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参与人数激增、内容重复、数据造假，博主与店主都被裹挟其中

流量争夺战里，探店还是门好生意吗

魏银科 报道

从社交媒体找到
读书会“入口”

社交媒体在年轻人
加入读书会的过程中扮
演着重要角色，小红书、
微信等社交平台成为关
键信息源：“我在小红书
搜索时，看到读书会相关
内容，联系到分会长后顺
利加入”“通过微信群了
解到读书会信息，被活动
形式吸引而参与其中”

“在社交平台搜索读书
会，在好几个读书会中选
择了这一个”……记者采
访了某读书会济南分会
的五六个会员，他们无一
例外都是从社交媒体寻
到读书会“入口”，连分会
会长王先生也不例外。

据悉，这个读书会是
一个全球线上线下读书
会，拥有丰富的线上线下
活动，成立至今已900余
天，注册会员3万余人，已
经举办了17000多场活
动。济南分会运营了一年
左右，目前有四个分会会
长，王先生是其中之一。
济南各市区都有活动安
排，活动地点既有咖啡
馆、茶室，也有森林公园、
休闲广场，时间大多集中
在周末或工作日晚上。

获取知识
拓展社交

加入读书会的初衷
因人而异，但知识获取和
社交拓展是两大主要驱
动力。

“平时和朋友聊天全
是段子，来读书会才能和
大佬们灵魂battle！”不满
足于身边社交圈的浅层
交流，女生小黑渴望通过读书会
结识各行各业的朋友，在思想碰
撞里发现自己的知识盲区，通过
这个过程让自己有更大的动力
去学习更多知识。除了获取知
识，也有人期望在读书会中找到
志同道合者。“我就是为了拓展
社交，多认识人，找到不同的想
法和视角。”正在读研的女生Sirius
最近刚加入读书会，记者采访她
时，是她第二次参加线下活动，

“这两次活动给我的感觉都不错，
时间合适的话，会多参与线下交
流。”

“读书会的弱关系给予了自
己很大的自由度，对某个书友感
兴趣，便可继续交流，将弱关系
转化为深度关系。”已经参加过
11场线上、6场线下活动的营先
生表示，他目前对所加入的读书

会很满意，“深度读书需要很多
时间，开放式讨论能让每个人有
话说，我也很喜欢听大家讲的不
同的故事。”

不得不说，读书会就像个神
奇的“知识盲盒”发射器，总能把

同频的年轻人精准聚到
一起。王会长表示，通过
读书会结交的朋友在工
作和生活中都给予了他
很大帮助，大家会一起讨
论职业发展、分享生活感
悟，这种深度交流让他受
益匪浅。另一位受访者提
到，与不同行业的书友交
流，使他对世界的认知更
加多元，解决问题时也能
从更多角度思考。

会员续费率
只有百分之十

读书会就像年轻人
的“精神乌托邦”，在这
里，没有算法推送的焦
虑，只有真诚的思想碰
撞；没有无效社交的疲
惫，只有同频共振的快
乐。不过这类读书会，一
般要成为会员才能参与
线上线下的活动。王先生
所在的济南分会一年的
会费148元，目前只有几
十名会员。

为吸引新会员加入，
读书会采用了多种宣传
策略。利用社交平台发文
是重要方式之一，通过精
美的图文介绍读书会的
活动内容、特色，先吸引
年轻人进群，再在群里发
布活动信息进一步吸引
他们参与。“与线下店铺
合作也是常用手段，借助
店铺的客流量和影响力，
扩大读书会知名度；还通
过老会员的口碑宣传，将
读书会推荐给更多朋
友。”王先生说。

小黑在上海、济南、
西安等多个城市加入了好几个
读书会，已经参加了不知道多
少次活动，还经常作为主持人
创建读书活动。当问及会员到
期是否会续费时，小黑表示：

“应该会续费，不过也要看具体
情况。”

王先生告诉记者，目前会
员的续费率很低，大概只有百
分之十，“除了不断提高活动质
量，吸引更多人加入，没有想到
其他好方法。”

“对于这个城市来说，我觉
得是为其注入了活力，形成了一
股新的惯性力量。”王先生的话
颇有道理。随着这股读书热潮的
持续，相信会有更多年轻人在书
页间找到共鸣，既能充实知识，
又能结交志同道合的朋友，获得
情感共鸣与成长动力。

张志恒 报道

流量突围与内容竞赛

“当时只是去餐厅吃饭，商
家让我在大众点评上写好评，就
能送一份甜品。”大学生小杨回
忆起自己成为“兼职博主”的起
点。从大众点评的霸王餐活动到
小红书的种草达人，小杨的博主
生涯见证了探店行业的起伏。
2021年，小杨开始主做小红书，
凭借分享宝藏美食和旅行日常，
粉丝增长迅速，月收入一度达到
1 . 5万元。然而，如今的他却陷入
了困境：“现在不好做了，一个月
涨不了几个粉丝，广告报价也低
了，每周只能接四五单。”

从事新媒体运营多年的章
先生也有着相似的经历。“探店
博主行业最早兴起于大众点评
和微信公众号。2017年，我和朋
友一起做本地美食类微信公众
号，当时单一账号报价能到6000
元左右，确实赚了一笔钱。”章先
生说道，“后来公众号逐渐衰落，
抖音探店兴起，大量人员涌入这
个赛道。如今，相比抖音博主，不
少商家更青睐小红书的探店达
人。比如有1万元推广预算，投放
抖音可能只合作5个账号，而投
放小红书，达人号加素人号能投
放30多个，只要有几条帖子流量
高，吸引来大批消费者，就算成
功了。”

为了在激烈的竞争中脱颖
而出，博主们不得不绞尽脑汁。
小杨无奈地说：“现在做探店太
难了，每天都在发愁拍什么、怎
么拍。同样类型的店铺，别人都
拍过无数遍了，再去拍很难拍出
亮点。而且，平台算法也在不断
调整，以前那种靠量取胜的方式
已经行不通了。”

流量的减少直接影响到了
探店博主的收入。广告合作机会
变少，合作费用降低，许多中小
探店博主甚至面临生存困境。
为了维持生计，一些博主不得
不接下质量不高的广告，这又
进一步损害了他们的口碑和粉
丝信任度。

数据造假也是一大顽疾。由

于探店博主依据粉丝量报价，假
数据的风气愈演愈烈。有些博主
通过刷量营造数据繁荣假象，欺
骗商家；更有甚者，商家自己拍
摄素材，素人博主无需到店，直
接合成剪辑发布视频，导致假分
享博主横行。对于认真经营、注
重口碑的商家和博主来说，这是
极大的不公平。

投入与产出的悖论

咖啡店主老许对于探店博
主的态度显得有些复杂。他表
示：“对于专业博主，只要亮明身
份，还是很欢迎的，博主的正向
曝光对店面来说是好事。但有些
博主既不表明身份，也不消费，
就一直占座拍摄，向其提出消费

入座，动不动就在网上曝光，这
个度真的不太好拿捏。”他提
到，自己店铺的差评中有95%
都是因为博主不消费占座引发
的，这也让他对探店博主群体
又爱又恨。

“店面小，需要翻台提高盈
利。对于有些占着座位拍照不消
费的客人，真的有些头疼，但又
不能说什么。店里利润有限，之
前拿出一部分预算去请过探店
博主，效果却不尽如人意。”老许
说，“有的博主来了，随便拍个视
频或者几张图片，根本没有深入
挖掘店铺特色，吸引来的顾客也
只是一次性消费或者只是来拍
照打卡，并没有形成复购。与其
把大量资金花在探店上，不如实
实在在地把店里的东西做好。顾
客吃得满意、用得开心，自然会
主动帮我们宣传。”

拥有多年品牌运营经验的
王女士表示：“在当前的消费环
境下，品牌基本上都会缩减预
算，采取针对性投放，也会对品
牌的私域运营下功夫。目前各流
量平台的付费产品增多，不管是
针对C端还是B端，都能通过流
量付费的方式完成获客。也就
是说，达人对于我们来说就剩
一个品宣曝光的作用，而随着
达人内容同质化越来越严重和
AI的发展，对达人的内容要求
也会越来越高。看中达人的产出
已经不仅局限于带货交易或者
曝光量，而会更全面。

美食爱好者张先生也表达
了自己的看法：“现在小红书和
抖音上，能客观评价店铺的博主
太少了，全是夸赞之词，消费者
对探店内容的信任度逐渐降低。
以前跟着抖音推荐去吃饭，很多
都言过其实。现在我会对比抖音
和小红书的内容，再看看大众点
评的最新评价，才决定是否去一
家店。那些全是五星好评的新
店，很可能是在做推广，毕竟众
口难调，哪能全是五星好评呢？”

2025年，探店经济虽面临诸
多挑战，但也蕴含着机遇。店家
和探店博主不应过度依赖流量，
而应回归商业本质，不断创新。
正如王女士所说：“真正的美味
从来不需要500个机位来证明”。
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在这个刷短视频都要开2倍速的快节奏时代，有群年轻人却悄
悄“返璞归真”——— 一头扎进了读书会！在这里，他们不仅找到了

“精神充电”的快乐，还解锁了超酷的社交新姿势，在知识获取、社
交拓展与自我成长等多方面得到满足。

烤肉店内，一桌探店
博主正举着手机对着餐桌
上的菜品拍照，时不时调
整菜品的位置，更换拍摄
角度；咖啡店的落地窗外，
不少打扮靓丽的博主拍下
一张张照片，而咖啡店内
的客人却寥寥无几；新开
业的熟食摊前，视频博主
精心拍摄剪辑了视频，十
分钟后淹没在上千条同质
化视频中，仅收获了零星
几个点赞。

这既是博主和店家们
时常碰到的情况，更是整
个探店经济的缩影。截至
2024年11月,抖音上有超
过336万人依靠探店获得
收入，而截至2025年4月，
小红书上的博主数量也超
8000万名。随着本地生活
服务平台探店内容逐渐增
多和探店达人数量的增
多，流量争夺战正演变为
一场残酷的生存游戏。店
家和探店博主似乎都被困
在了流量的迷宫之中。

探探店店博博主主人人数数激激增增，，流流量量争争夺夺战战在在所所难难免免。。（（资资料料片片））
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