
盲盒市场已出现了“金融
化”的信号，不少人投入了大量
积蓄，有“抽盲盒”上瘾而不停消
费的，也有想通过投资盲盒玩偶
获得高收益的。 甚至有些受众是
未成年人，他们对市场风险的识
别能力相对较低，可能成为利益
受损害的当事人。

为此法律界相关人士分析，
某些特殊款式的盲盒炒作到几
十倍的价格，这种炒作行为虽然
并不违法，但是否真的有那么高

的价值需要消费者擦亮眼睛。 这
种人为炒作起来的高价存在泡
沫，如果以此为投资工具，存在
较大风险。

伴随着消费升级，在消费越
发不依赖于产品功能的今天，如
何触动人心并激起消费者的感
情或许是盲盒玩偶制胜的关键，
但对于普通玩家来说，适当地消
费可以带来快乐，过度消费或盲
目投资则可能有隐患。

（晚报记者 亚梨）
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本报讯 昨天上午，宜兴市龙背山森
林公园茶香远飘、古琴悠扬，“文创宜兴市
集”展台前人头攒动。 由宜兴市城建文旅
集团主办的“陶式生活深度体验特色旅游
线路首发式暨文创宜兴市集”主题活动当
天发布了最新推出的 5 条“陶式生活”旅
游线路，有主打浪漫情侣、文艺闺蜜主题
的一日游线路，有茗香会陶、陶韵养心为
特色的两日游线路，更有深度漫陶文化研
学之旅的三日游线路，成为集约经营宜兴
旅游资源的崭新组合产品。

宜兴市文创旅游传媒有限公司总经
理范双喜介绍，“文创宜兴” 作为宜兴旅
游文创产品的代表品牌， 突破传统的旅
游商品概念， 将文化与创意理念贯穿到
文创产品的各个环节， 目前正引领宜兴
旅游文创产业的发展。 由“文创宜兴”“竹
海风景区”和“熙攘文创”等 20 多家文创
品牌商以市集形式展示的文创产品，兼
顾宜兴地方特色， 受到本地和外地游客
青睐，现场人气旺盛。

（何小兵）

原来是去超市或农贸市场带上一包
的盐， 现在逛个商场就能买到， 不仅如
此，除了用来炒菜，还能洗脸、按摩、照明
……从头到脚，从厨房到餐厅和浴室，一
个都不落下。 日前，苏盐集团和无锡盐业
公司合作在锡共建门店， 传统的盐行业
向提供现代品质健康生活产品和服务的
科工贸一体化转变。

市民成小姐昨天走进茂业天地内的
苏盐生活家“甄品派·全球购”时感觉眼前
一亮：货架上不仅放着菇盐、竹盐、澳洲雪
盐等食用盐和果蔬餐具洗涤盐，还有“盐”
字打头的足盐、浴盐，连面膜、护手霜、牙
膏都统统带着同一个元素———盐。

“这是我们和南京医科大学合作研
发的盐灯系列产品，具有净化空气，安抚
情绪，消除腰肌劳损等功效”，一旁的导
购人员正针对店内一组引发消费者兴趣
的盐灯产品做详细介绍。 据悉，因为造型
新颖，功能强大，这组售价从百元至千元
不等的盐灯在省内其他城市卖得很火。

“后续无锡的消费者还能看到盐类
冲牙器，负离子导入仪等产品，可以说从
头到脚，从厨房到餐厅和浴室，都会有盐
元素。 ”据了解，“苏盐生活家”是全国首
个以“盐”元素主打的专注于厨房、餐厅、
浴室“两室一厅”生活品的新零售品牌，
无锡茂业店是苏盐集团和无锡盐业公司
合作的共建门店，也是无锡的旗舰店。

“苏盐生活家”市场部负责人张旺介
绍，2015 年苏盐集团便开始探索新零售，
以 O2O 的形式设立了“苏盐生活家”品
牌， 以线下店的形式出现在消费度活跃
城市，无锡在 2016 年就设了一家，不过
因为前期多是路边小店，研发品种不多，
线上销售也是初级模式， 加上消费者接
受理念、市中心停车等客观局限，并没在
无锡停留太多的时间。 之后，随着集团经

营策略的调整和技术的创新，“苏盐生活
家” 在全国盐业行业率先创立了“O2O+
会员制 + 直购”的新零售商业模式，以盐
的衍生品主打， 并通过多渠道供货商资
源，在全球范围内为消费者选择生活品，
涵盖六大类 4000 多种商品。 除了线上在
京东、天猫、苏宁等开店铺，还在省内各
城市核心商圈建成 40 多家线下体验中
心。 上月和苏宁易购等省内知名电商企业
评为“2019 年江苏省互联网企业 50 强”。

“苏盐生活家”负责人王英俊介绍，三
年前在无锡的试水对后来经营模式的升
级提供了宝贵的样本。 他们曾对到店购买
牙膏的顾客做过研究，发现他们只买进口
牙膏和盐类牙膏，说明这个区域消费能力
的提升已分化出专门的人群和分层个性
化需求。所以，2019 年的门店扩张名单中，
再度将无锡列入。 除了茂业这家旗舰店，
之后准备在江阴、宜兴各开一家。

据了解， 今年前三季度，“苏盐生活
家”线上线下的收入增长 40%，毛利额同
比增长 57%。 而对于无锡旗舰店，习惯了
各种“买买买” 的无锡消费者显然很给
力：即使是工作日的周五，从上午 10 点
30 分正式营业至下午 3 点， 门店的营业
额已过万元。

“原来是从街边农贸市场买盐，后来
到超市，现在到商场里边逛边买，可以说
老行业打开了新局面， 体现了由传统的
盐行业向现代品质健康生活产品和服务
的科工贸一体化转变。 ”据无锡盐业公司
负责人万泽湘介绍， 无锡市场上 90%的
盐来自淮盐，对于盐，从吃到用，消费场
景从小店到商圈生活馆， 也体现了无锡
消费者的接受度较高， 对老牌的国有盐
业公司是放心的， 消费者对传统企业的
认知度和依赖度也是在不断巩固， 传统
盐业和商贸企业孕育出线上消费和线下
体验相互融合的全渠道现代连锁经营模
式也值得进一步探索。 （周茗芳）

“抽盲盒”莫盲目
为“快乐”买单的同时
也要警惕风险

如今玩具界掀起一股“盲盒风”，一种放在盲盒里的玩偶受
到人们的关注和青睐，也因此备受争议。 网传“一对夫妇 4 个月
内购买 20 万元盲盒”“一名 60 岁的玩家花 70 万元购置盲盒”，
类似的消息在朋友圈屡见不鲜。尽管其真实性有待考证，但记者
通过走访卖盲盒玩偶的一些实体店发现， 锡城确实有很多年轻
人在逛街时热衷于在门店“抽盲盒”。

盲盒玩偶到底是什么新兴事物？它为什么能让人“上瘾”？它
是否暗藏风险？ 记者带着这些疑问进行了走访。

昨天，“共绘新吴”中国画作品展在无锡东方美术馆举行。 作为 2019 太湖文
化艺术节暨第二十一届中国上海国际艺术节无锡分会场的活动之一， 此次展览
展出了省、市画家 70 幅作品，形式多样、风格各异，讴歌了无锡人文、生态、经济
等各方面取得的成就。 （陈大春 摄）

““共共绘绘新新吴吴””中中国国画画作作品品展展

60 元的盲盒玩偶“炒”至两千多元
“盲盒娃娃”的兴起源于一

家名叫“泡泡玛特”的国内潮流
生活品牌店，之后许多主营潮流
玩具、时尚家居等产品的品牌店
铺纷纷推出了盲盒玩偶。 记者连
续走访几天发现，盲盒玩具店里
常有年轻人出入，双休日更是人
流如织，商场中的盲盒自动售货
机前也时常有人驻足。

“这次 Molly 和毕奇宝宝系
列上新啦， 一起去店里抽一个
呗”，90 后小冰兴奋地跟好友雨
盈说。“抽娃娃”已然成为小姐妹
中最新的爱好和热衷的话题，她
们会在新品盲盒发布时讨论哪
款更可爱，也会比照玩偶的外形
和大小，在抽盲盒玩偶时摇晃盲
盒感受手感，抽到心仪的玩偶就
觉得是今日份的“小幸运”，抽到
不是特别喜欢的则会手痒再继
续抽一个，甚至干脆直接买全一
个系列……这样的现象在锡城

一批年轻人尤其是上班族里不
在少数。

盲盒玩偶， 一个价格多在
50-80 元， 同一批玩偶的盒子外
观相同，购买者看不见盒子里的
内容，买时也不能拆盒，凭感觉
和运气随机抽取一个盲盒，然后
收获惊喜或叹息。 一家潮流玩具
店的店员小马透露：“除了固定
角色， 一般盲盒系列还会配有

‘隐藏款’，会比普通款更可爱或
特别， 不过不是每一整盒都有

‘隐藏’，可能几百个里面才出现
一个，所以大家都希望自己是那
个幸运儿。 ”

根据某二手购物平台今年
年中公布的数据， 过去一年，这
个交易平台共成交 30 万个盲
盒，其中最受追捧的盲盒价格狂
涨了几十倍，有 60 元左右的“隐
藏款”玩偶甚至被“炒”到两千多
元。

“上瘾”玩法深谙人性
和买彩票相似，抽盲盒玩偶

也会让人“上瘾”。 记者了解到，
盲盒玩偶看似几十元钱就能轻
松拿下一个，却有人在初玩阶段
就一个月花费 1 万元，甚至有人
一年花出 10 多万元。

“我们抽娃娃已有一段时间
了，之前一个个抽，有时抽好几
个都抽不到自己喜欢的，觉得不
划算，这次准备直接端整盒娃娃
了。 ”在某盲盒门店，珈宁的丈夫
手里端着整盒的新品 Molly 系列
娃娃，珈宁也还在观望是否有其
他合眼缘的娃娃，她告诉记者这
是他们的放松方式，也是夫妻俩
共同的兴趣。59 岁的吴阿姨也在
独自挑选喜欢的系列盲盒，“之
前女儿喜欢抽，我陪她一起来过
几次， 觉着这些小娃娃可爱，慢
慢的自己也就喜欢上抽娃娃
了”。

盲盒吸引人的地方在于未

知。 由于玩偶盒子上没有任何标
识，只有在打开后才会知道自己
买到了什么造型，这对于如今的
年轻群体或是喜爱收藏的人来
说，具有很大的新鲜感。“对不确
定因素的天然好奇心理可能是
解释这种抽盲盒行为的原因之
一”， 某心理工作室的王老师给
记者分析道。

专业人士认为，盲盒是一个
满足了公众好奇心和收藏爱好
的新鲜玩意儿，并且商家多进行
饥饿营销， 推出限定的“隐藏
款”。 盲盒虽然是玩具，但它的受
众人群并不是以往传统意义上
的儿童，而是扩大至成年人。 它
的玩法深谙人性：首先利用的是
玩家的猎奇心态和赌徒心理；其
次经常推出新系列，产品设计有
套路； 擅长打造情感承载物，让
当代人缓解压力；买卖与交换盲
盒玩偶也具有一定的社交功能。

盲盒炒作警惕风险

传统盐行业华丽转身
带你品出健康生活真滋味

不仅卖盐还卖“生活”

对无锡顾客念念不忘

老行业打开新局面

“文创宜兴市集”人气旺


