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价格杠杆一直是消费
市场上最主要的利器，厂家
和商家颇为敏感，不会轻易
言“涨”。一位广州家电卖场
相关市场人士揭示出市场
促销的“低价套路”：促销降
价时， 直接讲年度最低、史
上最低，等等；如果真的出
现涨价，就会说现在是最低
价，不买就涨价了……

尤其目前整体消费市
场并未恢复到正常，“低价”
号召力更有市场诱惑力。 根
据工信部下属中国信通院
3 月份的数据，1 月份国内
手 机 市 场 出 货 量 下 滑
38.9% ，2 月份下滑 56% ，
前 两 个 月 合 计 同 比 下 滑
44%，手机市场不只“倒春
寒”，而是整个“冬天”都未
结束。 本该进入旺季的空
调，形势不容乐观。 大数据
公司奥维云网（AVC）最新
推总数据显示，2020 年一
季度空调零售量同比下降
46.6% ， 零售额同比下降

58.1%。 格力董事长董明珠
在接受媒体公开采访时透
露，2 月份空调销售几乎为
零，3 月份仅有几个亿。

家电资深咨询师刘步
尘直言：“涨价只会让销售
更困难。 家电消费比较理
性，不太可能发生报复性消
费， 不像吃一顿饭那么随
意。 ”他表示：“格力电器年
度业绩预报显示，‘下一步
将加大促销力度’， 意味着
空调很快就会大降价，现在
的价格已经降到差不多十
年前的水平。 ”艾媒咨询董
事长张毅也认为，涨价本身
带有冒险性， 稍有不慎，可
能会导致翻车，给竞品带来
机会。

不过， 张毅同时认为，
涨价的大部分是口碑较好、
质量总体不错的，大胆涨价
能够测试消费者的价格接
受度，长期来看，未尝不是
一个虽然看似冒险但是不
失为进攻的策略。

今年疫情发生以来，“非
接触式”消费渐成一种潮流。最
近在手机市场上， 非接触式无
线充电趁势兴起， 多款热门旗
舰机既支持“最快 40 分钟充
满” 的有线快充， 还支持高达
40 瓦大功率无线充电，双管齐
下让手机快速“满血复活”。

算起来， 无线充电不是

最新技术， 但过去使用率一
直不高， 主因在于充电效率
偏低； 但近期不断涌现出非
接触式无线 快 充 。 近 日 ，
OPPO 发布了新 款 旗 舰 机
Ace� 2，最大看点就是“有线
+ 无线”快速充电，除了正常
65 瓦有线充电之外，还支持
40 瓦大功率 Air� VOOC 无
线充电技术。 根据实验室检
验报告， 手机电量只有 1%
的情况下，40 瓦无线充电达
到“充电 5 分钟， 开黑一小

时”，充电过程中手机背部温
度不超过 39℃。

无独有偶， 一加手机最新
发布了屏幕响应超快速的
120 赫兹瞳孔屏“一加 8Pro”
旗舰机，“快” 字当头， 支持
Warp� 30T 有 线 闪 充 和
Warp� 30W 无线闪充， 有线
闪充仅需 23 分钟就能充电
50%， 无线闪充 30 分钟充满
50%。 一加方面还配合无线充
电推出了旗下首款无线闪充
充电器，立式设计，方便在充

电过程中随时查看手机屏幕。
若要再算上 2 月份发布

的支持 30 瓦无线充电的小
米 10Pro 手机，显然，手机无
线充电经过技术进步， 已解
决了“充电不够快”的痛点。
更有意思的是， 无线充电还
支持反向充电， 让手机变成

“充电宝”， 帮别的电子设备
充电。 不过反向充电有一定
局限，效率偏低，OPPO� Ace�
2 与小米 10� Pro 反向充电
最高为 10 瓦。这只在特殊应

急情况下，才最为实用。
从使用场景看， 无线充

电仅需一个充电“桩”，就能
给手机、 平板电脑等所有支
持无线充电的电子设备“补
血”，非常适合家庭、办公室
等公共区域的多人、 多设备
“共享充电”。 手机无线充电
能力提高， 大半个小时多一
点可充满， 超过以往传统的
普通有线充电， 这预示着无
线充电有望跃升为主流方
式，“共享充电”进一步升级。

“报复性消费”未未到到
“报复性涨价”涌涌动动

———专家称，大幅涨价可能性不存在
文 / 图 羊城晚报记者 黄启兵

今年发生新冠
肺炎疫情以来，备
受困扰的消费市场
都在期待着“报复
性消费”。 然而，还
未等到“报复性消
费”，近期市场屡屡
出现“报复性涨价”
迹象：前一阵，海底
捞涨价沸沸扬扬，
以海底捞致歉、恢
复原价而告终；近
期， 空调市场又传
来涨价消息； 再看
手机市场， 今年旗
舰手机均价比去年
上浮近千元。

一边是整体销
售普遍萎缩， 商家
需要靠低价吸引消
费者； 另一边则要
保证一定利润，需
要 稳 定 价 格 支
撑———进退两难中
该如何定价， 还真
是给各大品牌出了
一道艰难的考题。

今年以来最明显的就是旗
舰手机领涨。2月份小米10发
布，价位定在3999元，比起过往
旗舰机涨了千元左右。 今年发
布 的 华 为 P40、realme� X50�
Pro、OPPO� Find� X2 以 及
iQOO� 3等旗舰机，整体均价都
在“涨”。 价格上万元的华为
Mate� XS 折 叠 机 和 三 星
Galaxy� Z� Flip， 一度缺货，华
为Mate� XS在非官方渠道价格
翻倍，达到 3.4 万元一台。

手机行业分析师、第一手
机界研究院院长孙燕飚认为，

今年旗舰手机让人感觉到价格
高，主要有两个原因：其一是今
年普遍开推 5G 手机， 整体成
本较高； 其二是各种豪华配置
不断堆砌到旗舰机当中。 艾媒
咨询董事长张毅表示， 上涨因
素主要还是成本， 跟市场需求
量、季节性本身没有必然关系。

小米CEO雷军在发布小
米10时透露， 仅研发一项就花
了十几亿元，OPPO、vivo等品
牌每年在研发方面投入逾百亿
元， 而目前5G手机刚刚起步，
远未达到亲民阶段； 今年多款

旗舰手机，普遍采用当前配置
最高的高通骁龙865芯片，再加
上高瓦数快充、120赫兹快速
响应屏，外加高配置拍照镜头
等，众多高配置硬件“堆砌”起
来，价格直接从4000元起跳。

值得关注的是，价格或许
与手机厂家“秘而不宣”的升
级策略有关。分析师孙燕飚认
为，手机品牌普遍希望走向高
端，旗舰机提价，有助于吸引
销售渠道帮忙， 增加利润空
间，同时建立起高低错落的价
格体系，根据市场灵活出击。

4月份以来，空调“涨声”
四起。根据空调经销商近日反
馈，奥克斯空调向经销商下发
了挂机上调120-150元/套、柜
机上调 150-200元的涨价通
知，此外美博空调也给经销商
发出了类似的涨价通知。

市场调查公司中怡康总
经理彭煜透露，近期对比每周
的线下数据， 他发现彩电、冰
箱、洗衣机、空调等四大家电，

确实出现了一定的“报复性涨
价”现象。 他分析认为，近期受
疫情影响，网络直播销售较为
火爆，而线下消费本来就不旺
盛。 这个时候，厂商对于线下
的促销力度并不大， 与其如
此，不如在有限的线下市场当
中，获得正常利润，以抵消一
季度以来线下市场平均销售
量下降 20%的不利现象。

不过， 彭煜同时表示，对

比发现主要产品的平均价格
涨幅，并没有超过 20%。 记者
在广州主要家电连锁卖场走
访时也发现，主要家电产品价
格并未明显上涨。考虑到厂商
近期为化解销售压力、频繁促
销， 即便内部基础报价微涨，
实际销售价格跟以往相差不
大。家电资深咨询师刘步尘表
示：“就目前形势，大幅涨价的
可能性根本不存在。 ”

“非接触式”玩上瘾？
手机靠上去就能快速充电“补血”

继 2020 年 1 月成功开启
天猫官方旗舰店， 并上线包括
珠宝、 腕表及配饰在内的全品
类产品后， 卡地亚近日宣布将
与 天 猫 奢 品 进 一 步 深 化 合
作———自 4 月 15 日起，卡地亚
天猫旗舰店将预售其标志性的
Santos-Dumont 系 列 限 量 腕
表。 这是卡地亚首次在网络平
台面向消费者推出此类独家限
量作品， 突破以往传统的线下
精品店发售模式。

今年 2 月 10 日， 在“天

猫超级品牌日 ” 活动的推动
下， 卡地亚天猫官方旗舰店
开 幕 当 日 就 创 造 了 销 售 纪
录 ： 限量版黑色陶瓷手镯开
售 1 分钟内即成交 , 另一款
全新手镯也在超级品牌日当
天即告售罄。

4 月中，瑞士高级珠宝与腕
表品牌伯爵（PIAGET）、奢侈品
牌万宝龙天猫官方旗舰店也宣
布正式入驻天猫。 据了解，宝格
丽也将于今年 5 月上天猫开
店，售卖香水和化妆品。

奢侈品牌放下身段
独家限量产品也能轻松网购

日前， 有媒体报道爱马仕广州太古汇店重装开业当天
销售火爆， 骄人的业绩再度让人们的目光聚焦在奢侈品行
业。 奢侈品牌近年来不仅努力在实体店营造品牌形象，同
时也加强线上布局。 疫情之下， 更加速了奢侈品牌的全渠
道布局步伐，为消费者提供更加便捷的线上购物体验。

文/图 羊城晚报记者 郑少玲

有业内人士指出， 如果按
渠道划分， 线上是奢侈品行业
增长最快的渠道。 麦肯锡此前
发布的《2019 年中国数字消费
者趋势报告》 认为， 在电商时
代，随着竞争不断加剧，消费者
偏好及购买行为持续发生变
化。 报告显示，中国电子商务市
场规模居全球首位，达到了 1.5
万亿美元， 网购交易额大于全
球十大市场总和。

巨大的中国市场吸引奢侈
品牌们放下身段，纷纷“上线”。
有数据显示， 天猫上已经汇集
150 多个奢侈品牌， 自 3 月以
来奢侈品消费呈现巨大增长，

“三八女王节”首日的销售额同

比增幅更达 140%。
网经社电子商务研究中心

主任曹磊认为，目前一二线城市
奢侈品电商市场趋于饱和，三四
线城市由于门店数量少等因素，
奢侈品电商市场前景会更好，奢
侈品“上线”刚好弥补了奢侈品
实体店无法全区域覆盖的短板。

贝恩咨询公司近日针对疫
情给零售企业提出了相关建议：
疫情会使得全渠道的需求得到
较大的增长，因此零售商应该积
极迎合消费者购物习惯的转变，
探索满足全渠道需求的方法，从
商品设置、业态发展、服务水平
和顾客体验等各方面，强化零售
企业的全渠道能力。

文 / 羊城晚报记者 黄启兵 图 / 品牌供图

手机想“领涨”？ 旗舰机高端化

家电要“微涨”？ 促销化解压力

“涨”还是“不涨”？“低价套路”主旋律
奢侈品牌加速全渠道布局步伐

业内人士：三四线城市奢侈品电商市场前景会更好
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四月到，贵州山野间的野菜就
“噌噌” 地冒头了。 从最初的折耳
根到现在的香椿、蕨菜……这个时
候你去贵州，就会发现在农贸市场
上，这些野菜摆得到处都是。

有美食行家表示， 蕨菜喜欢
在向阳处生长， 但对温度变化又
比较敏感，温度越高长得越快。 为
了让它在上桌前能保持脆嫩状
态， 当地人一般在清晨 5 时就去
采摘， 中午 12 时前发到机场，下
午就能运到广州的餐厅。 若是路

上稍微一耽搁，这蕨菜就长老了。
蕨菜最好吃的部位是苗头

儿，就像《尔雅·翼》所说的“蕨生
如小儿拳，紫色而肥”，芽头越肥
美越好吃。“黔言”的贵州大厨喜
欢把切片的农家腊肉在锅中煸到
油滋滋的， 与蕨菜一起在旺火中
爆炒，缱绻难分之际，赶紧撒点盐
巴辣子，那滋味香辣油润，下饭配
酒再适合不过了。 也可以把它汆
水去涩味，加水豆豉凉拌，酸辣爽
嫩，最是开胃。

如果说有一种鱼肉质不仅鲜
美还脆嫩可口， 那就是中山特产
脆肉鲩了。 然而疫情之下， 不少
脆肉鲩养殖户都失去向酒楼销售
的途径 ， 面临滞销亏本的局面 。
日前， 羊城晚报记者与脆肉鲩代
表品牌“东裕” 的养殖户和电商
平台聚粤优品代表座谈， 了解他
们如何在疫情之下艰难破局 、转
型升级。

从宰杀到半成品
脆肉鲩产业找寻突破口
“一开始， 养殖户都是把一整

条活鱼直接卖给酒店，没有经过任
何加工的。“东裕总经理李建荣向
记者说道。 丽景公司获得东裕授权
后，针对家庭消费很少买整条活鱼
以及缺乏处理、 烹饪经验的情况，
他们推出了分割概念，即对脆肉鲩
进行深加工，将鱼各部位分割并进
行独立包装销售，进一步提升产品
价值。 这不仅可以扩大销售渠道，
也方便酒楼可以按需进货，免去宰
鱼工序，节省人工成本。

他们结合消费者宅家还要品
尝美食的需求，研发部十余人的厨
师团队 2 月份花费十天，研发出大
约十款半成品菜，并与广州的合作
餐厅反复沟通，多次改良，不断优
化加工程序，把大部分菜品做到加
热、淋汁后只需 5 分钟就可食用。

“与此同时， 我们也希望借此
加 深 人 们 对 脆 肉 鲩 食 用 的 理
解———原来除了火锅还有其他吃
法。”李建荣自豪地说，“现在，甚至

还有人给出‘你们的鱼头比鲍鱼还
好吃’的评价。 ”在本土电商平台聚
粤优品上， 东裕脆肉鲩净鱼片约
250 克、65 元一份包邮，而 99 元就
有两份，有麻辣、酸菜、番茄等多种
口味供消费者挑选。 借助网络渠
道，“东裕”脆肉鲩拓宽客源，将产
品直接送到千家万户。

摸清消费者的胃
才能走进消费者的心
“了解消费者真的很重要。 ”聚

粤优品负责人梁风向羊城晚报记
者坦言。 由于煎炸、红肉类的产品
过多，“东裕”脆肉鲩作为较新鱼类
菜品获得了聚粤优品的青睐。 经过
前期调研，他们通过讲故事、画漫
画、 拍片等方式对脆肉鲩进行包
装，并通过送礼宾卡、在直播平台
和小红书教做菜等方式进行推广。

据悉，推广成果十分显著，聚粤
优品微信小程序共有 100 多位客户
购买了“东裕”脆肉鲩，而且交易量
每天都在增长。 不仅是“东裕”脆肉
鲩， 聚粤优品在疫情期间也为其他
滞销农户的产品出力， 帮商会联盟
8000 多个会员企业单位和 60 多万
的微信用户群搭建桥梁， 协助他们
开拓更好的产品销售模式。

梁风认为，如今，在酒店销量
持续走低、农户产品大量滞销的情
况下，养殖户只有改变思路，充分
了解消费者的最新需求，不断改良
自己产品，积极开拓新的销售平台
和推广渠道，成功几率才有可能大
大增加。

脆肉鲩变身家庭快手菜
转型升级赢取吃货芳心

不时不食·春芽
文 / 图 羊城晚报记者 王敏

最美人间四月天，此
时 绿 色 是 最 清 亮 的 颜
色。 群山尽碧 ， 百蔬生
芽，清柔甜嫩，正是尝鲜
时节。 说是鲜，其实是赶
早的“嫩 ”，选的是水灵
灵的新蔬 ， 质地格外娇
嫩， 如斯娇客怎能随意
粗糙对待 ？ 不下点功力
精工细做 ， 怕是糟蹋了
这四月天的美味。

云南的春天除了各色娇艳
的鲜花，最勾人的还有刚刚探出
头来的嫩芽。 譬如水中象牙，它
食味淡雅，纤维幼细，如清水芙
蓉，简单地清炒、白焯，已经是满
载春意的无上佳肴。

水中象牙是红河州建水县
的特产，又叫草芽，用来入馔的
是它幼嫩新生的根状茎。 云南民
谣里提及的“云南十八怪，席上

珍馐象牙菜”，说的就是它。
象牙菜生长在水里， 因此水

分足，质地脆嫩。 但让大厨头疼的
是， 它一经采摘， 便容易氧化变
色，所以必须养泡在水中，烹制时
才能取出，因此在广州极为少见。
在红河州， 当地人喜欢用象牙菜
来清炒或是煮汤， 为的是吃出它
的鲜味。 若碰上贵客到访，便会奉
上象牙宴招待，以示尊敬。

每年到了这个时候， 最能让
大厨热血沸腾的时令珍物， 非白
芦笋莫属。 这份对季节无比敏感
的珍贵食材， 只在4月中旬到5月
下旬现身，错过了便静待明年吧。

白芦笋就像古代的大家闺
秀，它与世隔绝，并以拥有一身
白皙娇嫩肌肤为美。 说穿了，它
不过是未见阳光的芦笋。 为此，
农夫们不仅要时刻留心着它的
生长，及时替它覆盖上松软的沙
土，以实现完全避光，而且培土
工作须贯穿整个生长过程。 更有
夸张的说法，就是连采收都需要
在夜间进行。

全球有十几个国家出产白
芦笋 ，包括意大利、德国、法国
等。 但从气候、土壤及培植技术
上来说，德国出产的白芦笋最为
金贵，因为品种最粗壮，味道带
甘香。

在中国，已有引入德国的白
芦笋进行培植，其中云南、山东
菏泽为主要产地。 品质上的差异
还是客观存在的，相较于远道而
来的欧洲货色，国内出产的价格

变得平易近人多了。 譬如在淘宝
上选购，两斤装白芦笋的售价是
20 至 30 多元。 由于山东和德国
的纬度相近，因此种植出来的白
芦笋个头接近欧洲版， 口感脆
爽，但甜软度略有不足。

白芦笋纤维细致 ， 身价矜
贵，所以厨师们都会将它物尽其
用。 一般会选用接近根部的一
段，即纤维较多的部分打成茸来
做汤， 可以尝到浓厚的白芦笋
味； 而最嫩的芽头部位会用来
煮、焯或是烤。 甚至连白芦笋皮
也不浪费，用它煲的水再焯白芦
笋，以增添笋香。

黄豆芽、绿豆芽吃多了，来上
一盘花生芽怎样？ 花生芽也叫花
生苗，外形酷似豆芽，洁白如玉，
但较为粗壮。

秋天收完花生后， 农民刻意
把根留下，到了次年开春时，就会
长出如手指一样的小苗来。 等它
长到 6 厘米左右， 就能掐尖儿采
下，去掉两端，仅取芽梗下锅，只
加少许盐来清炒， 尝的就是那种
脆生生的植物清香。

除了清炒， 还有什么更独到

的方式 ？“十二度城林 ” 的大
厨 会 加 入 鸭 胸 肉 来 炮 制 这 道
食材 。 待鸭胸肉中大部分油脂
煸炒出来后 ， 下花生芽翻炒 ，
至 其 微 微 变 软 ， 就 可 以 出 锅
了，软身的花生芽会带有丝丝
甜味 。

像广州越秀区的共和西农贸
市场等便有花生芽上市， 一般以
小包装出售， 价格在 7 元 / 袋左
右，即便价格不便宜，但下午 4 时
前基本就卖完了。

每年的 4 月到 8 月，都是桑
叶当造季， 不过顺德的嘴刁食
客， 往往只会吃四月所产的桑
叶。因为四月是春雨春雾最盛的
时候，湿度大，滋养得桑叶也格
外柔滑，称之为雾水桑，正是最
佳的时令食材。

顺德师傅一般以农家做法
烹制， 尽量保持桑叶的原汁原
味。最有意思的是桑叶菜煮熟浸
熟后，色彩一样青绿，蒸鱼饼、蒸
大头鱼、浸鱼丸……全部以煮熟
的桑叶衬底，演绎出一片油油绿
意。最世俗的做法是桑叶煮土鲫
鱼，桑叶带些许绒毛，纤维质感
重，和鲫鱼一起煮过后，吸收了
汤汁的叶子既有桑的清苦又带
鱼的鲜甜。

“百丈园”的大厨表示，桑叶
属于瘦物，饱含粗纤维，不适合
净煮食，所以必须搭配荤料。 滋
味带甜又不会抢风头的土猪肉、
鱼和走地鸡是最常选用的肉类，
这样才能让味蕾感受到桑叶的
香气和汁液。

基本上，桑叶可以用任何粤
菜的传统方式伺候，唯独不建议
用炒，因为桑叶汆水后，形态已
较为软塌，再炒后，就趋于无形，
外相不美。 掌握了技巧后，主妇
们可以在春日踏青，采回满怀绿
后，来一场清新可人的桑叶宴。

山东 白芦笋限时上市

云南 水中象牙如玉脆

湖南 嫩脆多汁花生芽

贵州 甜嫩肥美野蕨菜

顺德 雾水桑叶嫩且柔

百丈桑叶卷

花生芽炒河虾

蕨菜蛋黄奶油酱煮芦笋

清炒象牙

文 / 图 羊城晚报记者 宋昀潇 实习生 沈安荞

连连片片的的脆脆肉肉皖皖养养殖殖鱼鱼塘塘自自己己在在家家就就能能吃吃到到脆脆肉肉皖皖

配配合合冷冷链链渠渠道道需需求求的的脆脆肉肉皖皖快快手手菜菜

？？

枝枝上上新新芽芽
春春蔬蔬鲜鲜

扶 美食 超级带农 货


