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为什么消费者还在为“爱要不要”的高价钟薛高买单
姜 丹

湛江科技学院管理学院 广东 湛江 524000

【摘 要】：在今年的 6月份，一条“钟薛高雪糕最贵一支 66 元”的话题在微博上成为热搜第一名，话题阅读量高达 7.3 亿，

话题的起因是钟薛高的创始人表示，钟薛高雪糕的高成本导致了售价高，但是就是这个价格，你爱要不要。于是一句“爱要

不要”引发了众多消费者的讨论。之后，关于钟薛高层出不穷的负面报道更是引起了很多消费者的批评和怀疑。纵观如此，

仍有不少消费者在为钟薛高买单，并且未来钟薛高雪糕的销售额可能仍会保持稳定甚至上涨的趋势。独特的“钟薛高现象”

的存在，可为讨论当下国内消费者心理、消费者行为、社会需求及发展提供分析与参考的素材。
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1 研究背景

1.1 钟薛高企业研究现况

钟薛高成立于 2018年 3 月份，在短短的几年之内，这

个企业就创造出了一些令人惊讶的辉煌：2018 年在凭借一款

“厄瓜多尔粉钻”雪糕一炮而红，并且战胜了雪糕届“洋巨

头”哈根达斯，荣获雪糕类销量第一的宝座。钟薛高之所以

在几年的时间就可以达到如此轰动耀眼的成果，原因之一首

先是国内的雪糕市场需求给了钟薛高快速生长的一个肥沃

土壤。

1.2 国内雪糕市场研究概述

有报告粗略统计显示显示，中国雪糕市场规模稳居世界

第一，从 2014 年的 708 亿元，预计在 2021 年国内雪糕市场

规模将增长至 1600亿元。从产量上看，我国雪糕行业产量

增长较为缓慢，2018 年我国雪糕的行业产量达到了 125.8 万

吨，比上年度增产 4.3万吨。以此推算雪糕市场的规模增长

主要是依靠于消费单价的提升而不是消费量的增加。

2 钟薛高的营销活动及发展现状

基于有此稳健增长的需求趋势的市场环境，钟薛高当然

也是使出浑身解数，把握好市场规律，抓住机会，运用各种

营销手段，打造出了一个网红、高端的品牌形象从而构成了

它成功的第二个原因。

2.1 钟薛高的营销手段

钟薛高在前期曝光品牌阶段运用了各大社交媒体平台

进行了铺天盖地的营销，小红书、抖音、微博等均能看到钟

薛高的广告。众多 KOL为钟薛高的第一款“厄瓜多尔粉钻”

雪糕进行测评和宣传，并且形成晒单、关注、购买的正循环。

此外钟薛高从创立开始就高调区别线上线下两种销售方式，

并从包装符号、保质期、口味等方面凸显线上的品质和优势。

线下专供销售渠道的产品称为“渠道款”，并在外包装上印

制“渠道专供”字样进行区别，并且用了成本较高的冷链运

输服务，让消费者足不出户就可以吃到凉冰冰的雪糕。。这

种在销售渠道上的“精致”也更是为钟薛高增添了“有档次”

的形象。基于此，在双十一期间，这第一款钟薛高雪糕仅仅

15小时就售空，并且之后再不生产。此外，钟薛高也更是卖

着国货情怀，为消费者讲述着一个中国雪糕的故事：钟薛高

三个字是取自于百家姓，并且与“中雪糕”谐音，意味着它

将要实现一个关于雪糕的“中国梦”，成为“中国的品质雪

糕品牌”，同时满足了更广泛的群体对于个性化高端国货品

牌的需要。在 2019 年的直播热中当然也看到了钟薛高的身

影，钟薛高成为了 KOL薇娅、李佳琪直播间的常客，更是邀

请罗永浩在直播首秀上为自己宣扬造势。可以发现，哪里有

流量，哪里就有钟薛高，社会上甚至还流传这着这样的一个

笑话：其实钟薛高不是卖雪糕的，而是卖广告的。

2.2 现今社会关于钟薛高的声音

病毒式的营销着网红又高端的形象加上国内雪糕市场

稳定增长的需求确实为钟薛高前期打下来夯实的基础，使其

品牌深入人心，但是随着钟薛高的负面报道越来愈多，钟薛

高被提及曝光的次数也暴增，网络上出现了大量质疑与不满

的声音。除了创始者的态度过于“傲慢”以外，2019 年 4 月，

钟薛高就因五项产品涉虚假宣传遭黄浦区市场监督管理局

处罚；同年 8 月，钟薛高再遭嘉定区市场监督管理局处罚，

两次处罚均因产品涉虚假宣传。宣传中“不含一滴水，纯纯

牛乳香”的轻牛乳雪糕其实是掺了水的；别具一格的老树北

抹茶雪糕不是“只选用纯手工研磨的日本薮北茶”，而是由

鸠坑、龙井、薮北树等多个品种的茶树鲜叶制成。品牌创始

人的“傲慢”和种种虚假的曝光让钟薛高几次处在风口浪尖

上。很多消费者表示出了不满，并且还带有嘲笑的口吻去质

疑那些购买钟薛高高价雪糕的消费者在交智商税。但是正如
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我们所看到的，尽管如此，钟薛高仍然有市场，并且销量一

直比较稳定。

3 钟薛高消费群体形象分析

3.1 钟薛高消费者群体画像描述

从人口因素中的年龄角度去细分钟薛高对应消费者，钟

薛高的主力消费群体是年轻人，根据 2018年底凯度和腾讯

联合发布的《Z 世代消费力白皮书》我们可以把这部分年轻

人称为 Z 时代人。白皮书对于 Z 世代（出生于 1995-2010 年

的年轻人）的描写是：对于 Z 时代人来说，消费不单单只是

为了获取物理价值的满足，更多是为了获得心理价值的满

足。在马斯洛的需求理论中这种需求是处于自尊和自我价值

的需求层面。具体来说，消费对于 Z 世代人来说是为了满足

扩大社交圈、自我愉悦和探索这些更深层次的情感诉求。所

以他们在社交媒体上很活跃，容易被“安利”并且为了追求

自我和身份认同，愿意为有品质和有情怀的体验买单。

3.2 钟薛高消费者群体画像分析

从宏观的角度看，这部分的年轻消费者群体的特征也符

合我国现阶段的由于社会经济稳定发展所展现出来的结果。

随着中国特色社会主义进入新时代，习主席也提出了我国社

会主要矛盾已经转化为人民日益增长的美好生活需要和不

平衡不充分的发展之间的矛盾。也就是说更多的人注重的是

提升生活质量，而像购买钟薛高这样的产品便能体现出追求

高品质生活的标志。从马斯洛需求理论的角度来解释，人们

有了一定的物质基础，满足了最基本的匮乏需要（低级需求）

会想要去追求高级需求，产品或者服务的物理价值产生不了

太大的差异，所以同样的消费品或服务，消费者在物理体验

上感觉不出很大的区别，但是却还是会选择不同价位的消费

品或服务，主要就是由于心理价值所产生的，心理价值对应

着消费者的中高级需要。这种心理价值是靠品牌建设能力和

专业品牌建设工作来实现，那么钟薛高在品牌建设上无疑是

下了功夫，并且是成功的。

4 从消费者行为看钟薛高现象

消费者的知觉是影响消费者整个决策过程当中的行为

内部因素。知觉的产生过程分为展露、注意、理解。当然钟

薛高在展露的过程中已经得非常成功，但是展露中也同时存

在负面的信息，所以决定消费者最后是否真正产生购买行为

的就是消费者的注意和理解过程了。首先，消费者的注意具

有选择性，指消费者更倾向于注意与自己相关或原有态度较

为一致的信息，尽量回避那些与自己意见不合的信息。继续

购买钟薛高的消费者会存在更多的去注意与之前在脑海中

已经形成的高端的钟薛高形象，而有意或无意地去忽视一些

它的负面新闻。其次，在理解的阶段，消费者对于刺激物的

理解受多方面因素的影响，个体方面的影响包括消费者的知

识和消费者的时间等。钟薛高前期的病毒式曝光已经让其品

牌进入到很多消费者的意识域当中，那么消费者对于钟薛高

的认知也会相对较其他雪糕品牌而言更多一些，再加上钟薛

高利用便捷快速的冷物流技术节省了消费者的时间，因此消

费者在面对整个事件的时候，会更多地趋向于有利于自己的

方向去理解。

5 结论与展望

钟薛高在成立的这 3 年内是成功的：中国趋势乐观的雪

糕市场、消费者逐渐追求更有品质的轻奢生活、病毒式营销

影响消费者的决策过程，消费者知觉过程中的选择让其忽视

负面问题这几点会让钟薛高仍具有一定市场份额，加上高单

价可能会让其未来销售额保持稳定。但消费者的态度会随着

企业形象的转变而转变，消费者消极的态度会阻碍钟薛高的

发展。想要永久持续保持品牌价值和生命力，那么钟薛高还

需要化解一些由于“高傲”和“虚假”所产生的嫌恶，积极

扭转现有的负面形象，建立正面、真正的品牌自信，为消费

者提供品牌优越的同时，带来真正品质的享受，形成一个健

康正向的自我相关性。因为没人知道这些仍为钟薛高买单的

消费者的底线如何，这个底线又会支撑钟薛高多久呢？
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