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Camille Walala超市：艺术引爆短期声量
合作主体与契机
伦敦设计博物馆、艺术家Camille Walala与孟买蓝宝石金酒三方联动，抓住疫情
后文化场所重启空档，打造10天限时超市，填补文化消费空白。

设计与功能亮点
采用孟菲斯风格设计，空间融合画廊与超市功能，商品包装艺术化，形
成商业闭环，收益反哺博物馆教育项目，兼具社会意义。

传播效果
凭借社交打卡属性，CamilleWalalaSupermarket话题迅速破圈，实现文化破圈
传播，为博物馆与品牌带来高热度。





罗森：用IP与上新锁住年轻人

核心定位

罗森以“网红美食+潮流文化+便捷服务”定位，将便利店打造成年轻人每日必逛的社交据
点，满足其社交与消费双重需求。

成功要素

产品端保持每周上新，自有品牌占比近五成；营销端搭建IP联名矩阵，主题店与限定周边
同步落地；运营端24小时服务，线上线下联动，提升复购效率。





Superette：把便利店做成生活方式杂志

品牌定位与亮点

Superette以极简工业风重构空间，选品融合设计感与生活美学，聚焦追求品质
的年轻消费者，客单价较传统便利店高18%，打造差异化品牌认知。





场景创新：把购物动线变成内容动线

空间内容化

三家案例将空间重新定义为连续内容节点，如
Camille Walala把货架布置成画廊动线，罗森主题店
设置打卡装置，Superette用陈列台讲述商品故事，
使停留时长平均提升40%。

社交曝光与体验溢价

通过动线内容化，门店获得社交曝光与体验溢价双
重收益，商品自然附带分享属性，降低营销费用，
提升顾客到店意愿与消费频次。



情绪价值：从交易到陪伴

情绪载体

年轻人消费不仅为实物，更在于情绪价
值。Camille Walala制造收藏冲动，罗
森唤醒粉丝认同，Superette提供陪伴
感，将商品转化为情绪载体。

社交互动点

门店设置留言墙、拍照框、AR滤镜等互
动点，鼓励顾客分享情绪，使顾客在社
媒主动提及品牌的情绪词占比超过60%，
形成自传播效应。

情绪曲线管理

零售运营需把“情绪曲线”纳入产品迭
代指标，与销量同等重要，通过情绪价
值提升顾客忠诚度与品牌口碑。



年轻人需求的三层金字塔

社交属性

社交属性是年轻人消费决策的基础，决
定是否到店。通过打卡点与话题事件满
足社交需求，如Camille Walala的画廊
式超市，吸引年轻人拍照分享。

新鲜感

新鲜感是中间层，决定是否购买。依赖
高频上新与限定概念，如罗森每周上新
的网红美食，激发年轻人的探索欲望。

情绪价值

情绪价值是顶层，决定是否分享。通过
故 事 、 场 景 、 身 份 认 同 完 成 ， 如
Superette的独立音乐与商品故事，提
供陪伴感，增强分享动力。



零售新公式：体验=商品×场景×内容

新公式解读

传统零售以商品为核心，新潮零售
将商品、场景、内容三因子相乘，
放大体验当量。三者缺一不可，任
一因子为零，体验即归零。

案例应用

Camille Walala用艺术内容赋予零
食高溢价，罗森用IP场景让甜品变
成周边，Superette用设计场景使
饮料呈现生活方式感，实现价值感
知提升。



艺术跨界七步清单

七步清单

选空白场地、定唯一主题、找三方联名、做限量包装、
设打卡动线、同步社交话题、收益反哺公益，七步完成
艺术跨界闭环，平均可获10倍以上曝光量。



连锁便利店年轻化升级四件套

IP矩阵

按季度排期，二次元、国潮、电竞、萌宠四大母
题循环，保证全年有话题，吸引年轻客群。

高频上新

每周至少3款鲜食、1款零食、1款周边，建立
“到店发现”习惯，保持产品新鲜感。

主题店复制

门头、冷柜、收银台做轻量化IP包装，单店投入
控制在5万元以内，6周即可切换下一主题，快速
更新形象。

数据回流

POS系统记录每款联名销量与客群年龄，动态调
整下一期IP，实现精准营销。



零售差异化 设计力
空间、包装、员工制服统一视觉语言，形成第一眼识别，提升品牌辨识度。

选品编辑
像做杂志一样做SKU，30%惊喜款+70%刚需款，每两周更换一次惊喜池，满足不同需求。

故事运营
为每个惊喜款写50字故事卡片，顾客扫码可看品牌背后访谈视频，增强发现感与分享欲。
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清水塘定位
清水塘定位为国家级工业遗址文旅综合体与新能源产业新城，融合工业记忆与现代产业，吸引大量游客与产业人群。

核心业态

核心业态涵盖工业元宇宙实境综合
体、N+T艺术馆、1956文化艺术中
心与工业主题餐厅，形成多元文化
消费场景。

商业空白

尽管人流密集，但缺乏即时零售与
情绪补给场景，传统便利店距离较
远且形象与遗址割裂，文创店复购
率低。



N+T艺术馆 工业主题餐厅



1 9 5 6 文 化 艺 术 中 心



圈定场地原生条件优势

场地位置

场地位于清水塘一楼紧邻主入口，水
泥墙、管道与地面裂缝保存完好，层
高3.6米，面宽5米，进深14米，外摆
可拓展2㎡。

无竞品

周边没有同类竞争，可吸引客流。



株洲客群结构洞察

文旅游客占50%，主要来自长株潭周末
自驾与外省工业研学，对出片、纪念品
与即时冷饮有需求。

文旅游客 产业人群

产业人群占30%，早晚餐需求刚性。

本地居民

本地居民占20%，对株洲童年零食与老
厂情怀有需求。



市场痛点与项目契机

市场痛点

比较缺乏即时零售；传统便利店距800米且形象与
遗址割裂；文创店仅售纪念品，无早餐与冷饮，复
购低。

项目契机

项目以“工业记忆+童年情怀+多巴胺马赛克”切入，
把刚需装进情怀，把情怀做成打卡，形成差异化供
给。
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清水塘×时光马赛
克世界观
世界观构建

IP核心为“旧时钟×多巴胺马赛克×株洲童
年”，讲述清水塘老厂时光碎片散落在便利
店，顾客购买即收集记忆。



马赛克风格介绍

马赛克的历史
马赛克艺术的起源可以追溯到公元前3000年左右，
最早在美索不达米亚地区使用小石块进行装饰。成
为建筑和艺术的重要组成部分。

马赛克的材料与风格
马赛克的材料多石材马赛克：使用天然石材，
具有古朴的色彩和质感。
玻璃马赛克：色彩鲜艳
陶瓷马赛克：传统且优雅，能够展现历史感
和自然感。



马赛克风格介绍

1.时尚创意     2.插画创意     3.3D创意     4.复古创意   



马赛克风格介绍

5.可爱创意     6.商务创意     7.中国风创意       



三层品类与株洲专属款

刚需品类

刚需品类占55%，包括株洲米粉早餐包、
本地辣条、加班便当，满足产业人群与
本地居民的日常需求。

怀旧品类

怀旧品类占30%，有湘氮汽水、株冶徽
章糖、株洲冰棒复刻，唤起游客与本地
居民的童年回忆。

场景品类

场景品类占15%，如复古安全帽拍照道
具、齿轮笔、马赛克钥匙扣，提升游客
的打卡体验。





用户画像与
需求匹配 文旅游客

文旅游客占50%，需求为出
片、纪念品与即时冷饮，便
利店提供拍照道具与特色零
食。

产业人群

产业人群占30%，需求为早餐、加班餐与
快速消费，便利店提供株洲米粉早餐包与
本地口味便当。

本地居民

本地居民占20%，需求为童年味道与实惠
商品，便利店提供湘氮汽水与株冶徽章糖。



风格×联动



视觉锤与符号系统

视觉元素

Logo以旧时针+时钟+数字组合；标准字采用80年代
机械铭牌字体；主色黑白+多巴胺红黄蓝绿。

符号应用

辅助图形为马赛克“清水塘1956”及棒棒糖，弹珠，
游戏机这一类，符号系统覆盖招牌、工服、购物袋、
门票联名。
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选址分析

1. 客流优先拦截：大门是游客、
产业人群、居民进出的必经动线，
能第一时间捕捉人流。

2. 展示面最佳：临大门的一楼位
置，橱窗和招牌能直接曝光给过
往人群，吸引打卡客。

3. 运输装卸便利：降低人力成本。

4. 适配工业遗址动线：契合清水
塘改造区“主入口→核心打卡点”的
游览动线。



五区动线与尺度控制

动线规划

入口引流2㎡→散称株洲零食5㎡→双面货架24㎡→打卡互动6
㎡→收银4㎡→外摆2㎡，动线单向无交叉。

尺度控制

货架通道2米，打卡区矮柜分隔，高峰每小时通行120人，
CFD模拟显示拥堵点低于90秒。

株
洲
零
食

收
银

打卡互动

双
面
货
架

入
口
引
流
+
外
摆

7405mm 6359
mm



功能区分布





一层客群动线分析



SU建模



渲染图



室内材质分析

一、地面材质

1. 主购物区：选PVC塑胶地板
（仿棋盘格）局部用水磨石瓷
砖
适配风格：红白/黑白棋盘格，
色彩饱和度高。
实用优势：清水塘工业园偏工
业片区，PVC地板耐脏、防滑、
耐磨。水磨石瓷砖质感比普通
瓷砖更复古，耐刮擦，适合作
为视觉焦点区域的地面点缀。

二、墙面材质

1. 主体墙面：乳胶漆（高饱和
色彩）+ 瓷砖
辅助装饰：贴复古花砖腰线
（陶瓷材质），
2. 展示/打卡墙：穿孔板（金
属/木质）+ 亚克力装饰板
穿孔板：金属款适配工业风，
可挂置周边/文创；木质款更
柔和，呼应港式复古。
亚克力板：彩色透明款做文字
/图案装饰。

三、柜体/货架材质

1. 货架：金属角钢架（喷塑彩
色）+ 实木层板
实木层板：局部替换，中和金
属的冷硬感，复刻港式士多的
木质货架细节。
2. 收银台/展示柜：防火板（彩
色木纹/纯色款）+ 不锈钢包边



跳房子与留言墙交互

跳房子互动

地面马赛克跳房子融入齿轮图案，完成
游戏即可获5元券，吸引游客参与互动。

留言墙设计

墙面时光留言用马赛克磁贴，游客写老
厂回忆，每周精选上墙送株洲冰棒，增
强情感连接。





外摆与园区动线衔接

外摆设计

2㎡外摆设置时钟+马赛克造型灯，引导游客拍照后顺
势进店。

动线衔接

地面贴纸指向1956中心与N+T馆，形成“便利店→展
馆→大桥”闭环动线。



装配式与成本优化

装配式设计

货架、展台、电视墙采用
模块化成品。

成本控制

马赛克仅做局部点缀，
用量控制在15㎡，总
硬装3万，比常规便利
店低35%。
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清水塘专属全季运营



活动主题

3-5月联动1956中心“工业春游”活动，
推9.9元“清水塘春游零食包”，含株
洲辣条+泡泡糖。

外摆活动

外摆放风筝印LOGO，打卡送贴纸，吸
引游客参与。

互动活动

周末组织老厂职工志愿者讲述株冶故事，
增强在地情感。

春季工业春游计划



夏季夜场怀旧局

产品推出

6-8月配合清水塘灯光秀延长至22
点，推冰镇株洲老冰棒+湘氮汽水。

互动活动

店内复古游戏机举办“清水塘老厂
记忆”闯关赛，优胜者送联名徽章。



秋季工业记忆季

活动联动

与艺术馆联动，凭展览票根可5元换购
热可可。

互动活动

打卡区放映清水塘纪录片，周末邀请
老职工分享，打造口述历史场景。



冬季暖冬铁皮夜

01

产品推出

12-2月推关东煮+株洲饼干套餐，门
口设热饮摊服务大桥散步人群。

02

互动活动

店内复古灯笼+雪花马赛克贴画，跨年夜
与园区倒数活动同步，推“时光倒计时”
盲盒。
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流量分析与IP联动



线上内容矩阵

抖音

抖音15秒“在清水塘便利店吃株洲老冰
棒”挂POI团购券。

小红书

小红书图文“工业遗址跳房子”带话题#
清水塘1956的童年记忆。

微博
微博抽奖送老厂徽章。

B站
B站上线“株洲童年零食测评”引导线下体验。



线下事件与节日

六一活动
六一“童年零食盲盒”限量200份。

国庆活动
国庆“跳房子+滚铁环”挑战赛送联名徽章。

跨年活动
跨年“时光倒计时”盲盒与园区倒数同步。



产业与官方
联动 产业合作

与1956中心互送优惠券。

联名套餐
与工业主题餐厅推出“餐+饮”联名
套餐。

官方合作
成为清水塘官方“指定便民补给站”，
获导览图标注与公众号推文。
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14.5万启动资金拆解

装修费用
装修4.5万：局部马赛克+老厂道具收
购。

设备费用
设备4万：二手货架、冰柜、收银机、
复古电视。

首批进货
首批进货4.5万：刚需2.5万+株洲零食1
万+清水塘周边1万。

证照备用
证照备用1.5万。



月度收支与盈亏平衡

固定成本

固定成本1.3万：房租6500、水电1800、
人工4700。

月营业额

日均销售2000-2500元，月营业额6-7.5
万，综合毛利30%-32%。

净利润

月毛利1.8-2.4万，扣除固定成本净利
5000-1.1万。
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总结与展望



项目价值再强调

项目定位

项目以46㎡微空间填补清水塘‘即时零售+情绪打卡’空白，将工业记忆转化为可消费内
容，实现刚需与溢价并存。







短期目标与里程碑
开业目标
开业2个月成为清水塘热搜打卡点，抖音话题播放量破百万，
提升品牌知名度。

销售目标
第6个月月销破7万，会员数超3000，实现销售增长与顾
客积累。

复制条件
一年内收回投资并完成标准化手册，具备复制条件，为品牌
扩张奠定基础。
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