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为什么实体拉面馆在日本的街边总有一席之地？

如果想要方便快捷地品尝到新鲜制作的拉面，网购

方便面虽然也号称配有高汤调料，可以加上肉类等

食材，但吃起来口感总比不上店里售卖的日式拉

面。因为一碗普通的拉面可分为酱油、盐味、豚骨、味

噌等口味，汤底、浇头、面条都有不同种类，组合起来可

谓千变万化。

找一家拉面馆坐下，很快就可以尝到热气腾腾、口

味称心的拉面。拉面馆几乎不需要预订，进店通过售

货机或服务员就能完成点单，吃完一碗面平均只需花

10到15分钟。

豚骨汤面虽然经典，但已无法满足来自不同国家

和地区的食客。现今，日本不少拉面馆陆续引入全新

食材，为传统食物增添新式风味。

在新宿，一家拉面馆对传统汤底进行了大胆创新，

别出心裁地使用柚子和意大利干酪等配料调制。该店

甚至还出售“卡布奇诺拉面”——拉面被装在咖啡杯

中，杯内盛有松露、奶油和牛肝菌混合而成的浇头。这

家拉面馆的装潢也别具一格，店面风格加入了波普艺

术元素——墙面挂满炫目的霓虹灯管、喷上前卫的涂

鸦，大众食堂也能告别单调的色彩。

日本拉面界甚至出现了粉红色的面条和心形面

筋，试图打造更多元的用餐氛围。一家拉面馆的老板

认为，味道只是评价服务好坏的一个因素，拉面还可以

提供娱乐性。“给顾客留下深刻印象很重要，猪肉必须

切得很大，这样才能让人过目不忘。”

身着白色衬衫和黑色马甲，佩戴精致领带，一位

80多岁的老爷爷在东京经营一家咖啡店。已是耄耋

之年的他，每天有条不紊地泡煮咖啡、清洗陶瓷碗碟，

在空间略显狭小的店铺里准备餐点，悉心招待客人。

在现代都市里，咖啡店随处可寻，但只有少部分店铺能

拥有门庭若市的人气。商业成功的背后，蕴藏着当代

的营销密码——网络宣传。

在社交媒体上，关注日本美食的网友总能刷到这

位爷爷的视频：面容慈祥的他敏捷地挥动着手臂，将提

前烤制好的蛋奶糊从罐子里迅速取出。不一会儿，美

味的焦糖布丁新鲜出炉。这家咖啡店在当地运营已有

半个世纪，近年来虽受到了经济环境的冲击，但网络上

的知名度依旧给它带来了火爆的人气。一名远道而来

的游客在店门口排队等了一个小时，最终如愿尝到了

这款网红布丁。它的定价为400日元，“口感顺滑、甜

而不腻”是最为常见的评价。

福冈是九州地区最大的城市，拥有全日本最多的

露天小吃摊，游客常去打卡的就是这些被当地人称作

“屋台”的摊位。华灯初上的福冈，当白天的车水马龙

逐渐远去，“屋台”登台亮相。手推车和货车仿佛变魔

术般出现，饺子、拉面、肉串、关东煮……食客在各个摊

位之间穿梭，搭配冰镇啤酒，味蕾的欢愉和市井的烟火

气一同奏响了夏夜的交响曲。

目前，当地正通过新的宣传渠道全力打造夜间露

天小吃产业。福冈旅游局专门制作了英文网站，提供

详细的“屋台”分布图和贴心的旅游提示，同时通过社

交媒体为年轻摊主增加曝光率、积攒关注度，旨在通过

网络媒介吸引不同国籍的消费者。

网络营销 吸引全球客流

人文关怀 重视特殊需求

在日本，老年人这一消费群体的规模庞大，他们的

消费习惯和需求与年轻人有着显著差异。老年人享受

现场挑选商品的过程，在结账时需要更多的时间确认

购物清单，清点零钱。然而，在效率至上的现代社会，

身处快节奏甚至催促式的消费环境中，老年人或行动

不便者可能会心生焦虑和不安。商家试图打破这一尴

尬局面，照顾到慢节奏的老人的购物体验。

一家超市专门为老年人推出了“超慢收银台”，让

前来购物的老年人可以根据自己的节奏，怡然自得地

结账。在这个令人安心的柜台，顾客无需担心任何压

力，可以悠闲地核对价格、打包商品，或者尽情询问想

要了解的信息，如促销活动、支付方式、退换政策等。

收银员们总是面带微笑，友好地与他们交谈。

这家超市的收银员曾耐心等待某位客人20分钟

而未曾催促。“超慢收银台”这一理念的提出者说，设计

此类特殊柜台的初衷就是为了让难以加快自身速度的

老年人在购物时感到更放松。

超市等商铺往往追求薄利多销，而在推出“超慢收

银台”后，这家超市营业额不降反增。在凡事求快的城

市生活中，商家对于“快不起来”的顾客多一些照顾和

关注，就能为线下的购物环境增添更多的善意和温暖，

这种关怀也自然得到大众的肯定与支持。

电商平台不断发展壮大，以丰富的售前宣传吸引

各地消费者眼球，用高效的物流体系向消费者快速交

付商品。而散落在城市各个角落的一家家实体店铺则

“偏居一隅”，似乎“与世无争”地处于另一个轨道。

随着线下消费的复苏，一种新的趋势正在形成：商

家不再仅仅满足于传统的销售模式，而是以各种方式

为顾客努力打造一个充满惊喜和人情味的消费空间。

跟上时代步伐的同时，对于顾客的尊重和体贴如春雨

般“润物细无声”，这份独属于现实世界的情感温度始

终是商业成功的不变法宝。
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应用科技
提升消费体验

线上购物通常是“一个人的狂欢”，手指

滑过屏幕、轻触心仪商品，就可以实现挑选、

比价、结算的全过程。线上购物追求方便和

性价比，但却难有临场体验之感。相较之下，

线下购物为消费者提供一种即时的感官体

验，顾客可以亲自接触商品、试穿衣物，享受

现场服务。当然，现代社会节奏很快，很多人

抱怨自己没有大量时间闲逛商店来挑选心仪

的物品。实体店铺充分考虑到这一因素，将

前沿科技应用到经营场景，为顾客打造现代

化的购物体验。

近日，日本东京的一家美妆店引入了人

工智能导购机。导购机的内部配有数十个可

填充的香水盒，每个盒子内的香水气味各

异。顾客走进店内，导购机便会询问其性别、

年龄、喜欢的香水类型和浓度，以及大致预算

等问题。随后，顾客可以自由选择一种个性

化的香味，并得到三个备选建议。如果想尝

试所选的香味，只需点击屏幕，导购机就会将

样品喷洒到测试条上或顾客的手腕上。这样

一来，极大提升了顾客选购香水的效率。

人工智能导购机是新奇事物，不仅能让

消费者瞬间体会到科技感，与机器互动的直

观便捷也实现了接近于网购、没有导购人员

“打扰”的选购体验。

当然，除了可以在现场亲自“验货”，线下

消费的另一大特点是能让顾客切身感受服务

本身的温度。

日本一家连锁超市使用人工智能系统评

估员工的服务态度，用算法制定“良好态度”

的标准，以此激励员工友善待客。根据这一

系统的认定，良好的服务态度体现在面部表

情、说话音量、问候语调等方面。虽然超市的

做法引发了一定争议，但3个月以来的试运

行结果显示，在引入该系统的门店，员工的服

务态度有明显改善。该超市表示，目标是实

现“员工脸上时刻充满标准的微笑，将

顾客服务做到最好”。
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你最近一次去实体店购物是
什么时候？现在你是在线下消费
更多，还是线上更多？
电子商务正在重塑全球零售

业的格局。随着全球电子商务销
售额持续增长，面对越来越多线
下消费者的流失，实体商店如何
生存？
数据显示，近年来日本电商

市场规模呈现上升态势，2022年
超过20万亿日元。为了吸引更
多顾客线下消费，日本商家探索
了各种招式，希望通过提升消费
体验留住消费者。
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