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生鲜盲盒挠了谁心底的痒痒？

“我估计，这是学泡泡玛特呢，把盲盒的逻辑用到了
生鲜上面。”

看着开箱后泡在水中的一包生蚝，我们给出了这样的
判断。而“购物群”里的另一位小区邻居，对此则表示欣
慰，“至少比超市买便宜，下回再买点儿，万一能抽中大
奖呢！”

生鲜盲盒、中奖、实惠？看到这些词是不是有些懵？
生鲜盲盒赌运气
最近懂懂笔记发现，包括几位朋友以及自家社区的生

鲜团购群里，突然出现了一个生鲜版盲盒的新鲜事物。
这些盲盒内的商品不再是小零食、小玩具，而是当季

蔬菜、海鲜以及鲜肉。用户通过点击链接在盲盒平台下单
后，商品在发货时还会随机抽出大奖。

难道，现如今在网上买个鲜肉菜蔬也都要拼运气不
成？这些生鲜盲盒背后藏着什么样的营销逻辑？

大约是一周前，在社区生鲜团购群里出现了一张生蚝
促销海报，上面显眼处标注了“盲盒”二字。查看详情后
得知，海报中的所谓生蚝盲盒，指的是每二十份生蚝当
中，有一份能随机抽出黄蛏或生蚝肉。

一个生蚝盲盒的售价为 18.8元，规格为 3.5斤。一旦
中奖获得的生蚝肉、黄蛏的规格，也均为 3.5斤。通过查
询其它生鲜平台发现，含壳新鲜生蚝的价格一般为每斤
10~15元。而在超市或水产市场里，一斤纯生蚝肉的价格
高达25元，至于黄蛏肉价格更贵，一斤售价甚至达到或超
过35元。

就在上网查询比价的这几分钟里，标示库存一千份的
生蚝盲盒只剩下四十份了，显然，生鲜盲盒受欢迎程度相
当可观。懂懂笔记果断花了 18.8元购买了一盒生蚝盲盒，
付款之后提示盲盒将于第三天送达，与团购普通生鲜商品
的流程相比并无明显区别。

实际上，即便抽不中生蚝肉或黄蛏肉，每个盲盒的带
壳生蚝价格也都相当划算了。如果运气好抽中生蚝肉或黄
蛏的话，那简直是“以小博大”。

懂懂笔记认识的两位同社区用户也下单购买了生鲜盲
盒。其中一位“懂行”的家庭主妇称：盲盒二十分之一的
抽奖率并不算太低，如果抽到生蚝肉或黄蛏的话，那样一

份“中奖盲盒”的价值至少在百元以上。
相比以往盲盒抽出限量版公仔的“盲抽”模式，这种

生鲜盲盒更像是在抽奖，即便不中奖普通盲盒的价格也很
实惠。而其所营造出“随机获奖”的氛围，依然让下单的
用户有一种“小赌怡情”的心理，一下子成了生鲜团购群
里群友们热议的话题。

或许是运气没能爆棚，三天后生鲜盲盒到货，懂懂笔
记没有中奖，只看到了一箱灌满水的袋装生蚝。询问了群
里同时购买生鲜盲盒的社区邻居，也表示没有中奖。

“但是生蚝还算新鲜，才不到二十块钱还送开蚝刀，
相当不错了。”这位邻居非但没有因未中奖感到沮丧，反
而自我安慰道，生鲜盲盒这么卖挺良心了。这位平时在生
活方面精打细算的邻居，居然出现了前所未有的豁达。

当被问及日后有类似盲盒的活动是否会参加时，她斩
钉截铁地标示：肯定会再参加的。在这个社区团购群里，
目前也未见其它没有中奖的买家发表任何异议。

显然，如果商家未附赠承诺的赠品，消费者肯定是会
维权到底。但作为生鲜盲盒，大奖只是一个概率，没有中
奖买家也只能怪自己运气不好，甚至一笑置之、再接再
厉。

那么，生鲜平台推出“不赚钱”的盲盒，究竟是什么
目的呢？

侥幸心理渗透主妇群体
通过搜索“生鲜盲盒”懂懂笔记发现，早在今年七月

份，已有部分生鲜平台推出了“生鲜盲盒”活动，有的是
在盲盒订单中随机抽出生鲜商品作为奖品；有的则是随机
抽取蔬果米肉。

后者似乎更要赌运气，用户下单购买盲盒后能购买到
产品是无法自主选定的，也就是说买到什么是什么，盲盒
到手做出什么晚饭也要看命：大吉大利，今晚吃鸡（抽到
鸡腿了）；运气不好，三顿喝稀（抽到棒茬子了）。

但无论什么类型盲盒，似乎都给枯燥的生鲜团购增加
了些许趣味性。

“盲盒今年开始大范围在生鲜领域出现，而且以后还
会更多的。”从事多年网络营销策划工作的李纳告诉懂懂
笔记，他所在的策划团队今年已经为好几家生鲜平台策划
过盲盒活动了。

与盲盒公仔具有一定收藏价值不同，生鲜类商品更具
备有实用价值。因此，团购推出生鲜盲盒大多只是要赚足
噱头，毕竟与公仔盲盒的收藏、增值有本质差别。

“生鲜蔬果做盲盒，首先是要让用户觉得好奇，同时
又具备宣传造势的作用。”李纳透露，受疫情的影响许多
消费者开始使用生鲜团购，也有越来越多企业加入生鲜赛
道，使得市场竞争更加激烈。

除了价格、生鲜质量竞争之外，如今平台也都希望借
助新点子，吸引更多年轻用户关注。盲盒概念极富互联网
思维，而且是流行的热点，所以部分平台就策划推出生鲜
盲盒，同时也是为了创造热点话题。

与李纳所在公司合作的几家社区生鲜团购平台反馈，
进一个月来针对华南市场推出的几场活动中，生鲜盲盒相
比普通生鲜团购的销量高出近一倍，部分有几率抽出高值
肉类、海鲜的盲盒产品，更是在上架瞬间便被抢购一空。

“尤其是 20元买西兰花或鸡胸肉可以抽奖文昌鸡、牛
通脊的盲盒，最受广东福建等地的主妇们欢迎。”李纳表
示，虽然牛肉盲盒只有二十分之一抽出率，但主妇还是会
花20元钱，试着抽一抽三倍价格的文昌鸡或鲜牛肉。

“赌一把”的心理，实际上在精打细算的主妇身上显
得尤为明显。李纳笑着告诉懂懂笔记，有些家庭主妇只在
平台上购买一份绿豆芽，然后再团购一份低价生鲜盲盒，
想着能抽取到肉类商品，而且会连着抽好几天。

“同样价格的蔬菜，融入盲盒概念，还有一定几率抽
到高档生鲜，销量就会比普通团购高一些。”然而，当问
及生鲜盲盒抽出商品的概率是否真实的时候，李纳含糊地
回答：“其实造不造假就看平台的良心了，盲盒抽出限量
玩具的真实概率，不也只有官方才知道吗？”

得益于新颖的概念，“赌一把”的投机心理，生鲜盲
盒似乎颇受消费者青睐。与其它盲盒不同的是，生鲜盲盒
的买家不仅有年轻用户，也击中了精打细算甚至“锱铢必
较”的主妇群体。

平台可以通过调整商品、赠品抽出的概率，实现利润
的最大化。但仔细一想，部分生鲜平台推出生鲜盲盒的原
因，真的只是为了营销噱头、提振销量吗？

盲盒生鲜成去库存利器
“盲盒的魅力所在，不就是购买‘未知’嘛。”
惠州一家配送供应商负责人朱经理告诉懂懂笔记，最

近公司旗下一款包装秋葵产品准备加入社区生鲜团购的盲
盒目录。他透露，对于抽出奖励盲盒设定，目前定为生鲜
类商品（主要是鸡胸肉和鲜竹笋）。

由于秋葵略有苦味，鸡胸肉没有肥肉，都具有一定低
脂低卡路里的内涵，因此颇受减肥人士喜爱。除此之外，
秋葵、鸡胸肉在华南地区一直不算畅销商品，他们也希望
通过盲盒抽取，让库存的秋葵、鸡胸肉销量有所上升。

“这个盲盒的方式主要是对减轻供应链仓储压力以及
去库存都有一定好处。”朱经理表示，近几个越来国内新
鲜蔬菜的出口收到一定影响，加上暑期洪涝频发，各地农
户都在加速收割水果、蔬菜，导致目前供应链库存压力剧
增。

除此之外，餐饮行业经营普遍受疫情影响，生鲜食材
需求也在降低，“现在从生鲜供应链到终端，都在积极去
库存。”

他认为，目前生鲜盲盒是生鲜供应链、终端去库存最
有效的方式之一。原因在于：消费者下单、团购盲盒，购
买的“未知”生鲜商品，实际上都是平台库房里最多品类
中的其中一种。

或许包装的商品并非用户目标购买的品类，但通过盲
盒的促销手段，使得库存比较大、销量较小、临期的肉菜
能在不知不觉中通过这种方式销售出去，“用户可能是为
了抽（出）更贵的香椿，但结果买了我家的秋葵。”

同样的方式，盲盒也帮助朱经理他们减轻了供应链中
冷冻鸡胸肉的库存；还有用户为了抽盲盒奖励的羊排，购
买了并不需要的肥而腻口的猪板油……

这些新方式也让朱经理感悟到了很多可能性，“低价
不能促使消费者购买不需要的生鲜，但盲盒却可以。”

通过高价值、美味的生鲜或奖品，吸引用户关注，再
通过抽取机制随机送出库存大、临期的生鲜类商品，供应
链因此达到了去库存的目的，而用户也无法因为生鲜商品
不符合预期，而找生鲜平台维权。

显然，看似是一场极富趣味性的“猜谜游戏”，最终
赢家只有平台和供应链，至于投机、贪小便宜、想“以小
博大”的消费者们，可能只好用买到的盲盒“营养很均
衡”自我安慰了。

无论公仔还是生鲜，盲盒消费、一切看手气。


