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青春不应设限
“20多岁的年纪就是要敢想敢做”

位于北京市东城区南锣鼓巷商业
街的“青松造物”，是由“00后”主理人
王景涛从父母手中接过的门店。如今
交到他手里，要跨过的坎儿可不少。

商业街同类店铺扎堆，走几步就
能看到相似的陈设，这是摆在明面上
的难题。“为此，我们拜访了全国许多
的传统手艺师傅，引入了传统商业街
没有的‘新鲜’玩意儿。比如画面精美
的凸版印刷明信片、高温烧制的陶瓷
冰箱贴等。”王景涛说。

除了同质化问题，更令人忧心的
是，当下生活节奏快，传统手艺正悄悄
淡出人们的视线。王景涛常琢磨：怎
么才能让更多人知道这条街有这么一
家卖手工艺品的小店，店里的物品都
藏着巧思？更要紧的是，怎么让消费
者愿意停下来，亲身体会一门手艺的
魅力？

在南锣鼓巷这样的旅游街区，做
到这些尤其不容易。“和文化产业园的
氛围不同，这里的消费者大多形色匆
匆，难有驻足细品的闲情。而对店铺
本身来说，也缺乏能在消费者到访前
就建立认知的有效渠道。”王景涛在接
受记者采访时坦言。

就在团队为这些事犯愁时，商会
伸出了援手。他们了解到门店的经营
理念和实际难处后，迅速采取行动：开
业前便帮忙协调到 10米长的巨幅海报
展示位，让店铺的曝光度有了提升，还
牵线东城区融媒体中心，争取到采访
机会，让更多人知晓品牌坚守的初心。

在政策的护航下，像王景涛这样
的“追梦人”还有很多。年轻夫妻李建
峰和靳美娇发现，北京的大街小巷鲜
有地道的新疆炒米粉，便瞄准市场空
白。拜师学艺后，他们用 30多种调料，

历经 34天调配、试做 500碗后，终于把
浓郁的“新疆味道”端上了餐桌。“20多
岁的年纪就是要敢想敢做。”靳美娇的
话里满是冲劲。“95后”青年刘明昊和
妻子决定创业后，便开始探访广州、上
海，以及日本东京、大阪等地的咖啡
店。他们一路学技术、攒灵感，慢慢酿
出品牌独有的味道。

“消费者总说步行街的东西千篇一律”
年轻人该用自己的方式吸引年轻人

一家店若想走得长远，政策支持
是重要助推力，但更关键的是能否精
准捕捉消费者的需求。如今年轻群体
成为消费市场的主力军，读懂他们的
心思、契合他们的偏好，才能在竞争中
找到突破口。

“大家总说步行街的东西千篇一
律。”王景涛常听到类似的抱怨，而这
也恰恰道破了年轻消费者的核心诉
求。他认为，如今的年轻人走进小店，
买的不仅是一件商品，更是一份情绪
价值、一种个性化和独特性的表达，或
是一次文化共鸣。尤其是随着文化自
信的提升，年轻消费者对“国潮”产品
愈发青睐，他们乐于通过购买具有传
统文化元素或本土特色的商品，来表
达对本土文化的认同。

“青松造物”便循着这样的思路，
积极探索传统技艺与互动体验的融合
路径。目前店内复刻的两台凸版印刷
机，不仅能实现在厚实的棉纸上轻松
印刻出层次分明、细节锐利的图案，而
且消费者可以亲身体验传统印刷技艺
的操作过程，让传统技艺在互动中焕
发生机。据王景涛介绍，现在门店展
示和销售的 300余件作品，均由这两台
机器压印而成。此外，店里还设立了
非遗体验工坊，供消费者参与风筝、石
雕版画等工艺制作。“好多老手艺现在
正面临人走艺绝的困境，我们想通过

体验活动，让消费者触摸到这些技艺，
感受其背后的文化温度，并通过深度
参与播下文化认同的种子。”他进一步
解释，这种沉浸式的参与感，是货架上
的产品无法替代的。

除此之外，“巧克玩家”凭借独特
策略吸引着年轻消费者。代理商李静
在接受记者采访时表示：“品牌强化产
品的社交属性，坚持体验至上，注重在
健康与趣味之间找寻平衡，为消费者
带来全新的巧克力体验。”

具体来看，“巧克玩家”坚持使用
纯可可脂原料，从口味、造型到原料
选择均精心调配，满足不同消费者的
需求。在产品打造上，其主推的风味
巧克力系列颇具特色——如小青桔、
树莓白巧克力等，均采用 100%水果冻
干与巧克力融合；同时推出的单一产
区精品巧克力，则兼顾健康与趣味，
深受市场青睐。此外，品牌的 3D定制
产品，均为原创设计，既具高颜值，又
凸显个性化。在经营赛道上，“巧克
玩家”巧妙融合属地文化元素，将巧
克力打造成代表城市记忆的文化名
片，并结合文旅项目开设特色门店，
坚持“一店一装修”理念，打造独具风
格的空间，吸引消费者打卡留念。值
得一提的是，品牌还注重环保理念，
采用再生材质与极简设计包装，并提
供灵活的规格组合，方便消费者按需
选择。

从活版印刷的独特质感，到巧克
力的实打实做，这些小店凭借对年轻
群体需求的洞察与对文化内涵的挖
掘，将单纯的“买卖”变成了与消费者
的“共鸣”。

“不是‘躺平’是‘冲锋’”
青年小店需不断向下扎根、向上生长

经过一段时间的精心运营，这些
青年小店也交出了令人满意的成绩
单。比如，“青松造物”开业两个半月，

其主打的凸版印刷体验和非遗工坊备
受消费者的关注，客流量远超预期，单
月成交量突破 15000单。

除了经济效益，青年小店还在多
个方面发挥了积极作用。对就业而
言，青年小店为怀揣创业梦想的年轻
人提供了低门槛的实践平台——启动
资金少、运营成本低、试错成本小，大
幅降低了创业难度与风险。在城市商
业生态层面，特色独立书店、小众设计
师品牌服装店等新业态，丰富了消费
选择；分布在老街、社区的小店，能够
盘活闲置空间、带动周边商业、提升区
域活力，更推动城市消费从单一购物
向体验式、综合性转变，助力商业生态
良性循环。同时，青年小店以“老带
新、新带新”的模式扩大规模，形成独
特生态圈，串联成地图后，能让消费者
享受到去同质化的消费体验。

然而，这些蓬勃生长的青年力量，
却一度面临认知层面的争议。时下，
社会上有着“年轻人创业是逃避竞争”
的论调，对此李静表示：“创业从来不
是逃避竞争的‘避风港’，而是直面市
场的‘竞技场’。当代青年创业者正在
用创新思维重新定义商业规则，用实
干精神诠释着新时代的企业家精神。
社会应当以更开放的眼光看待青年创
业，为这股创新力量提供更广阔的成
长空间。”王景涛也认为，创业不是“职
场躺平”，而是更辛苦的冲锋。职场竞
争或许是单一维度的比拼，而创业却
面临着市场的残酷筛选——和同类产
品拼创新、和同行拼效率、和市场拼
韧性。

可见，在争议中坚守的背后，既有
青春为热爱奔赴的身影，更有不为人
知、为打破现状付出的点滴努力。这
些散落在城市里的青年小店，或许体
量不大，却坚持向下扎根，涌动着向上
生长的力量——在这里，成长没有边
界，青春与时代的联结，正沿着踏实的
步履，向更远处延伸。

如今，年轻人对消费的期待早已不再局限于一
杯咖啡、一件饰品本身。他们更愿意为“能在这里
安静发会儿呆”“能和店主聊聊天”等体验买单，青
年小店的走红也由此有了新的逻辑——它们卖的
不仅是商品，更是一种能契合消费者情绪需求的相
处模式。

然而，热闹背后隐忧也随之浮现：有的店铺靠
爆款火了数月后，客流退潮；有的想在情怀与盈利
间找到平衡，却因涨价、换品流失客群。如何将“一
时的情感共鸣”转化为“长久的消费黏性”，成了摆
在这些小店面前最现实的课题。

青年小店的爆红逻辑应该是怎样的？
青年小店的走红，从来都不止于“卖产品”。
差异化场景营造是破圈的关键。与传统店铺

相比，青年小店擅长用“小而美”的设计构建专属语
境：胡同里的咖啡馆特别设置宠物友好体验区，写
字楼楼下的零食店为加班族营造一个可以暂时逃
离工作压力的空间……这些场景能够戳中年轻人
的痛点，成为他们日常社交的区域。

精准捕捉群体画像，能让小众需求变成大众市
场。深入了解特定群体的生活习惯与潜在诉求，将
未被满足的需求转化为具体产品或服务，在细分领
域形成稳定客群，避开小店同质化竞争。

互联网时代的流量杠杆加速了爆红进程。借
助社交平台的传播特性，一些具有话题性的经营模
式或特色场景能快速触达目标群体，形成“线上关
注—线下到店—二次分享”的传播链条，这种低成
本的扩散方式，让不少青年小店在开业初期就能获
得较高关注度。

爆红背后经受了哪些现实拷问？
当流量热潮褪去，不少青年小店遭遇“昙花一

现”的困境，原因主要集中在以下几个方面。
同质化竞争正在吞噬创新空间。“围炉煮茶”成

为爆款后，同款店铺短期内大量涌现；某家主打“复
古风”的美甲店火了，同街很快出现多家风格相似
的模仿者。更隐蔽的同质化在于“概念抄袭”：你做

“青年供销社”，我就开“复古小卖部”；你搞“情绪树
洞信箱”，我就设“烦恼寄存处”。这种“创意速朽”
的环境，让不少店主陷入“不敢创新”的恶性循
环。

长周期打磨与快节奏迭代的拉锯同样棘手。
青年小店的核心竞争力在于原创，但原创往往意味
着高成本与长周期。一款原创产品的开发周期可
能需要2个月，但在快速迭代的市场环境下，这样的
速度确实会让其在竞争中稍显被动。基于此矛盾，
很多店主在“坚守品质”与“妥协流量”间摇摆。

流量依赖症引发的生存危机。不少小店过度
依赖短视频平台的流量逻辑，将精力集中在“造梗”

“博眼球”上，却忽视了产品品质与服务体验的打
磨。消费者因“网红标签”而来，却因“名不副实”而转身离开。当平
台流量算法调整，这些缺乏“回头客”支撑的小店便可能产生经营难
题。

更值得警惕的是“青年标签疲劳”。当“治愈”“小众”“国潮”等
词汇被过度使用，年轻人开始抵触刻意营造的“青年感”。因为他们
想要的不是被定义，而是被理解。

从“爆红”到“长红”青年小店该如何破局？
青年小店真正的生命力，不在于有多快抓住风口，而在于能否

在浪潮褪去后，依然有自己的立足之地。
回归产品本质，让“原创”成为硬通货。摆脱同质化的关键，是

建立“不可替代性”。将精力放在提升产品或服务的独特性上，无论
是独到的制作工艺、贴合需求的功能设计，还是融入文化内涵的创
意表达，应形成自身难以被复制的核心优势，这种扎根于产品的竞
争力，才是长久生存的基础。

平衡“慢打磨”与“快响应”，建立弹性供应链。面对市场的快速
变化，“慢工出细活”不代表闭门造车。可以将产品或服务分为核心
部分与灵活调整部分，核心部分保持稳定打磨以确保品质，灵活部
分则根据市场反馈及时优化，同时借助数据工具了解消费偏好，让
调整更具针对性。

跳出流量依赖，构建“社区化”生存生态。发挥“小而近”的优
势，深耕周边社群，通过持续的互动与服务建立情感联结。比如关
注邻里的实际需求，提供超出交易本身的便利与关怀，让店铺成为
社区生活的一部分，这种基于信任的稳定关系，能为小店提供生存
支撑。

理解青年真实需求，拒绝“伪青年”叙事。当下年轻人的消费心
理，正在从“符号消费”转向“价值共鸣”。他们需要的不是被贴上

“青年”标签的刻意讨好，而是被理解后的真诚回应，通过深入观察
年轻人的生活状态与精神诉求，用贴合实际的产品与服务引发情感
共鸣。

青年小店的未来，或许就藏在这些看似矛盾的平衡里：既要敢
为天下先，又要耐得住寂寞；既要懂年轻人的语言，又要跳出对“青
年”的刻板想象；既要善用流量，又要扎下品质的根。当一家小店不
再执着于“爆红”，而是专注于“做好一件事”，它可能就已经走在了

“长红”的路上。
毕竟，对于年轻人来说，一家好的青年小店，从来都不是被定义

的“青年专属”，而是能让他们在其中找到具有归属感的地方。这或
许就是商业最本真的逻辑：所有的创新与坚守，最终都要回归到

“人”本身。 （王紫茜）
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借传统巧思、融文化温度、创独特体验
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“开家自己的店”，如今成为越来越多年轻人的真实选择。中国青年报社社会

调查中心数据显示，65.5%的受访青年有开小店的想法，其中22.0%已付诸行动，

43.5%在计划中。95.3%的受访青年期待所在地加强对小店的扶持。

基于年轻人的创业热情，不少城市纷纷出台了相关扶持政策。北京东城的“青

年小店榜样计划”，旨在为青年小店提供宣传引流、培训赋能、资金支持等服务，助

力青年小店发展。湖南长沙望城区发布“青年小店”培育计划及“望青贷”青年创业

金融扶持计划，到2027年底，该区将挖掘和培育100家青年小店，为300名创新创

业青年提供金融服务，带动超2000名青年就业。江苏无锡团市委则推出“青年主

理人赋能计划”，将通过实施“一揽子”扶持举措和举办一系列主题活动，全面支持

青年主理人发挥自身优势，打造一批“懂青年、善创新、领时尚”的宝藏青年小店。

在政策的指引下，这些青年小店，正书写着怎样的创业故事？

□ 本报记者 王紫茜


