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小 店“ 出 圈 ”后
韦佳玥

初秋的早晨，江西省南昌市大士院街

区。这里似乎只是南昌老城一个再普通不

过的居民区：街边小店装修简朴，路边不时

有买菜回家的老人和骑电动车的路人经过，

空气中飘荡着食物香气。年轻游客三三两

两地在店铺前购买小吃，路旁可见“热情南

昌”“网红美食街”的道旗。每逢假期，更多

游客从全国各地慕名而至，几家特色小吃店

前常常排起长队。

自去年“五一”假期焕新开街以来，大士

院里操持着祖传手艺、大多以家庭为单位经

营的店主们，历经了社交媒体走红、线下游

客爆满带来的机遇和挑战。而今，他们正以

自己的方式和节奏，应对“出圈”后的生活。

楼下铺子，大胆走出去

走进小罗子汤店，用餐区旁是醒目的产

品专柜：不同口味、不同包装规格的鲜米粉、

干米粉，还有酒糟鱼、豆腐乳、辣椒酱等江西

特产。不少顾客嗦粉喝汤后，便起身挑选

商品。

2024 年初注册商标，年尾开发出第一份

新产品，随即注册天猫旗舰店，今年 9 月第

8 家分店开张⋯⋯小罗子汤店老板娘刘月华

细数自家店在社交平台“出圈”后的一个个

里程碑，发现短短时间竟干了这么多事：“每

天忙得像打仗一样。”

3 年前，小罗子汤店还只是南昌老城区

随处可见的拌粉瓦罐汤铺子。顾客来了，喊

一声“来个拌粉、皮蛋汤”，2 分钟食物端上

来，10 来分钟吃完，结账离店，一气呵成。大

士院美食火了，社交媒体铺天盖地的推荐

贴，让来访的外地游客从三三两两变成了成

群结队，看着店里欢快嗦粉、拍照的顾客，刘

月华第一次感受到“流量的力量”。

没时间仔细构思营销策略，刘月华和丈

夫在忙碌中摸索前进：多雇员工、开分店、做

好员工培训和店面管理、提升接待能力。面

对顾客一遍遍“真想带回家吃”的慨叹，一个

想法悄悄萌芽：做自己的品牌。

商标成功注册，便开始搞产品研发。跑

米粉厂家、跑酱料厂家，对比原料、分析竞

品、反复尝试，把品牌快速立起来。“太烧脑

了，”刘月华说，“店里的事情如果员工做得

不对，教两句就改了。做产品需要一直想怎

样才能更好。”

顾客说，干米粉要煮，能不能更方便，于

是鲜米粉上架；顾客问，除了米粉，还有什么

可以带，于是开发了辣酱系列。一年时间，

刘月华将小店美食摆上货架、发向全国，各

类产品线上线下月销量达 1 万份左右，“先把

国内做好，以后再考虑出海，把江西的米粉

带向世界。”这里的小店因外地游客到来而

出圈，刘月华也希望用一方美食招待八方

顾客。

有人走在先，有人紧跟随。大士院尝试

做自己品牌的商家还有许多。

怎样打造品牌形象、如何在社交媒体上

获得更多推荐，是“陶记绿豆饼”店的陶端荣

从今年 3 月以来一直在思考的问题。

“我是爷爷奶奶带大的，很有感情，希望

爷爷给我做过的点心能让更多人吃到。”关

于品牌故事，他只提到两个字：传承。做绿

豆饼的手艺是陶家祖传，7 年前，他用爷爷的

名字注册了商标；今年 3 月，他在原有商标的

基础上申请注册了爷爷的头像。

“以前用塑料袋和普通纸盒装，现在不一

样嘞！”他拿出新设计好的牛皮纸袋和纸盒，

“一开始字太小了，后来调大了一点⋯⋯”设

计出了新包装，他又带着自家的绿豆饼，以

大士院和南昌标志性建筑为背景，在社交

平台上发了“打卡照”。被“种草”的游客有

来 店 购 买 的 ，也 有 人 直 接 在 线 上 要 联 系

方式。

线下客流稳步增长，线上新订单也不

断。他将店铺联系方式印在了包装上，只

是，现做的绿豆饼常温保质期较短，放久了

口感就会变化。“我们没有添加剂，做不了长

保质期商品。”他坦言，“但手工现做是陶记

的特色，不会变。”

有了流量，也是普通人

“我不喜欢网红这个标签。”穿着全店统

一藏青色短袖 T 恤的刘月华，从拌粉区的店

员身上收回目光看向地面，“我们属于从社

区店慢慢做起来的，很多人知道以后才成了

‘网红店’。”

本意并非成为网红，但需要依赖流量走

出去，是困扰许多老街店铺的问题。

“人红是非多。”大士院很多店主都对这

句话深感共鸣。不仅要面对更多人的关注，

还需要有直面负面评价的心理承受力。“刚

开始看到有些评价会委屈，哭一夜，第二天

早上眼睛都是肿的。”说到这，刘月华不好意

思地笑笑，“现在已经不那么在意它了，铆足

了劲往前走，用心把自己的事做好。”

同属大士院“顶流”的老南昌白糖糕店

主胡美永对他人的议论也不以为意。“我从

不回应。”他笑道，“再说，我也没时间去管，

每天忙得根本停不下来。”

停不下来，是胡美永最常挂在嘴边的

话，也是小店出名后他的真实生活状态：凌

晨四点起床，六点开始工作，中午留不到半

小时吃饭休息，一直忙到晚上八九点。舂

米、揉搓、定形，制作白糖糕生胚的全过程均

在工作室内手工完成，每做完一批，就运到

店里。

天热的时候，胡美永总穿着宽松的青布褂

子、蓝布裤子、拖鞋，从头到脚沾着白色糯米

粉，从不知开了多少年的旧摩托上搬下

6 个摞在一起的不锈钢浅底托

盘，每个托盘里面整齐

码放着 70 个白糖糕

生胚。妻子唐建华

则 负 责 在 店 里 将

生胚油炸、裹粉，以1元1个的老价格售卖给顾

客：每在油锅里放一批，脚就抬一下，避开溅出

的油星，从早上六点开门站立工作到下午六

点，等招待完所有顾客后才关店下班。

胡美永想过将生胚制作机械化。但制

作白糖糕的糯米粉与面粉不同，机器运转发

热，面团会粘在机器上。多年前，他曾尝试

过一些解决方案，但没有落地实施；也想好

好装修店铺，让店里看起来更敞亮一些，但

装修后还得空置数月晾味儿，于是搁置了；

还想好好做品牌，去年申请注册商标后也有

社交平台的业务员邀请入驻，同样尚未得空

推进。

不能停下来几天，把这些事情一件件处

理完吗？他摇头：“店里每天都会有顾客等

着，现在还有本地和外地合作方的订单，答

应了就要做的，不能让他们失望啊！”

不让顾客失望，也是大士院另一家“一

元店”——细英水酒店店主王细英 35 年来的

坚持。王细英 1 元 1 碗的水酒数十年来一直

受到街坊邻居欢迎，与其说是社交平台上的

“新网红”，不如说是街坊间的“老字号”。

即便红了，王细英仍经营着只有 4 张桌

子的老店铺，照旧每天早起酿酒。早上，顾

客们可以带着外面买的早餐，来店里喝早

酒、吃早饭；晚上，除了水酒，王细英还卖些

卤菜，支起临时桌椅供顾客喝酒聊天。近两

年，大士院游客多了，来买水酒的外地客人

也多了，碰上爱喝酒的游客，她会用不同容

量的瓶子装好，给他们打包带走，或者添加

联系方式邮寄。

米酒原浆加水后只能存放 3 天，没有标

签的水酒无法带上飞机高铁。面对这些不

便，王细英也考虑过申请商标、做好包装，在

线上平台售卖。“不好搞。”王细英说，“慢慢

来，慢慢学。”

事业要搞，生活还照过

戴黑框眼镜、穿着印有店名“阿文”白 T

恤的张志文，是大士院少有的“00 后”青年店

主。2023 年，张志文与家人看准时机在大士

院租下店面，做老南昌冰糖糕。

“年轻人卖传统小吃没什么优势。”张志

文笑道，外地游客会觉得年轻人

不靠谱，所以还是需要年纪稍长

的人负责前台。目前，母亲负

责前台，父亲负责放配料、铺

锡纸，张志文负责打浆、磨

浆 ，弟 弟 负 责 点 浆 ，大

姐、二姐负责运营今年

新 开 的 2 家 分 店 ⋯⋯ 一

家人默契配合，接待日益

增长的客流。

年 轻 人 的 优 势 或 许 在

体力。“凌晨四点半起床，

有 时 一 直

忙到第二天凌晨两点，一天有

时只吃一顿饭。”张志文轻松

说 起 去 年 国 庆 长 假 的 经 历 。

来大士院之前，他曾在杭州做

过电商，“入账、出账都是平台

上的数字，感觉虚无缥缈，相

比之下还是喜欢实体店脚踏

实地的感觉”。

脚踏实地，是张志文经营小店的态

度。小店给了他稳定的收入和事业的

成就感。稍得空闲时，他爱和朋友打

球、在咖啡厅里坐一坐，也会拍些视频

在社交媒体上发布，为自己的店铺和产

品做宣传。

张志文感慨，现在店铺生意好，家

人也有了更多时间享受生活。对于未

来，他抱着乐观的心态，希望小店的冰

糖糕生意能够继续红火下去。

或随遇而安，或奋勇向前，小店出

圈后，忙碌是生活的常态，但忙碌的间

隙也要兼顾生活。“顾不上减肥，顾不

上打扮，没时间带孩子出去。”刘月华

语气中透露着无奈。过去 4 个月，她朋

友圈的动态大多是关于店铺、产品

和 顾 客 的 分 享 。 少 有 的 日 常 记 录

里，一条带女儿出游，一条为儿子庆

生，还有一张五个糖果色水杯的照

片，配文“用喜欢的杯子喝水，开启

愉快的一天”。

小 店“ 出 圈 ”后 ，生 活 中 发 生 了

诸多变化，但仍有一些可贵的、经久

不变的锚点，是同甘共苦的家人，也可以是

风雨无阻的熟客。细英水酒店有位家住十

几 公 里 外 的 老 顾 客 ，每 天 都 要 来 喝 早 酒 ，

“无论刮风下雨，雷打不动”。他有店里

的钥匙，每天早上自己开门舀一碗酒，

店里有客人他还帮忙招呼，“像家人

一样”。

现在，客人多了，王细英却没

有大幅增加米酒的产量。“生意好，

早卖完就早休息。”王细英说，比起

销量，与熟客因酒而生的情谊，街

坊邻居聚在店里喝酒叙旧的氛围，是

她更在意的事。

云南省怒江州兰坪县营盘镇松柏村驻村第一书记和志聪——

澜 沧 江 畔 变 迁 振 奋 人 心
我所在的松柏村位于澜沧江东岸，属

云南省怒江傈僳族自治州兰坪白族普米族

自治县营盘镇。村子地处滇西北层峦叠

嶂、云雾缭绕的群山深处，村子下面就是奔

流不息的澜沧江。

松柏村曾是深度贫困村，产业基础薄

弱，村民以种植水稻、玉米、马铃薯等传统

作物为主，土地贫瘠、产量低、效益差，山高

坡陡，交通不便，自然灾害频发，缺乏支柱

产业，村民收入来源主要依靠分散养殖少

量的畜禽和传统种植。

到松柏村工作之前的 2015 年至 2017

年，我在南方电网云南怒江兰坪供电局工

作，负责挂联帮扶松柏村。当时，在南方电

网云南怒江供电局帮扶下，松柏村成立了

第一个集体经济合作社——兰坪县宏丰养

殖农民专业合作社，整合草场资源，发展肉

牛、毛驴规模化养殖。到 2020 年，合作社已

建 成 畜 圈 4500 平 方 米 、饲 料 车 间 及 仓 库

1500 平方米、生活办公区 1500 平方米，流

转土地 500 亩种植青贮饲料，初步形成规模

化经营。还吸引了多方资金支持，截至目

前，累计撬动投资 1500 余万元。通过入股、

务工、土地流转、分红和饲料销售等方式，

村民实现多元化增收。

这段深入一线的经历，让我发现很多

农 村 地 区 发 展 受 到 基 础 设 施 落 后 、产 业

薄弱、观念保守等问题的制约，也更让我

体会到发展集体经济和完善配套基础设

施 的 重 要 性 。 此 后 ，我 参 与 了 乡 村 电 网

改造规划、推动建设光伏扶贫等项目，系

统 掌 握 政 策 对 接 、项 目 分 析 和 跨 部 门 协

作 方 法 ，为 我 在 松 柏 村 开 展 工 作 奠 定 了

基础。

乡村振兴，路非坦途。松柏村以合作

社为龙头，持续推动产业发展。2020 年起，

合作社每年创收集体经济 5 万元，并带动

40 余人次就近就业，户均年增收 1.5 万元。

通过收购青贮饲料，还带动 30 余户年均增

收 2 万元以上。

2022 年后，受多重因素影响，合作社运

营面临许多困难。2023 年 5 月，我们联合

有关部门开展调研，诊断出 12 项经营和市

场问题，并争取到 50 万元奖励资金。村两

委也积极寻找新出路，提出依托 1700 亩花

椒基地林下种植中草药。

就业是民生之本，更是脱贫地区百姓

增 收 的“ 金 钥 匙 ”。 面 对 松 柏 村 700 余 名

劳 动 力 的 期 盼 ，村 两 委 与 驻 村 工 作 队 精

心 编 织 了 一 张“ 劳 务 输 出 数 据 库 ”，分 门

别类区分稳定就业者、待培训者、重点帮

扶 对 象 ，让 帮 扶 精 准 到 人 ，并 通 过“ 送 岗

上门+技能培训+交通补贴”等，让村民通

过各种方式实现就业增收。松柏村脱贫

人口及监测对象人均纯

收入已达 1.8 万元左右。

乡 村 振 兴 ，需 要 系

统施策。在推进村庄建设方面，松柏村还

开展了抓党建促人居环境提升行动，改善

垃圾处理问题，提升村容村貌；加强基层

治理，通过修订村规民约，杜绝大操大办，

依 托 综 治 中 心 及 时 调 解 纠 纷 ，促 进 文 明

新风。

如今的松柏村，道路平整，崭新的民居

点缀山间，站在村口极目远眺，层叠的梯田

涌动着绿色的希望。从脱贫攻坚的壮阔中

走来，在乡村振兴的春光里奋进，松柏村的

蝶变振奋人心。

乡村振兴，画卷美好。未来，我们将继

续发挥优势，加强产业扶持、人才培养、电

力保障，凝聚多方力量，激活内生动力，持

续书写乡村振兴的动人篇章。

（管培利采访整理）

谁在买拉布布

樊楚楚

“又丑又贵，到底是谁在买啊？”

社交媒体上，和 LABUBU（拉布布）

相关的内容常能看到这样的评论。

今年 6 月的一场拍卖会上，一款全

球唯一初代薄荷色的拉布布更是以

108 万元的天价落槌成交，创造了

潮玩界的价格神话。

而刚发售不久的迷你拉布布虽

热度依旧，但没有出现过高的二级

市场溢价，布布的搪胶系列在二级

市场价格也大幅回落。那些曾经愿

意高溢价“接盘”拉布布的人去哪

了？想要搞懂这个问题，首先要弄

清拉布布到底是谁在买？

论颜值，拉布布并不符合传统

审美，尖耳獠牙，透露着一丝坏坏的

感觉。但正因为它的特别，契合了

部分消费者对标准化审美的厌倦，

形成“丑到极致就是萌”的观念。拉

布布的“丑萌”成了彰显“独特性”的

态度宣言。此外，得不到的就是最

好的，拉布布初期的大热极度依赖

“稀缺性”，拥有稀有款的玩家无声

“ 炫 富 ”，非 隐 藏 款 也 是“ 一 BU 难

求”，拉布布成为彰显独特品位和好

运的社交货币。当看到拉布布在社

交媒体的疯狂刷屏，二级市场价格

暴涨，部分爱“跟风”的消费者就会

开始凑热闹，从众心理让他们觉得

“我也不能落下”。

而拉布布降温最直接原因也恰恰是太火爆了。盲盒消费需

要新鲜感，过度的曝光会产生审美疲劳和逆反心理，降低消费冲

动。同时，商家大量补货，导致它失去了“稀缺性”特质。尤其对

于部分初代拉布布玩家来说，他们具有小众潮玩圈层的社群归

属感，当拉布布彻底“破圈”变成大众消费品时，这种独特感便消

失了。“人手一 BU”后，会驱使这部分玩家寻找新的、更小众的

圈子重新建立自己的身份认同。比如，在拉布布爆火后，泡泡玛

特里的 IP“哭娃”CryBaby 系列和“星星人”系列的盲盒热度一路

飙升，部分款式也出现了断货、二级市场高溢价的情况。

另外，拉布布的降温也源于消费者心理上对这种“快乐”适

应后变得理性了。盲盒机制是一种仪式感消费，激活了我们对

不确定性的痴迷，提升了消费的情感价值。但购买太多次后，惊

喜感大不如前；多次“抽不中”的挫败感反而会一直累积，最终让

消费回归理性。多巴胺褪去，玩家会对其进行价值重估，理性计

算投入产出比。尤其当二级市场有明显不合理溢价时，部分对

价格敏感的消费者便会退出“游戏”。

消费的初衷是“喜欢”，盲盒玩法给了我们“买得起”的即时

满足。彰显态度的小玩偶是情感投射的载体，也是逃避负面情

绪的“避风港”。这，才是商家应该始终用心琢磨与开发的方向。
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