
编报室主办
责编 / 煊云 版面 / 纳杰 校对 / 潇潇

从路边的刨冰小摊儿到千亿级的
茶饮巨头，蜜雪冰城创造了一个草根
逆袭的奇迹。

低廉的价格，亲民的定位，让无数
人对它有一种偏爱，哪怕钱包收紧时，
也不会将之抛弃。在过去的一年里，
蜜雪冰城共卖出了90亿杯饮品，比全
球人口总数还要多。这让蜜雪冰城牢
牢占据着行业第一的宝座。

优质低价永远是世界的通行证，
而完善的供应链，则是蜜雪冰城保持
优质低价的关键因素。比如在采购
上，张红超为蜜雪冰城搭建的采购网
络，延伸到全球六大洲、38个国家，直
接对接原料产地，以消除中间成本。
并且，由于体量庞大，蜜雪冰城能与上
游供应商之间建立长期稳定的伙伴关
系，有更充足的议价空间。

此外，蜜雪冰城在河南、海南、广
西、重庆、安徽投建了五大生产基地，

占地面积 79 万平方米，超 60%的饮品
食材为自产，其中核心原料100%实现
自产。一方面努力降低成本，一方面
严格守住质量。单品爆款、低价策略、
供应链整合，这套组合拳，让蜜雪冰城
从行业中脱颖而出。

而如今，随着蜜雪冰城的港股上
市，这家草根企业也正式登上国际平
台，瞄准海外更大的万亿级市场。

在现制茶饮这条赛道，两兄弟正
带领“雪王”搅动市场，给整个行业带
来更多的可能性。当激进与保守碰
撞，他们选择将分歧锻造成企业成长
的阶梯。这对从河南田间走出的兄
弟，用最朴素的东方智慧诠释了现代
商业的真谛：家族血脉可以成为企业
基因，但唯有打破血缘的桎梏，将兄弟
情义升华为互补共生的商业哲学，才
能让草根传奇延续。

本报综合消息

日本文仁亲王秋筱宫之子、年满18岁的悠仁
亲王3月3日举行了成年（日本自2022年起，把成
年人年龄从20岁下调至18岁）后的首场记者招待
会，其现场表现成为媒体和民众最关心的热点。
对于这位皇室“独苗”的记者会“首秀”，一向苛刻
的日媒颇有“手下留情”的意味，但在社交媒体上，
日本民众评价却呈现出两极分化的态势。

《日本经济新闻》4日报道称，在记者会上悠
仁脱稿回答了5个问题及相关追问，还对近日岩
手县发生山火、二战结束80周年以及父母家人等
话题予以回应。值得注意的是，无论是悠仁的姐
姐真子公主、佳子公主，还是堂姐爱子公主，她们
当年的成年记者会都是以直播形式进行的，而悠
仁记者会并非现场直播，日本民众看到的是经过
编辑的录播视频。

对于悠仁的记者会“首秀”，有日本网民找出
其记者会上未被报道的提问内容，称与他前半段
的发言状态相比“差别很大”。前半段的回答，像
是在背课本，明显是准备好的，而后半段语无伦次
的回答，更有“悠仁平时的风格”。也有日本民众
认为，抛开皇室身份，悠仁还是个刚成年的孩子，
首次面对媒体能有这样的表现已经很好了。

悠仁亲王出生于2006 年9 月6 日，他的父亲
是德仁天皇的弟弟文仁亲王。由于德仁天皇仅有
一女，且女性无法继承皇位，因此文仁亲王在皇位
继承中处于第一顺位，悠仁亲王为第二顺位。日
本共同社报道称，2024 年 9 月 6 日，悠仁年满 18
岁，成为自其父亲文仁亲王以来，日本皇室时隔
39年迎来的首位成年男性成员。皇室成员通常
会在成年前后举行记者招待会，因悠仁忙于学业，
记者会才被延期举办。 据《环球时报》

近日，澳大利亚媒体公布了一则不同寻常的讣
告：该国知名公益人士哈里森上月中旬在悉尼一家
养老院去世，享年88岁，哈里森的血液中含有特殊
抗体，一生献血1173次、60年间风雨无阻，挽救了
200多万新生儿的生命，因此被媒体誉为“拥有金
手臂的男人”，是当之无愧的“平民英雄”。

报道称，哈里森14岁时因做肺部手术输入大
量鲜血，恢复健康后他立志用同样的方式回馈社
会。于是哈里森从18岁开始献血，且平均两到三
周一次。不久后，医疗机构惊奇地发现其血液含
有一种被称为Anti-D的“稀有而珍贵的抗体”，这
种抗体可用于预防胎儿和新生儿溶血病——这一
病症多发于“熊猫血”（Rh阴性血）孕妇，对腹中胎
儿十分致命。《华盛顿邮报》援引医学专家的意见
称，哈里森这一罕见抗体可能与他14岁时接受的
大输血有关。

由于澳法律对献血者年龄的上限为 81 岁，
2018 年 5 月 11 日哈里森进行了人生中最后一次
献血。

据澳大利亚《悉尼先驱晨报》披露，哈里森膝下
有一个女儿、两个外孙以及四个曾孙。尤为暖心的
是，他的抗体在女儿和一个孙媳妇的分娩过程中均
起到了救命作用。报道称，哈里森被认为是民族英
雄，他的奉献精神赢得了无数奖项，包括澳大利亚
勋章，这是该国的最高荣誉之一。

据《环球时报》

3月3日，蜜雪冰城在港交
所敲锣上市，开盘首日暴涨
43%，总市值突破1000亿港元，
让沉寂已久的港股市场一片沸
腾。有媒体形容这是2025年资
本市场最激烈的“战役”。

作为一家土生土长的中国
企业，蜜雪冰城在全球拥有4.6
万多家门店，超过星巴克，在全
球现制饮品企业中排名第一。
而蜜雪冰城创始人——张红
超、张红甫两兄弟，身价水涨
船高，二人合计持有蜜雪冰城
约80%的股权，身家超850亿
港元。

这对农村出身的穷小子，
无疑是这场狂欢背后的最大
赢家。

这对草根兄弟赢麻了
1997年，19岁的张红超离开老家河南

商丘，独自来到郑州，刚下火车就急匆匆
地跑到银行，把奶奶给的3000块钱存了起
来，这笔钱是奶奶一辈子的积蓄，一分一
毛攒下的，全都拿来给他创业。而这3000
块钱，就是蜜雪冰城的起点。

那时的奶奶绝不会想到，这些钱会在
日后缔造出一个千亿级的庞大商业帝国。

为了做出一杯好喝的刨冰，他尝遍了
街头巷尾的刨冰冷饮，一家一家地仔细观
察，偷偷记下制作流程和配方。回到住处
后，再凭着记忆熬制糖浆，浇在自己刨的
碎冰上，切上新鲜水果，调制出各种口味
的刨冰。

创业第一年，张红超就经历了“三死
三生”。由于拆迁、修路等原因，1997 年，
他开了三次店，也关了三次店。首创之旅
连连折戟。

1999 年，他在郑州一处城中村里，租

了间门店，花800块钱买了台二手的冰柜，
又用架子和电机焊了台刨冰机，重新开启
了创业之路。门店取名“蜜雪冰城”，代表
着“甜蜜”和“冰爽”，但制作牌匾的师傅搞
错了名字，写成了“密雪冰城”。对方嫌麻
烦，说收下吧，给你便宜200。200 块不是
个小数目，张红超同意了。就这样，顶着
一个错别字的门头，蜜雪冰城在跌跌撞撞
中艰难起步。

2003 年，在创业的第六个年头，张红
超在母校河南财经学院西门对面，低价租
下了一处废弃厂房，店铺这才稳定下来。

厂房虽然外观破旧，好在足够结实，
面积也足够大，能同时容纳 200 人就餐。
在进行了一番装修之后，他把店铺分成了
两部分，一部分卖冷饮，一部分做餐厅，这
样不仅能最大限度地利用场地，也能避免
冬季的空窗期。

就这样，蜜雪冰城家常菜馆开业了。

由于紧邻学校，附近来来往往的大多
是学生，张红超把饭菜的价格压到最低，
薄利多销，生意非常火爆，偌大的餐厅常
常座无虚席，他这才算是赚到了人生的第
一桶金。

学校周边消息灵通，从过来吃饭的学
生口中，张红超得知市面上出现了一款日
本进口的蛋筒冰淇淋。口味很好，但价格
很贵，要卖20元。

张红超就想，1支冰淇淋成本也就1块
钱，卖这么贵不是坑人吗？

于是，他再次发挥动手能力强的优
势，买来原材料自己捣鼓，又专门跟老师
傅学了做蛋卷的技术，做出了自己的蛋筒
冰淇淋。

与市面上的普通冰淇淋相比，奶香更
浓郁，蛋筒更酥脆，最重要的是，他只卖2
块钱。并且在自己餐馆吃饭的，还能再便
宜1块钱。这一次，冰淇淋火了。

这也成了蜜雪冰城的第一个爆款，它
的意义不在利润多寡，而是为蜜雪冰城打
造了口碑，开始在市场上激起浪花。

蜜雪冰城的崛起，跟张红超骨子里的“穷”
脱不开干系。他穷苦出身，所以更懂得底层年
轻人的消费痛点。

当一二线城市被二三十块的茶饮占据时，
张红超将目光投向了被忽视的下沉市场，打造
年轻人喝得起的奶茶。张红超说，我们的柠檬
水就是柠檬加糖水，我们的冰淇淋就是奶粉白
糖加辅料。

真诚往往是必杀技。靠着便宜的价格和
不错的味道，蜜雪冰城渐渐俘获了一大批拥
趸，在郑州站稳了脚跟。这些价格怎么定的？
张红超从不对标竞争对手，也不跟随市场潮
流，他只是精确地算出自己的成本，再加上微
量毛利，以此作为产品的最终售价。这种精打
细算，让6元的奶茶和4元的柠檬水成为现实，
也逐渐成了蜜雪冰城的核心竞争力。

生意日渐火爆，亲戚们见能赚钱，纷纷加
入进来，在张红超的带领下，开起了加盟店。

这无疑是一个双赢的局面。
亲戚们通过开店赚钱，而这些店面也成了

蜜雪冰城的活招牌，在当地形成连锁，扩大了
蜜雪冰城的规模，并吸引着更多加盟者的入
驻。

张红超的弟弟张红甫，也是在这一时期
加入的蜜雪冰城，兄弟俩分工明确，张红超负
责产品研发和供应链建设，张红甫负责品牌
运营和日常管理。然而好景不长，随着蜜雪
冰城的扩张，家族企业的问题开始显露出来，
亲戚朋友不服从管理，成员之间的分歧也越
来越大。

创业阶段，企业规模小、业务单一，家族成
员间的默契配合，往往能推动企业快速发展；
而当企业壮大后，面对日益复杂的市场环境，
家族成员间的关系网，则很可能成为企业发展
的掣肘。

两兄弟掌控下的蜜雪冰城，弟弟激进，哥
哥保守，终于有一天，矛盾彻底爆发了。2015
年，张红超拗不过弟弟，离开公司去了海南。

在商界，亲兄弟反目成仇的例子
并不少见。所幸的是，张红超、张红甫
两兄弟的矛盾并没有持续太久。

张红超离开后，张红甫放开手脚，
加大招商力度，把门店由原来的200多
家开到了2000多家。可由于扩张速度
太快，公司物料开始频繁出现问题，忙
得张红甫焦头烂额。

这时，张红超给他打来电话，提醒
他去加盟商的店面看看，向南向北都跑
一跑。张红甫意识到出了问题，带着一
众高管，开始了全国门店的“巡查”。这
一查，发现加盟商的问题太多了。

有的门店卫生条件一塌糊涂，有的

门店用料缺斤少两，还有的门店拿变质
的柠檬做饮料，简直是把品牌往死里搞。
危急之下，张红甫把哥哥请回了公司。

此后，蜜雪冰城放慢了招商速度，
开始狠抓标准化，潜心打造自己的供
应链，并引入职业经理人，开始“去家
族化”运营。蜜雪冰城终于重回正
轨。2018 年，在蜜雪冰城成立的第 21
个年头，旗下门店达到5000家。

此后有序扩张，在完善的供应链
加持下，2024 年末，门店数量突破 4.6
万家，其中包括海外门店4800家，覆盖
印尼、越南、韩国、日本、澳大利亚等多
个国家或地区。
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