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年轻人为快乐买单，催生商圈“谷子店”
店铺遍布济南大商场，有的日营业额破万元

记者 张琪 见习记者 郭辰昊
实习生 王楠 靳雅晴 李泳锐 周玉琪

KTV？只是备选项

在互联网还不发达的年代，
去KTV唱歌是70、80、90后娱乐
放松的首要选择。但随着这几代
人进入中年，曾经的KTV主力消
费人群逐渐淡出后，00后不仅没
跟上，还选择了放弃。

当提及是否去KTV时，部分
年轻受访对象给出这样的答案：

“不会”“不喜欢”。还有人甚至给
出一个颇为久远的数字：十年前。
当下，同学聚会、单位团建、家庭
聚餐等成了KTV的主要客源。

如今的KTV暴露出更多社
交短板：参与感不强，“麦霸”控
场，其余人被迫充当观众；社交焦
虑，“五音不全”人士被迫上场。

快节奏的生活，让年轻人更
倾向于“短平快”的社交方式。“现
在大家都比较忙，去KTV至少要
花费两三个小时，非常耗时。”市
民王先生表示，比起去KTV，自
己更愿意和朋友聚餐聊天。

剧本杀、密室逃脱、livehouse
等新兴娱乐项目的出现，吸引了
年轻人的目光。“相比去KTV唱
歌，我更喜欢桌游和剧本杀。”张
女士表示，像桌游、剧本杀这一类
游戏更有体验感、新鲜感，娱乐性
更强。

对年轻人而言，作为娱乐方
式，如今的KTV只是备选项。

引流打响“价格战”

尽管唱衰的声音很多，但从
业者表示，年轻人仍是KTV的主
要消费群体。

“目前的消费人群仍是20岁
到30岁之间的年轻人。”山东爱上
好声音餐饮娱乐有限公司总经理
王雪瑶表示，周末时段为年轻人
高峰期，一般处于满房状态。

济南台北唛田负责人称，与
过去几年相比，近两年年轻消费
者的比例增加，“从周五到周日，
KTV包厢里大部分都是年轻
人”。

记者走访多家KTV发现，除了周末，
在工作日仍能看到不少年轻人的身影。王
雪瑶坦言：“吸引年轻人的还是价格。”

据了解，不少KTV采取团购套餐、
会员折扣等形式，以“超低价”提升消费
热情，吸引更多年轻人。

记者在某团购平台上看到，各大商
家纷纷推出工作日优惠套餐，如“12时至
19时任选7小时欢唱套餐70元”“12时至
18时任选6小时欢唱套餐90元”，新商家
甚至推出“19 . 9元嗨唱三小时”套餐。

为引流年轻消费者，商家不得不打
起价格战，为行业带来巨大冲击，加剧

“内卷”。王雪瑶表示，与2022年相比，单
包价格降低了40%左右，但消费量并不
理想。

“比如我们推出88元的套餐，隔壁可
能就会推出68元的套餐，那大家肯定选

68元的。”曾在南方KTV任职的高先生
表示，价格战带来的低收益直接拉长回
款周期。

记者从星光麦田KTV了解
到，该店前期投入近600万元，预
计回款周期为3年。按照目前的趋
势，回款周期将被拉长至四年半。

愈演愈烈的价格战，压缩了
行业的生存空间，低收入直接导
致低投入，行业发展艰难。王雪瑶
直言：“希望行业之间能够良性竞
争，大家一起把市场做起来。”

稳中求变的KTV

随着剧本杀等新型娱乐方式
的兴起，KTV无论是在客流量还
是消费额上都被分流。不少经营
者在倍感危机的同时，也在努力
蹚出一条新路。

关于传统KTV的转型之路，
王雪瑶做过很多尝试。她表示，曾
经考虑过将酒吧融入KTV之中，
但碍于本地市场行情，不得已放
弃。“成都、深圳等大城市的新模
式，融入到本土之后会水土不
服。”王雪瑶称，新鲜事物需要接
受的时间，这个时间需要付出巨
大的成本。

“向南方KTV靠拢总归需要
一个过程。”高先生表示，传统
KTV的转型并非一蹴而就。

所谓的“南方模式”即全能型
KTV，包含唱歌、餐厅等众多元
素，设施更加齐全，服务更加完
善。高先生称，“相较于之前，北方
的KTV有所改进，但并不能满足
年轻人的要求。”

济南台北唛田负责人对此也
颇有感触。“KTV从（上世纪）90
年代至今并没有太大的变化，简
单的唱歌功能已经不能满足新潮
的年轻人。”他告诉记者，KTV行
业一直在尝试突破，但受成本等
问题严重制约。

行业遇冷的当下，王雪瑶对
未来前景仍有信心，准备再开三
家新店。“做这行很多年，积累了
一定的行业经验。”在她看来，抗
住压力，找准方向很重要。

现在的王雪瑶正在考察，准
备走小精品路线，瞄准投资少回

款周期快的形式，将年轻人喜欢的娱乐
方式逐渐融合到传统KTV中。

文/片 记者 张志恒 见习记者 管悦

济南已有八家专卖店
客户群体以学生为主

近日，记者走进位于济南世茂广场的一
家“谷子店”，即使是工作日的下午，前来店
里购物的年轻人不在少数。“目前来购买的
客户群体以高中生和大学生为主，八成是女
生。”店长李女士介绍，客单价五元起步，少
则三四十，多则二三百。

“每次跟同学出来逛街，都会先来谷子
店逛一逛，看看有没有喜欢的动漫角色周边
产品上新。”正在店里挑选商品的大学生刘
芮说，交换“谷子”现在是年轻人一种新的社
交形式。“有时候逛街碰到相同爱好的消费
者，还会交流一下心得。”

据了解，“谷子”由“Goods”（商品）音译而
来，代指带有二次元IP属性的徽章、立牌、海报
等周边商品。记者通过高德地图、大众点评等线
上平台搜索发现，目前济南已有八家专卖店，遍
布世茂广场、恒隆广场、印象城等主要商圈。

在济南荣盛广场的“谷子店”，生意同样
火爆。“周末日均客流在300人以上，生意好
的时候，一天营业额就能过万。”店员侯女士
表示，如果碰上《盗墓笔记》等大热IP的官方
周边产品上新，客单价破一二百元很正常。

“二次元”挤进潮玩店
线下门店遍地开花

随着济南喜爱二次元产品的消费者越来
越多，不少潮玩店也来“分一碗羹”。记者在领
秀城贵和购物中心的酷乐潮玩店看到，原本
以潮玩杂货为主的店铺，专门为二次元周边
产品辟出一块新区域，有不少顾客正在挑选。

“上新后挺受欢迎，销售情况不错。”店员称为
了吸引更多客流，正在考虑再丰富一下品类。

在济南世茂广场一楼，二次元周边贩售
连锁品牌IPSTAR潮玩星球新店已开始装
修，距离其在恒隆广场的店铺不过300米。

喜茶、阿水大杯茶、古茗、肯德基等品牌
纷纷推出与二次元IP的联名产品，送贴纸挂
件立牌，吸引年轻人争相排队购买打卡。

根据中研普华产业研究院发布的《2023
-2028年二次元经济行业深度分析及投资
战略研究咨询报告》显示，我国二次元用户
中，95后群体占比达到60%以上，是消费主
力军。我国二次元内容产业继续快速增长，
预计2026年其规模有望达到1200亿元。

虽然风头正盛
但市场已趋于饱和

00后大学生王晓婉（化名）是资深二次
元爱好者，除了看动漫番剧外，收藏周边对
她来说必不可少。“前段时间，游戏《光与夜
之恋》很流行，游戏圈的伙伴送礼基本都是
送徽章，光单款徽章就卖出几十万件。”

对于二次元爱好者的逐渐增多，95后张
青（化名）也深有体会。“以前玩这个的并不
多，从三年前开始身边不少朋友通过玩手
游、看视频等‘入圈’。”

“不仅限定要买，联名还要买，谷子越多
就拥有越真实的陪伴感。”谈及爱买“谷子”
的原因，不少受访者表示，便宜的小物一买
一大堆，能提供情绪价值，是在为快乐买单。

“二次元消费的本质是对文化产品的认同，
体现的是情绪消费。”漫库创始人赵雷谈到，
二次元消费者的忠诚度更高，更愿意为具有
文化和情感价值的产品支付溢价。

虽然二次元爱好者逐渐增多，济南荣盛
广场的“谷子店”店主侯女士坦言，即使“谷
子店”风头正盛，但感觉济南目前的“谷子”
市场有些饱和了，基本每个大的商场都有店
在售卖。“除了门店竞争大，货源也是一个问
题，尤其是国外货源成本会比较高。”
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继抽盲盒、抓娃娃
之后，年轻人又喜欢上
了逛谷子店。“谷子”由

“Goods”（商品）音译而
来，代指带有二次元IP
属性的徽章、立牌、海报
等周边商品。近日，齐鲁
晚报·齐鲁壹点记者走
访发现，谷子店在济南
悄然兴起，目前已有八
家专卖店，遍布济南主
要商圈，有店铺日营业
额破万。

济南一家“谷子店”，两名女生正在挑选商品。

某团购平台上各大商家纷纷推出工作日

优惠套餐。

新娱乐方式浪潮下，过去30多年没有时代性变革的KTV在年轻人的世界中
日渐式微，甚至被贴上了“老土”“过时”的标签。倍感危机的经营者们正努力蹚出
一条新路：融合新娱乐方式、优化升级服务内容……KTV行业正在被年轻人“倒
逼转型”。
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