
前7个月我国服务零售额增长5%
从“买商品”转向“享服务”

本报讯 丁雅妮 张艺瑾 在国务院新
闻办公室8月17日举行的新闻发布会上，
国家统计局新闻发言人表示，当前，品质
化、个性化、体验化的消费需求日益增长，
技术创新迭代不断催生新产品新业态，消
费潜力将进一步释放。

1—7月份服务零售额增长5.0%，快于
商品零售额3.9个百分点，居民消费重点从
“买商品”到“享服务”“重体验”转变。旅游
咨询租赁服务、文体休闲服务零售额同比

分别增长11%和10.1%，持续保持两位数增
长。数字化消费场景不断拓展，电子阅读、
网络视听等数字内容供给日益丰富，带动
通讯信息服务类零售额增长11.9%。

国家统计局新闻发言人王冠华介绍，
服务消费具有消费频次高的特点，像交通
服务、通讯服务、生活服务都是高频次的
日常消费。另外服务消费带动效应比较
强，以文旅消费为例，每次出游带动的不
仅仅是旅游景点的销售收入增长，还带动

周边的餐饮、住宿、交通等消费。因此，扩
大服务消费将持续成为扩大消费的主要
引擎。

此外，消费新业态持续释放活力。
1—7月份，网上商品和服务零售额同比增
长4.8%，其中网上商品零售额占商品零售
额的比重接近30%。面向品质消费、数字
便民的零售新业态增长较快，限额以上仓
储会员店、无人值守商店零售额增长均在
25%以上，购物中心零售额也实现了两位

数增长。
国家统计局新闻发言人王冠华表示，

乡村消费、入境消费潜力持续释放。1—7
月份，乡村消费品零售额同比增长2.4%，
增速高于城镇1.3个百分点。出入境便利
化政策持续优化，离境退税2.0版7月1日
落地实施，境外游客来华购物、旅行观光、
品质消费持续增加。7月份，多地离境退
税商品金额实现大幅增长，“中国游”的流
量正不断转化为“中国购”的增量。
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本报讯 近日，茉莉奶白正式推出品牌首款瓶装即饮轻乳
茶，并于全国山姆会员商店独家首发。不同于一次常规的新品
上新，此次推出瓶装产品，是茉莉奶白首次将消费者熟悉的招牌
风味从现制门店延伸至瓶装即饮场景。新品以门店长期热销的
招牌产品“茉莉奶白”为原型，希望在保留品牌茉莉茶香与醇厚
奶感的同时，让消费者在门店之外，也能更方便地喝到一杯熟悉
的“茉莉奶白”。

正式上市前，茉莉奶白还通过长沙五一广场、橘子洲头等
城市地标的瓶装主题装置提前释放新品线索。对于目前尚无
茉莉奶白线下门店的长沙消费者而言，随着瓶装新品进入山
姆，也意味着无需等待门店落地，便多了一种接触品牌招牌风
味的方式。

把招牌“茉莉奶白”装进瓶子里

从门店现制的一杯奶茶，到货架上的一瓶饮料，变化的不只
是包装和售卖方式。对于茉莉奶白来说，首款瓶装产品首先需
要回答的是：当产品离开现制门店之后，消费者是否依然能够感
受到熟悉的“茉莉奶白”风味？

因此，此次新品并未单独为商超渠道开发
全新的口味，而是选择品牌招牌产品“茉莉奶
白”作为产品原型，从茶香、奶感到整体风味进

行瓶装化呈现。
茶底方面，新品选用广西横州茉莉花都特级金奖茉莉花，沿

用七窨古法工艺，并搭配云南高山原叶茶，希望呈现清雅、通透
的茉莉花香。奶源方面，产品甄选北纬36?黄金奶源带牧场生
牛乳，生牛乳添加量≥38%，在茉莉茶香之外增加更加醇厚柔和
的奶香表现。同时，新品在配方上延续低脂低糖方向，在风味之
外兼顾消费者对于日常、高频饮用的需求。

从一杯现制奶茶变成一瓶可以随手拿取的饮品，茉莉奶白
希望保留下来的，并不是单一的某个产品参数，而是消费者对于
品牌招牌产品已经形成的风味记忆。

从“现在想喝一杯”，到“想喝的时候随时有”

过去，消费者购买现制茶饮，往往发生在逛街、聚会、下午茶
等即时消费场景中。想喝一杯，需要找到门店、下单，再等待制
作。而瓶装产品所对应的是另一种消费方式。

此次新品采用320ml瓶装规格，更方便进入办公、通勤、户
外出行等日常场景：相比现制饮品，也可以提前购买、随时取
用。这意味着，茉莉奶白与消费者之间的连接不再只发生在门
店：早上出门时可以从冰箱带上一瓶，工作间隙可以随手打开，
周末出游也可以装进随身包中。

从“专门去喝一杯”，到“日常生活里随时可以喝到”，瓶装形
式拓展的并不仅是一条销售渠道，更是茉莉奶白可以进入的
消费场景。

为什么首发山姆？

首款瓶装新品选择山姆作为首发渠道，也与产品新的消
费方式相呼应。相比门店现制茶饮，瓶装饮品天然更适合家
庭囤货、日常随饮等消费场景：而山姆消费者对于家庭采购、
新品尝鲜以及品质型饮品的需求，也为这款产品提供了更加
自然的消费环境。

通过山姆覆盖全国的门店及线上渠道，此前尚未覆盖茉
莉奶白线下门店的区域消费者，也多了一个接触品牌产品的
新入口。对于茉莉奶白而言，这并不是用瓶装产品取代消费
者熟悉的现制体验，而是希望在现有门店之外，再增加一种
与消费者见面的方式。

一杯现制奶茶，满足的是当下想喝的即时需求：一瓶即
饮轻乳茶，则可以进入家庭冰箱、办公室、通勤路上和周末出
游等更多生活空间。

从门店的一杯，走进日常的一瓶

过去几年，新茶饮品牌不断通过门店产品、空间体验
与消费者建立连接。而随着消费场景持续细分，消费者对
于饮品的需求也越来越多元——不仅希望在逛街、社交时
喝到喜欢的产品，也希望熟悉的风味能够出现在更多日常
时刻。

首款瓶装轻乳茶的推出，是茉莉奶白对门店之外产品形
态与消费场景的一次新尝试。从现制的一杯，到随时可以打
开的一瓶，产品形态改变了，但品牌希望留下的依然是消费
者熟悉的茉莉花香与奶茶体验。

随着新品登陆全国山姆会员商店，茉莉奶白也由此走出
门店这一单一消费场景，进入家庭、办公、通勤、出游等更加
丰富的日常生活空间，让更多消费者能够以新的方式，喝到
这瓶来自招牌“茉莉奶白”的茉莉香。 （中国商报网）

山姆上新茉莉奶白首款瓶装新品
本报讯 李婷 近日，在江苏吕四

港，伏季休渔结束后的首批渔船陆续
回港，满载着今秋第一网东海梭子
蟹。次日一早，这批活蟹将出现在永
辉超市股份有限公司（以下简称“永
辉超市”）鲜活水族馆。

这是2026年永辉超市开海季的
第一站。随着东海率先开渔，南海、
渤海也将陆续接力，永辉超市在全国
核心渔港搭建的源头直采网络随之
启动，三大海域的鲜活海产将分批登
陆全国门店。

永辉超市副总裁兼首席产品官
佘咸平表示，开海季不仅是永辉生鲜
供应链能力的集中体现，更是品质零
售与产地经济深度融合的实践。“我
们希望通过源头直采和场景化消费
体验的持续升级，让渔民的好收成变
成消费者的好味道，同时带动渔港经
济稳步发展。”

今年开海季，永辉超市在东海锁
定吕四港等核心优质产区，计划定向
直采约100万斤野生鲜活梭子蟹，深
度合作当地渔业合作社。永辉超市
坚持“保底收购、优质优价”，让渔民
出海劳作的价值充分兑现。

从码头到门店，永辉超市搭建了
一条“极速锁鲜”链路：渔获回港后立
即分拣，通过原海水恒温供氧冷链水
车运输。今年，永辉超市新增了多条
直发线路，供应链网络进一步扩展，
运输时效同步提速。同时，全流程温
控、溶氧数据实时监控，确保梭子蟹
从离水到进店全程鲜活。

永辉超市商品中心生鲜负责人
柯志一表示，开海季是检验生鲜供应
链效率的关键节点。

抵达门店后，梭子蟹进入永辉超
市调改第二阶段重点打造的鲜活水
族馆，同时，配套的海味厨房服务场
景则打通了海鲜消费的“最后一环”，
一站式解决消费者“买鲜、做鲜、吃
鲜”的全需求。

事实上，2025年开海季，永辉超
市梭子蟹销售较上年同期实现翻倍
增长，今年，随着海味厨房在更多门
店落地，“生熟联动”的场景势能将进
一步释放。

而该场景价值正在持续验证，
据了解，永辉超市今年在“小龙虾
季”的销售表现亮眼，比去年同期增
长超30%。

从码头到门店，从水族馆到餐
桌，永辉超市以源头直采体系和鲜活
消费场景持续升级。

永辉超市开海季解锁
海 鲜 消 费 新 场 景


