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菜篮子，编织生活

客人的烧法将肉切块、切丝等，再用小盒子分装，保鲜膜覆盖，

一般都是一顿吃的量，客人觉得干净清爽，一目了然；对于有

送礼需求的客户，我们还提供礼盒定制，让好的猪肉有一个符

合它档次的包装 ...... 总之，尽量满足客户的需求。”

兜兜熊还为客人提供肉类加工服务，比如咸肉、香肠、肉

圆等，这项服务在过年前后格外火爆，总让兜兜熊忙得脚不沾地。

在采访中，兜兜熊的丈夫王子猪沉默寡言，只有说起猪肉时，

才变得滔滔不绝，“都说三层五花就是好肉，但我们家的五花

能分七层，这是因为猪的品种非常好，皮糯肉香”，他指着冰

柜里的五花肉骄傲地告诉记者。

王子猪切割的猪肉颜值极高，猪肉层次分明，最重要的是

干净，仿佛肉已经不是一块肉，而是工艺品。“每天早上一整

块猪肉到店，做好分解工作很重要，排骨、五花、梅肉 ...... 尽

量减少碎肉的产生，碎肉不值钱，（切割不好）能差出百来块呢。”

这份对工作的认真大概也是这家猪肉铺客源不断的原因，

采访当天，一位住在莘庄的李先生特地驱车到这里买了几十斤

的猪肉和牛肉，王子猪帮他按照肉的部位按顿打包好，清清爽

爽分了四大袋子。“原来住在附近，后来搬家了，还是认准他

家的肉，买回去囤着。”李先生说。

猪肉铺子靠着邻里间的口碑口口相传，客人越来越多，随

着社群概念的兴起，兜兜熊还建了 4 个顾客群，每天新鲜肉品

到店后，就拍一段视频传到群里，有需要的客人会私信兜兜熊

下单，约定配送时间，是的，兜兜熊早已开启了配送服务，配

送员是自己的爱人，早晚各集中配送一次，也不额外收费。“每

换一次菜场都非常伤筋动骨，假如之前没有做好线上客户的维

护，可能现在就损失了一半的生意。”兜兜熊告诉记者，现在

菜市场，今年 6 月，上海解封后，因为菜场整体出租给线上生

鲜平台做了前置仓，他被迫搬到菜场提供的另一处门面，前期

装修的投入基本打了水漂，而铺面租金价格较之前又上涨了一

倍，还没回本又被迫追加了投资，黄毅无奈道：“走不了啊，

走了客源影响很大。”

黄毅说，自己也是在菜场开了摊位以后才更懂菜场，“菜

场处在一个转型期，如果只是维持一个房东物业的身份，我觉

得大部分菜场消失只是时间问题，毕竟我妈妈现在都不去菜场

购物了。”但他想了想又补充道：“其实现在在哪里开店已经

不重要了，线下店铺一定会有它的天花板，但生意是可以拓展的，

只要东西够好，互联网可以让你的产品找到全国的消费者。”

因为生意太好，重新开店后，黄毅请了 4 个员工，未来他

还想寻找几个新的铺面，最好还是在菜场。“很多 B 端客户找

到我想合作，但现在产能太低了，再做几个店铺，通过前店后

厂的模式，满足大家的需求。”

年轻夫妻的“老字号”肉铺

“5 斤吊龙（帮我切片好），1 条五花肉（不要去皮，但骨

头少一点，不要太大、太肥），另外还要一块猪肝，谢谢。”

晚上 9 点，一位顾客向熊芳（顾客更熟悉她的昵称：兜兜熊）

发来自己第二天的肉类采购清单，兜兜熊仔细记下客人的要求

后，终于准备休息。

兜兜熊是美天安顺菜市场一家肉铺的老板，和黄毅不同，

1989 年的她年纪不大，却已经辗转过 4 个菜市场，经营了 13

年的猪肉生意，靠着这份买卖，她和爱人付时梅（昵称：王子猪）

在上海滩买房买车，还拥有了两个可爱的宝宝，日子过得红红

火火。有人问她做生意的诀窍是什么。她不藏私，大大方方地

告诉人家：“就两点，一个是产品品质要好；另一个是服务要好。”

从服务上着手抓住客户，是她慢慢感悟到的道理，“最早

做猪肉生意，只要肉够好，6点半出摊就有排队等着买肉的客户，

每天卖肉已经够辛苦了，没想过什么服务”。

大概在 2013 年左右，线上生鲜平台陆续发力，线下菜场的

生意也被分走一些份额。兜兜熊是个爱琢磨的人，她觉得平台

之所以受到欢迎，是因为迎合了客人的部分需求，而她能做的，

也是给客人提供方便。“从 2013 年开始，我们就为需要的客人

提供真空包装，延长肉的保质期；客人买完肉后，我们会根据

肉铺老板“王子猪”在配送顾客订单。


