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文/图 本报记者 刘浚豪

4月4日，苏宁广场内一家潮玩店前，20岁大学生

小文与同在一个微信群的高中生小邱相约排队，参与

门店开箱活动，只为抢购热门款合金模型车；而在金鹰

上街内的潮玩店，不少年轻人正俯身挑选“谷子”（动

漫周边）、“吧唧”（徽章）……曾经的儿童玩具，突然

破圈，成为当下的消费新热点。

这场由热爱驱动的“小众经济”浪潮，正以前所未

有的速度席卷市场。它不仅是年轻人竞相追

逐的“社交货币”，更在悄然间成为拉

动消费升级的新引擎，深刻重塑着

传统消费市场的边界。

要理解这股浪潮为何如

此汹涌，首先要读懂年轻

人的消费心理。这些新一

代消费者成长于物质相

对丰裕、文化多元的时

代，对他们来说，消费早

已超越单纯的商品购买，

成为表达自我、寻找归属感

的方式。

这些小玩具精准切中了年

轻人的“情绪价值”。拼豆、模型、

“吧唧”……它们尺寸小巧，常规款单

价亲民，入门门槛较低，更容易吸引人大批量购

买和收藏，同时带给人巨大的满足感。

花几十元购入一枚精致的徽章，或花一下午时间

完成一幅拼豆作品，换来的却是实实在在的精神愉

悦。正因为这个过程所承载的情感价值，即便部分商

品存在一定溢价空间，年轻人也愿

意为“心头好”买单。

更重要的是，这些玩具构建了一

套完整的社交生态。它们天然具备“社

交货币”的属性，拥有稀有款式的玩家更

容易成为圈内焦点，获得认可。线下市集不

仅能交易闲置、淘到宝贝，更能结交同好。小邱

说：“比起线上平台，我更喜欢线下，不仅能认识同城

爱好者，还能一起出去逛、买，甚至可以互相交换。”

这正是小众爱好的魔力所在。它打破了虚拟与现

实的壁垒，把原本分散在互联网各个角落的个体，聚

拢到同一个空间里。展会、开箱活动、拼豆工作坊……

这些线下场景既是消费场所，也是社交空间。人们在

这里展示藏品、交流心得、互换资源，从线上网友变成

线下朋友。

当年轻人的消费观不再仅仅关心“这东西有什么

用”，而是关注“它能带给我什么感受”时，对于商家

和城市商业而言，这无疑是一道新课题，更是一场新机

遇。如何精准捕捉年轻人快速迭代的小众需求，推出兼

具情感价值与社交属性的产品，提升产品附加值？如何

搭建更具吸引力的线下社交与体验场景，实现“消费+

社交”的深度融合，持续留住年轻客群？答好这道课

题，不仅考验着商家的市场洞察力与创新能力，更将推

动城市商业生态多元化发展。

小众玩具成新宠，消费社交两不误

市中心某潮玩店内人流如织。

在在金金鹰鹰上上街街内内的的潮潮玩玩

店店，，消消费费者者在在选选购购““谷谷子子””。。


