘平做冷饮生意的第10
年，这两天钟薛高的事情她也有耳
闻。“网红不一定长红。”在她看来，
调门起得很高的钟薛高跌落神坛
是迟早的事。“因为它没有大厂那
种根基，荣辱全系于网友的好恶，
但是消费者的心理现在是越来越
难琢磨了。

“你说消费降级，20多元的哈
根达斯也有人买；你说大家喜欢
网红，但很多雪糕红不过两个
月。现在店里卖得更好的，是三
五元的中端产品。不过消费的细
化还是很明显，有人喜欢健康，有
人看中口味。”

她的店里也卖钟薛高，最便宜
的打完折后7元多。刘平说，单纯
从产品角度来说，钟薛高还是有自
己的受众群体的，但除了刚推出那
时有“神话效应”外，这两年它并没
有特别的光环。“以前消费者是图
新鲜，但现在选择也多，新鲜劲儿
也过了，就没有第一年的光鲜了。”

不过，她表示也能理解钟薛
高重营销的打法。因为在这个行
业里，如果不做噱头，新品可能“一
辈子”都冒不出头来。“只能说成也
萧何败也萧何”。

“十年前我刚入行的时候，雪
糕行业虽然已经有多个头部品牌，
但每个品牌下面只有十几个产品，
而现在每个头部品牌至少几十个
产品打底，每年还有不断被研发出
来的新品。比如光明一家的产品
就有近百种，每家店陈列个三四十
种，已经可以让客人挑花眼了。想
做爆款只能剑走偏锋。”同时她也
表示，钟薛高拉高了雪糕的消费单
价，从某种意义上来说确实对行业
发展有助推作用。

一度以“奢侈品”自诩的钟薛高。3月 11日，钟薛高食品(上海)有限公司及其法定代表
人林盛被限制高消费；3月13日，微博话题“钟薛高总部研
发区域空无一人”和“钟薛高有员工称已数月未领到工资”
登上热搜。

短短几天时间，这个曾经向奢牌看齐，也玩配货的“雪
糕界爱马仕”，遭遇了一地鸡毛的变故。

而通过“钟薛高之变”，也让人们再次将视线落在了
“冷饮雪糕”这一传统行业上。

行业急需新的“打法”

在很多人的认知里，“雪糕”是和
“夏天”强关联的产品。但事实上这门
生意在十多年前开始，就是个“四季皆
可”的常年项目。在便利店和超市的加
持下，雪糕成为随时可买的产品。

而消费习惯的改变，收入水平的提
高以及冷链物流运输技术的成熟，也为
其带来了节节攀升的市场体量。据艾
媒咨询和中国绿色食品协会对于全国
冰激凌行业市场规模的统计数据，
2024年市场规模有望突破1800亿元。

不过，四季都能做的生意，现在也
越来越不好做。和体量增长同步到来
的内卷以及消费市场的不确定因素，让
行业在前进中遭遇坎坷。

“行业的利润是越来越薄了。”刘登
元是一位从业8年的冷饮产品经销商，
他告诉记者几年前，雪糕生意毛利还能
有40%左右，但如今下滑得比较严重。

一方面，激烈的竞争之下，经销商
要被厂商压货，很多资金都被“冻”在了
12月、1月这样的淡季；另一方面市场
的不确定性也让生意的风险增加，摊薄
了利润。

“前年，包括钟薛高在内的一众高
端雪糕带起了‘雪糕刺客’风潮，但是去
年受大环境影响，高价雪糕迅速被低价
的产品打败。而且整个夏季雪糕的销
售都不理想，经销商们拿货也不是，不
拿货也不是。”刘登元说。

此外，雪糕线上线下的市场目前还
处于一种微妙关系，趋于保守的消费者
会在比价后下单，再加上大品牌们为了
抢占市场，不断研发新品，加码自己的
品类，内卷内耗的情况也越来越严重。

面对越加复杂的市场形势，行业急
需新的打法。在他看来，钟薛高也是在
帮行业试水：雪糕产品的优质化、个性
化，价位的层次化，以及适当的营销，都
是行业正向发展的必备要素，打法一定
要有创新。只不过这些要素之间需要
找一个比较好的平衡点。

记者 黎莉 文/摄
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钟薛高给出的启示

眼看他起高楼，眼看他宴宾客，
眼看他楼塌了——这应该是现下最
能概括钟薛高的一句话。

在其2018年横空出世的时候，
掀起的风浪足以震撼行业和消费
端。高颜值、高价位和高配方的“三
高”定位，加上林盛擅长的“说故事”
大法，让年轻消费者趋之若鹜。不
管是66元一根的“厄瓜多尔粉钻系
列”，还是“爱买不买”“火烧不化”等
话题，每一年钟薛高都能凭借网红
体质，频上热搜。

2023年3月，钟薛高发布了号
称“行业内首款与AI技术协同研发
的冰品”——Sa'Saa，定价 3.5 元。
有业内人士猜测，当时钟薛高已经
意识到高价之路受到阻碍，因此想
以低价产品重新打入市场。相信彼
时的它依旧认为一切还在掌握中，
也不会想到品牌楼塌来得如此之
快。

造成“钟薛高之变”的原因是多
重的。不过这6年的成败，也给了行
业很多启示。一方面，它让这个历
史悠久的行业第一次认识到，雪糕
原来还能这么玩，也让国人接受一
个国产雪糕品牌的价格，可以比肩
甚至超过进口品牌；另一方面，更让
行业看到极度重营销的后果，以及
线上获得成功的打法未必能让线下

“埋单”的事实——网红有风险，当
起来需谨慎。
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钟薛高“一地鸡毛”

雪糕销售
“新打法”在哪里？

网红不一定长红1


