
本社地址：湖南省长沙市韶山南路258号 潇湘晨报大厦 邮编：410004 报料求助热线：0731-85571188 广告招商热线：0731-85572288 发行投诉热线：0731-85573388 零售价：1元

经济 A07 扫描二维码
下载晨视频App

下载晨视频

2025.07.02 星期三编辑：朱宗威 版式：刘芳 校读：吴和健

企示录

本报记者李轩子 长沙报道

在长沙各大商场，波比艾斯的“巧克力果仁大华夫”冰淇
淋正成为逛街新宠。店员将新鲜出炉的华夫饼卷成甜筒状，
接着将牛乳冰淇淋注入其中，再淋上巧克力酱、撒上坚果
粒。这份层次丰富的口感，让它成为众多年轻人的心头好。

从汲取台湾“巨无霸”灵感的冰淇淋，到如今独创的烤
华夫筒成为爆款，波比艾斯用了 15年完成从跟风者到引
领者的蜕变。这期间波比艾斯做对了什么？近日，波比艾
斯品牌创始人罗海平接受本报记者采访，他说，当初的创
业动机只是“想在长沙安个家，娶个媳妇”，而现在则希望

“让世界品尝中国现烤的华夫筒冰淇淋”。

当被外界贴上“网红品牌”标签时，罗海平显
得有些意外。“我觉得我们从来不是网红品牌，我
们要做的是长期主义。”

“去年我们想明白了，这辈子就专注做好现
烤冰淇淋这一件事。”罗海平说，“我们不需要满
足所有人，只要服务好爱吃冰淇淋的这群人就
够了。”

罗海平表示，这种专注将体现在产品打磨的
每个细节上，“在不断地做好内部产品以及服务
体验后，我觉得不管外界如何变化，我内心是有
一股力量的。”

在产品研发上，波比艾斯坚持“好吃、好看、
好玩”的原则，但绝不本末倒置。“好看不能过度，
否则就成了华而不实的花架子。”罗海平解释道，

“我们首先考虑的是如何让消费者持续复购。”为
此，波比艾斯持续在健康原料、极致口感、颜值三
个方面下足功夫。

波比艾斯门店突破 1100 家，被罗海平视为
“新起点”。“千家门店只是数字，我们要回归创业
初心。真正的挑战不在于开店数量，而在于如何

持续保证品质。”他强调，“我们希望的是能够把
每一家门店做到盈利，然后服务好每一位顾客，
这是我们最重要的一件事情。”

目前，波比艾斯正重点布局华东市场，计划
开设 180 家门店。罗海平对中国冰淇淋市场充
满信心，“欧美人均年消费冰淇淋 10 公斤，中国
还不到 1公斤。随着消费习惯改变，这个市场潜
力巨大。”

谈到茶饮品牌等“跨界”竞争，罗海平持开放
态度：“现在很多茶饮品牌也在做冰淇淋，比如茶
颜悦色、蜜雪冰城，我觉得这是好事。更多品牌
参与能共同培育市场，提升整体消费量。”

这份专注不仅限于国内市场。波比艾斯已
迈出国际化第一步，首家海外门店在马来西亚开
业。罗海平透露，“如果在马来西亚直营模式跑
通，实现盈利，我们才会考虑去放开加盟，乃至到
拓展东南亚市场。我们的愿景是让全世界都能
品尝到中国的现烤华夫筒冰淇淋。”

让中国品牌走向世界，这是罗海平和波比艾
斯的期待。

冬天也能卖冰淇淋，“折腾”出千家门店

现烤华夫筒冰淇淋迅速成为波比艾斯的新爆款，推动
品牌步入发展正轨。然而与其他快节奏的餐饮品牌相比，
波比艾斯的成长速度显得尤为“缓慢”。

“当时我对连锁经营完全是个门外汉，直到遇见一位
改变我想法的贵人。”罗海平坦言，创业初期对连锁模式毫
无概念，是长沙本土品牌绝味鸭脖给了他关键启发。

当时，一名绝味鸭脖的江西加盟商看到仅有几家直
营店的波比艾斯时直言：“照你这样一家家开，什么时
候才能开到十家店？”正是这句话，促使波比艾斯在江
西赣州开出首家加盟店。如今，品牌全国门店数量已
突破 1100家。

然而快速扩张的道路并非一帆风顺。2022年，波比
艾斯遭遇发展瓶颈，门店数量长期徘徊在 300 家左右。

“当时最大的问题是门店形象不统一，”罗海平反思道，
“红色、绿色、暮色混杂，完全不像连锁品牌。加上管理
团队不够专业，严重制约了发展。”经过内部整顿，团队
引入专业人才并建立标准化流程，为后续爆发式增长奠
定了基础。

季节性经营难题曾困扰波比艾斯，却在购物中心意外
找到突破口。他们发现：商场内温暖的环境反而刺激了消
费需求，部分门店冬季业绩不降反升。自2015年起，波比
艾斯战略转向购物中心渠道，目前95%的门店进驻商场，既
规避了天气影响，又锁定了稳定客流。为应对季节性波动，
品牌还创新性地引入鸡蛋仔等产品，构建全天候产品矩阵。

即便确立了品牌基调，波比艾斯过去三年仍在“折腾”
中前行：砍掉全部茶饮产品、在冰淇淋中融入咖啡元素、尝
试回归街边店模型。今年，茶饮产品又被重新纳入考量范
围。去年，品牌更是做出“大胆”决定——将产品平均提价
1.2元。“我们纠结了很久，也有所顾虑。”罗海平说，“但最
终决定选择品质。我认为消费者可能在乎价格，但更在乎
的是产品品质。”

“生命在于折腾。时代在变，消费习惯也在变。”罗
海平解释道，“现在购物中心同质化趋势明显，我们就得
跟着调整模式。比如调价是为了精准聚焦客群，街边店
则做出一些‘差异化’；增强品牌势能，就得搭配饮品做
复合型业态。”

面对行业同质化竞争，如今的罗海平显得从容：“前几
年我也焦虑，也很有危机感，但后来我想明白了没有什么
不能抄袭的产品，但我们有两样别人拿不走的东西。其一
是原材料，其二是专业团队，这些构成了波比艾斯最坚固
的护城河。”

靠华夫筒走出冰淇淋爆款之路

时间回到 2010年盛夏，长沙黄兴南路步行街一家小
店内，年轻的罗海平正满头大汗地调试着一台从美国引进
的冰淇淋机，忐忑的心绪在燥热的空气里翻涌。

这台能制作“巨无霸”冰淇淋的设备，是他从台湾电视
节目里捕捉到的转型契机，也是倾注了全部心血的第三次
创业尝试。

“那时要是去打工，每月最多挣 1000块，还是要靠创
业改变命运。”这个从农村走出来的年轻人，曾开过体育用
品店，也试过奶茶生意，但都反响平平，彼时最大的愿望就
是在长沙安个家，娶个媳妇。

一次偶然的机会，他在电视上看到了“巨无霸”冰淇
淋，那种视觉冲击力让他眼前一亮。

“当时长沙没人做这个，我就想试试。”说干就干，罗海
平立即托人买来设备，在长沙最热闹的步行街附近开了波
比艾斯首家门店——“佩乐甜品站”。这个名字的灵感，来
源于麦当劳的甜品站。

很快，造型高耸入云的“巨无霸”冰淇淋一炮而红。
2013年，这款冰淇淋更是登上湖南本土王牌节目《越策越
开心》，一跃成为长沙“打卡神器”。

然而，爆品的光环并未持久。到了2014年，模仿者如
雨后春笋般涌现，消费者对“巨无霸”冰淇淋的新鲜感同样
在消退。缺乏专业团队和营销经验的罗海平，眼睁睁看着
仅靠单一爆品支撑的生意逐渐滑坡，焦虑至今仍留存在他
的语气里：“当时完全靠一个产品撑着，团队不专业，营销
也跟不上。”

危机之下开始寻找新出路。一次偶然的灵感，让他们
盯上了“现烤华夫筒”。罗海平偶然看到电视中欧美冰淇淋
店现烤华夫筒的画面，“如果把现烤华夫饼和冰淇淋结合起
来，会不会更吸引人？”这个灵感让他如获至宝。

除此之外，香味灵感则源自星巴克——他留意到咖啡
豆的香气总能吸引顾客，便琢磨着用现烤华夫的香味为门
店引流。

“我们运气好一下就找到了新爆品。”罗海平回忆时坦
言，研发现烤华夫筒的初衷，既是为了用更酥脆的口感提
升味觉体验，也是希望借由烘烤香气形成营销卖点。
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从长沙街头开到东南亚，让全世界尝到中国的冰淇淋

波比艾斯门店，消费者排队购买产品。

波比艾斯创始人罗海平在门店做冰淇淋。组图/受访者提供

汽油、柴油价格上调
据新华社电 国家发展改革委1日发布消息，

根据近期国际市场油价变化情况，按照现行成品
油价格形成机制，自 7月 1日 24时起，国内汽、柴
油价格每吨分别上涨235元和225元。

国家发展改革委有关负责人说，中石油、中
石化、中海油三大公司及其他原油加工企业要组
织好成品油生产和调运，确保市场稳定供应，严
格执行国家价格政策。各地相关部门要加大市
场监督检查力度，严厉查处不执行国家价格政策
的行为，维护正常市场秩序。消费者可通过
12315平台举报价格违法行为。

本轮成品油调价周期内，国际油价大幅震荡，
均价高于上轮调价周期。国家发展改革委价格监
测中心认为，短期内国际油价将震荡偏弱运行。

上半年A股“中签即挣钱”？
本报长沙讯 今年上半年，A 股新股市场

“红”得一发不可收。记者统计，今年上半年，A
股共有 51只新股上市，筹资超 373.55亿元，IPO
数量和筹资额同比显著上升。

从市场表现看，A 股打新赚钱效应大幅提
升。在上半年上市的 51 只新股中，首日无一破
发，并且上述新股首日平均涨幅高达229.09%。

在首日表现方面，首日涨幅超 300%的新股
共有13只。其中，江南新材、广信科技、天工股份
位 列 涨 幅 前 三 ，分 别 上 涨 606.83% 、500% 、
411.93%。

此外，“低价股”上市首日涨幅较高，首发价
低于10元/股的11只新股，首日均涨超200%。发
行价最低的天工股份（3.94元/股）涨幅就超过了
370%。

值得注意的是，闯进新股首日涨幅榜前三的
广信科技是一家湖南上市公司。6月 26日上市
当天，广信科技便一炮而红，股价一度大涨超
520%，在本轮新股热潮中表现突出，成为湘股的
一大亮点。

新股上市首日的大涨，让不少中签投资者体
验到“中签即挣钱”的快乐。若按首日收盘价卖
出计算，中一签新股浮盈超5万元的新股有3只，
分别为影石创新（盈利6.49万元）、弘景光电（5.91
万元）和矽电股份（5.28万元）。

今年以来，受益于打新赚钱效应的提升，市
场打新热度也快速回暖。数据显示，上半年共有
38只新股网上申购户数突破1000万户，3月上市
的新亚电缆更是吸引了1400万户投资者参与。

业内人士分析指出，这一轮新股亮眼的表
现，既得益于新股定价相对合理，也受益于市场
资金的热情涌入。从行业分布看，上半年的新股
覆盖了科技制造、新能源、新消费等热门赛道，充
分契合当下市场关注的主流方向。

值得注意的是，今年初，《关于推动中长期资
金入市工作的实施方案》出台，为资本市场注入
了更多稳定的长期资金来源。

对于打新热潮的出现，数字经济学专家高泽
龙向记者表示，近年来，新股发行制度进行了一
系列改革，包括注册制等政策的实施，使得新股
发行更加市场化、规范化。

“这些改革措施提高了新股的质量和发行效
率，增强了投资者对打新市场的信心。投资者风
险偏好提升。而在股市整体表现稳健的背景下，
投资者的风险偏好有所提升。他们更愿意参与
高风险、高回报的投资机会，而打新市场正是一
个典型的例子。”

（以上内容不构成投资建议）
记者郝咏琪

多家车企回应截胡小米YU7订单
据上海证券报 小米YU7新车持续引发行业

震荡。日前有报道称，蔚来、阿维塔和极氪等均
推出“针对已预订包括小米YU7在内的多个品牌
车型的用户，如转而购买自家产品，可享受退订
补偿”的相关政策。其中，蔚来、阿维塔以“抵扣
车价”的方式进行全额补偿，极氪则奖励相应金
额的积分。

7月 1日，阿维塔等相关车企负责人对记者
表示，退订补偿确有其事，但这是门店行为，非官
方政策。业内专家对记者表示，随着小米汽车强
势跨界加入，中国汽车行业的竞争进一步升级，

“近身肉搏”、主动抢占份额将成为常态。
自 6 月 26 日小米 YU7 发布后，市场反响热

烈。小米汽车订购页面显示，小米YU7标准版锁
单后交付周期为 57—60 周，Pro 版为 50—53 周，
Max版为37—40周。

为防止倒卖，小米汽车要求开售后 24 小时
内，准现车和定制新车各限购1单；支付定金后的
168小时内，可随时修改YU7的车辆配置；满168
小时后，车辆订单自动锁定。小米汽车同时强
调，订单锁单后，配置、车牌所有人、交付中心等
订单信息无法再修改，定金不退。

但是，“黄牛”的大量涌入，还是使得交付周
期进一步拉长。对于迫切希望提车的用户，有些
以更高价格从“黄牛”手中购买转让订单，有些则
选择退订或购买其他品牌，这也给了其他车企

“截胡”的机会。
6月26日晚间，小米YU7发布会会后的大定

数据成为行业焦点。小米集团公关部总经理王
化先辟谣“5分钟35万台大定”消息，后发布“1小
时28.9万台大定”消息。

1小时内狂揽28.9万台“大定”的小米集团数
据也引发了行业争论和质疑。小米YU7首日 1
小时订单量（28.9万台）已大幅超国特斯拉在中
国市场主力车型Model Y在 2025年前 5个月的
总销量（12.66万台）。业内人士对记者表示，小
米YU7的性价比和强势营销，正在改写中国汽车
行业的竞争格局。

从电视里“挖”出冰淇淋爆款
波比艾斯创始人罗海平：我们有两样别人拿不走的东西


