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上世纪80年代中期，河南人
老许约上几个好友到北京旅游。
几人一合计，背上了 100 斤蒜薹
上路，在老家买的5角一斤，到了
北京可以卖一元，一倒腾，路费就
回来了。

再到上世纪90年代，辞职下
海的老许，听朋友建议，决定卖
菜。这回是当主业，几经考察，老
许摸到了门道，要到“最前方”菜
地里去进货。听说蘑菇利润高，
凌晨一点，老许两口子跑到蘑菇
地里拦住农民。软磨硬泡，从大
客户手里“抢”下几大筐。赚的就
是更早一点、更近一点的价格差。

即便赚了钱，没过多久，老许
还是退出了菜场江湖，这份苦，一
般人真受不了！

从那以后，老许两口子在菜
场里最不爱讲价，碰到不厚道的
菜摊主，也不恼不直说，下次不去
就好。

时至今日，老许跟随女儿在
南京生活，女儿一家的衣食起居
全靠老两口打点。在老两口眼
中，南京的菜场环境好，各有特
色，即便家门口有各类生鲜超市，
两人开着车也要到菜场里讨新
鲜。外孙爱吃的鸡蛋糕在科巷菜
场外，女儿最爱的海鲜来自桥北
菜场，女婿爱吃的猪头肉在南湖
菜场可以买到……

老许家餐桌上的活色生香，
全 仰 仗 南 京 城 里 的 一 家 家 菜
场。老许爱人李大姐说，这事小
菜店办不到，这份浪漫和快乐超
市没有。

李大姐常光顾的摊主爱拉着
她吐槽：“大姐，生意难做啊。以
前，饭店是菜场的大户啊。现在
不行了，为了节省成本，他们自己
去进菜，甚至到产地去订菜。”这
一切太熟悉，饭店要节省的成本，
跟当初李大姐和爱人跑到“最前
方”去赚的价格差是一回事。

这两日，老两口忍不住议论，
小区门口的生鲜店可是发财喽，
听说在另一个小区又开了一家。

夜里11点还开着，那菜能新
鲜吗？老两口很坚定，小菜店只
能买些急等下锅的应急菜，平日
要满足女儿一家三口挑剔的味
蕾，保障外孙成长的健康和安全，
那只有菜场。但他们也清楚，晚
11点的小菜店有自己的顾客，那
个点下班的人跟当初咬牙吃苦卖
菜的老许一样，还无法享受今天
痛快逛菜场的乐趣。

老许“买菜”记
□ 许雯斐

7月21日上午10点，南京尧化门好邻里中心内，来自八卦洲的卢洪军摊位，被客人围了一
整圈。带着一点泥的胡萝卜、绿莹莹的叶菜、已经脱衣的鲜嫩玉米……一群老客自顾自地挑，他
只站在收银处称重，客人扫码支付，一单接着一单。

危机重重，有些菜场主动打响“保卫战”，它们依然人气坚挺，活色生香。在各种新式业态的
冲击下，当那几代熟悉菜场的顾客被消费新主力军慢慢取代，曾占据居民生活中心位置的菜场，
它们的未来会在哪里？

□ 本报记者 许雯斐 见习记者 陈雨薇
实习生 许栩然

从出租摊位到做商业运营

从邻里中心7点开门营业到10点半左右，
卢洪军周边不会有闲人。

卢洪军后方，安徽蚌埠的90后赵云龙，菜摊
生意同样火爆；再后方的鸡肉摊、鸡肉摊侧后方
的水产铺，老板们忙得不亦乐乎；菜场中间的早
餐铺子，现磨豆浆、馄饨锅贴、牛肉粉丝汤，站着
买的、坐着吃的，都是满满当当……

“顾客不断被分流，干菜场的都有强烈危机
感。一遇到情况，说不定马上就有空摊。”南京市
尧化门好邻里中心总经理蔡长欢说。

去年下半年，受疫情影响，菜场生意大幅下
滑。好邻里内商户用的是统一的溯源智慧秤，菜
场定期统计分析销售情况。当时数据显示，菜场
客单均价从115元下滑到47元左右。

“传统市场靠的就是人气，人气没了很可
怕。”蔡长欢是南京菜场圈内首位职业经理人，
在菜市场管理服务和运营方面有着丰富经验。
他把商业的服务经营理念带到南京农贸市场。
从此，菜场运营方不再只是单纯的收租客，除了
摊位出租和场地管理，其作为空间很大。

面对客单价下滑、人流量减少，商场惯用的
“满赠”活动走进了菜场。周一到周四在菜场买
菜满80元，不但可以兑换日用小礼品，还可以得
到一张小卡片，逢周五凭卡片参加抽奖活动，奖
品有电动车、电风扇等家庭日用品，全场通用。
活动进行三个月后，菜场客单价回升至以往。

“我们每年会做一次千人有效样本的问卷
调查，了解居民对菜场还有哪些需求。”蔡长欢
介绍。几年下来，结合居民的需求，好邻里的
业态逐渐丰富，便利店、理发店、洗衣店、裁缝
铺等应有尽有，已然成为有模有样的社区邻里
中心。

增加的业态有一个核心，买菜是根本，其
他都是用来“服务”买菜，为买菜“引流”。理发店
剪发15元一次，没有“总监价”、充值打折、各类
美发项目等，就是快剪，客人排队等候。理发价
格实惠，是市场给了商户优惠的房租。但市场有
要求，价格要维持在低价不变。而低价是基于大
量的问卷调查和经营者对客户的观察。

“拿下一个摊位门槛不高，如果生意不好，摊
主转身就走了，他们抗风险能力较弱。但传统市
场就是靠收租，经营户很重要。”蔡长欢说。

冬日的姜茶、夏日的绿豆汤，早上一碗碗送
到摊位；三八妇女节，一捧鲜花送到女摊主跟前；
摊主和顾客共同参加趣味运动会……好邻里的
菜场内，摊主不再仅仅是“租户”，顾客也不仅仅
是买家，几年下来，寻常菜场的那种“内卷式”竞
争在这里鲜见，顾客和市场增强了黏性。

大部分改造后的菜场引进多种业态，除了传
统菜场标配的肉类、水产、蔬果、干货、杂货、米面
粮油，还有小吃店、药店、干洗、保健等围绕居民
生活的各种店铺。尧化门好邻里中心晚上开夜
市，周边开发区结束夜班的年轻人成群结队来吃
宵夜。在龙江社区菜场，一家快餐店坐满了人，
满眼都是家长带着孩子来吃饭的家庭客户。

从“一家独大”到“俯身让利”

平价菜店能分走菜场人流，最直接的原因就
是价格便宜。掌管柴米油盐的当家人，对价格极
为敏感。

从上世纪90年代菜贩入室以来，直到政府

在五六年前放开平价菜店，菜场布局一直有规划
审批限制，菜场总体上是“一家独大”。买菜只能
去菜场，菜价由摊户说了算。

7月23日，周六上午8点，龙江社区菜场，正
是买菜高峰。二楼三楼是生鲜区。在二楼，记者
随机问了几个摊位，菜价总体差不多，当天一斤
黄瓜七元，四季豆八元，苋菜六元。再上楼，三楼
是惠民生鲜区，顾客明显比二楼多。在C53摊
位，摊主说这是自家种的菜，菜地就在江北桥
林。这个摊位，一斤黄瓜卖五元，四季豆五元，苋
菜四元。三楼的果蔬卖相不如二楼，但价格比二
楼低出不少。记者询问了南京当地几家蔬菜合
作社，他们的地头价和龙江社区菜场三楼接近，
叶菜便宜很多，当天苋菜批发价不超过两元。

菜场运营方是龙江农贸市场服务有限公司，
公司总经理周德介绍，2018年龙江社区菜场改
造前，周边居民反映最多的就是龙江菜场菜价
贵。所以在改造时，就把菜场扩充到三楼，三楼
为平价区，通过招商政策引入产销对接、菜农直
销、基地直供这些新模式。三楼平价区投用后，
效果明显，和二楼形成差异化竞争。

因为防疫需要，居民进菜场要扫码。玄武区
的志愿者发现，进香河、锁金村等菜场的顾客中
有不少兰园片区的居民。而兰园本身就有菜场
改造示范——兰园菜场。兰园居民舍近求远，甚
至跑到4公里外去买菜，最重要的原因就是兰园
菜价贵。兰园菜场负责人盖鹏贵为了把菜价降
下来，想了不少点子。5月底，盖鹏贵带领菜场
工作人员去菜地收菜。工作日的早上7点半，菜
场管理方开始在菜场中间平台卖平价菜。每天
销售四五百斤，两三个小时菜就卖光了。“我们就
是为了起个示范引导作用，想让摊户明白，不是
没有顾客来，是菜价高人家不愿来。”盖鹏贵说。
但菜场方只是想触动摊主，不敢多销售，不能冲
击了摊主的生意。

然而，菜价不会因为管理方卖几百斤平价
菜而有质的改变。南京泽淮商贸公司旗下有两
家菜场，总经理王华军介绍，两家菜场现在生意
还不错，空摊率远少于同行。但他认为，在生鲜
市场，目前菜场已经失去了竞争力。他算了一
笔账，菜场靠出租摊位，每个摊位一般是夫妻
档，一年要保证有30万元毛利才能维系，其中
10万元是摊位费、小货车、房租等硬开销，20万
元纯利润，没有社保，夫妻俩一天工作12至16
个小时，每个月挣七八千块钱。如果每天卖五
六百斤菜，平均一斤要加价1.5元。生意不好，
一斤菜加价两三元也正常，菜场的菜价自然就
高上去了。

王华军提出，菜场经过两轮改造，物质硬件
和管理大幅提升，很多菜场和超市一样干净。但
本质上，菜场经营还是传统的提篮小卖模式。几
十家、上百家摊户，各干各的，各自去批发市场或
地头，30斤、50斤的拿货，没有形成规模经营，自
然就没有价格优势。

面对销售下滑、人气减弱、空摊率增加，菜场
怎么办？王华军认为，菜场一般占据好市口，又
有一批固定的消费群体，菜场不能任由整体垮
掉。他提出菜场直营值得探索。一个菜场一年

营收有上亿元，如果20家菜场联手，一年销售30
亿元，这样的规模既能保证在源头上把控食品安
全，又能在价格上享有议价权，为农民和消费者
两头让利。但他建议，菜场直营从生产端到物

流，再到分发，有很多环节，这个要由主管部门牵
头推动，可以先探索在某一区域试点。

从吆喝卖菜到研究需求

无论是联合直营，让承租的摊户变成菜场
的员工，还是充分发挥摊户主动性、创造性，培
养稳定客户群，都需要新人补充到后继乏人的
菜场中。

从江北到江南，从主城核心区到城郊接合
部，记者走访南京多家菜场发现，菜场摊主主力
军是60后和70后，连80后也不过一两成，90
后只发现三位。

那些难得一见的年轻面孔为老菜场带来
生机。

科巷菜场建邺路店，杨铁柱的蔬菜摊在中
间位置。午间的菜场人流稍少，不少摊主已坐
下来休息。杨铁柱一边剥着毛豆米，一边跟经
过的保洁阿姨聊天打趣。黝黑的皮肤，健硕的
肌肉，这个1978年出生的安徽阜阳人有一套新
式“卖菜经”。

“芦笋煎一煎可以配牛排，紫甘蓝是健身人
士最爱，这几样菜用于新式料理……”杨铁柱指
着眼前摆放整齐的一筐筐菜向记者介绍。

杨铁柱称自己走的是“精品路线”，一是品种
高端，菜品配置“要跟上年轻人的潮流”；二是菜
精致，他和妻子会把新鲜蔬菜都处理成净菜出
售。“我这菜你带回家，连厨余垃圾都不会有。老
一辈就喜欢菜上带点泥觉着新鲜，年轻人看到泥
就皱眉。”杨铁柱说，这两年，他的“大客户”中多
了很受年轻人追捧的轻食店。

看得出位于市中心的科巷菜场建邺路店生
意不错，即便是午间，也是人来人往，还算热闹。
而常有年轻熟客的，也就是杨铁柱家。

跟杨铁柱在同一菜场的李香，把“卖菜”升
级，在菜场卖着“拌素菜”。品种不多，但胜在每
日料理，味道鲜美。夏天虽是淡季，李香一天也
能卖个两三千元，冬天旺季可以卖四五千元。

“菜场改造后，我的生意也越来越好。以前
菜场条件差，穿白鞋根本没法进，现在条件好了，
人愿意往里面逛逛。”李香的店铺在菜场靠里的
位置，并不显眼，但到了冬季，买她拌菜的人会排
上长长的队伍。

“我的顾客老年人多，互联网平台，咱暂时就
不上了，包装起来麻烦，怕顾客吃到不够新鲜。
老客排队都愿意买，吃的就是那份鲜香。”李香看
似“保守”，实则很讲究，她认准了自己的客户群，
明确自己产品的特性。

玫红色的方形布袋上印着淡黄色的字，一面
写着“有爱 有家 有厨房”，另一面是一个大大的

“福”。这是刘玲精心准备的外卖包装，装的是一
包包菜或肉。

在升级后的科巷新市集，刘玲拥有一个蔬菜
摊位和一个生鲜肉铺。2016年，她将自家的蔬
菜、肉类“送”上外卖平台，如今，外卖销售额已占
到她总销售额的一半以上。

“杨铁柱”们在菜场是“稀有物种”，这批
70后菜场主力军还可以再干十年，十年后呢？

谁还愿意去卖菜？菜场经营者预计，菜场的生存
周期也许就是10年。再过十年，当现在的摊主
老去返乡，若无大量新一代加入，今天的菜场
将从此消失。

从追求标准化到营造烟火气

根据全国城市农贸中心联合会的数据，仍有
57%的消费者选择在菜场买菜。

尚书巷菜市场是业内公认的生意好。每天
早上7点，尚书巷菜市场开门迎客，也是人流高
峰。60后姚彩霞和老邻居们此时赶到，买上最
新鲜的蔬菜、蛋肉，再在菜场附近小食店给儿女
带份早餐，“老城南”热气腾腾的一天就这样开
始了。

在尚书巷生活了十几年的姚彩霞，即便如今
搬到三四公里外的大明路，也经常回到尚书巷菜
市场买菜。“这里价格实惠，再就是菜天天检测买
得放心。菜场改造后，环境也好多了。这份安心
是小菜店比不了的。”姚彩霞说。

7月20日下午1点，过了饭点，尚书巷菜市
场附近的一家馄饨店坐满了人，下了补习班的父
子俩，穿着家居服来就餐的老人，电动车一停火
速点、火速吃、火速走的上班族……

记者点上1碗馄饨、1两素菜锅贴，一餐14
元，美味且果腹。“阿姨，这锅贴很香啊。”“当然，
我们用的韭菜可是每天早上菜场摊主现送来的，
鲜呢。”馄饨店服务员回复。

尚书巷菜市场外，小食店的便宜、新鲜来
自于菜场，周边小菜店蹭到的“流量”起源于菜
场，几家在网上赫赫有名的网红小吃围着菜
场，三五公里内老百姓的“柴米油盐”都离不开
菜场。

在这一带，老菜场依然是生活中心，是C位。
为寻找菜场的突围之路，蔡长欢曾跑遍了海

内外大小菜场。“回想起来，走了那么多家菜场，
最打动我的，竟然是那些变化不大，还留存着烟
火气的菜场。”蔡长欢说。

记者在朋友圈做了一个小调查，让大家在
需要留下菜场和不需要中做一个选择，留下答
案的人都选择了需要。就连曾在海外留学的
95后也高呼，“躺在supermarket里的葱姜蒜
没有灵魂！”

什么才是菜场的灵魂？是那份新鲜实惠？
还是漫长的岁月造就的信任和熟悉？是习惯了
的味道？还是现代生活中难得的居家般的随意
和放松？

年轻的中山大学学者钟淑如，在美国念博士
时，发现美国找不到菜场，只能到超市囤菜。“为
什么菜场在中国就能生生不息？”带着这样的疑
问，她花了6年时间跑遍了北京、广州、南京、厦
门等大城市的菜场寻找答案。

她在一篇自述中提到，西方人对“新鲜”的定
义与我们大不相同，国外超市的蔬果、肉类都通
过冷链等标准化生产线生产，而早上五六点在菜
场买到摸起来还热着的猪肉，对中国人而言才是
最新鲜的。

有业内人士调查，全国经过改造升级后的菜
场，90%都陷入经营危机。一些改造之后颇有

“精致感”的菜场，却再也找不回“烟火气”。
钟淑如也在文中感叹，菜场面临的竞争实

在是太大了，菜市场也正在尝试各种各样的自
救措施，但怎么赢回年轻人的心，只能说拭目
以待。

所有受访的菜场经营者都坦言感受到菜场
败落大势难挡。一个硬生生的数据是，社区生鲜
店（社区超市）的市场份额已经达到19%，加上生
鲜电商、大型超市、少数的农民自售，一起占据了
近半壁江山的市场。菜场之外的业态保持着强
劲涨势。

明天，你还会去菜场买菜吗？

菜场的未来在哪里
——南京农贸市场观察（下）


