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台湾人在宁波
陈建佑是台湾人。
最早，他供职的某台湾品牌鞋店需要开拓大陆市场，便把他先后外派

到了成都和宁波，做的是对接商场、开展门店、运营管理的事。也就是
说，他有着十年的零售经验。

在来到成都和宁波前，他对大陆的印象有且仅有同事的只言片语，
“在我之前，就有同事被外派到制作鞋子的工厂，工厂往往都在城郊。他
们说，生活无趣又沉寂，沟通还不太顺遂。”

2014年，陈建佑来到宁波。彼时，中山东路的“浙东第一街”模样还
藏在围栏里，80岁的灵桥也还在重修，“给我的感觉就是一个大工地，到处
跑满了货车，布满了泥坑，充斥了喧闹声。”

如果说当时他选择留在宁波是为职业所迫，但随着年岁待得久了，宁
波重焕新颜，他先是觉得宁波“舒服”，再然后是觉得“宁波这个城市未
来的发展是可以预见到的”，最后，他选择在宁波安顿下来。

2017年，公司决定不再发展大陆市场，他们这一批外派人员自然也
被召回了台湾，但他毅然辞职，回到宁波继续创业。

竞争战略之父迈克尔·波特认为：“基于文化的优势是最根本的、最
难以替代和模仿的、最持久的和最核心的竞争优势。”所以，文化才是

“城市最大的不动产”，而能否有效协调文化产业与城市的关系，把握好文
化城市未来的发展趋势，抓住文化创意产业发展的良机，是一座城市能否
脱颖而出的关键。

陈建佑敏锐地看到了人们对于文创产品越来越高的关注度，以及蕴藏
在文创产品中的巨大商机，他决定，“把来自台湾的好的文创产品带到宁
波来”，并且如果有可能的话，“也把宁波好的文创产品推向台湾”。

所谓的文创产品不仅仅只是我们传统意义上说的使用的东西，它可以
是一种观念、一种社交现象的再造，一种可以演变衍生的IP系统，它们都
可以深度植入在当下的生活和观念里。

正好，他接触了“原印文创”“木入三分”“看见设计”等几个台湾的
文创品牌，双方一拍即合，“前期，我们做的仅仅是购买这些台湾品牌的
产品，在宁波销售，赚差价。但是，这样绝非长久之计，我们未来应该做
的是，为台湾文创品牌对接大陆市场提供渠道和服务。”

24小时无人店
陈建佑的创业，是从一家名为“Javi”

的橱窗店开始的，这也是宁波第一家24小时
无人店。

Javi首家门店位于天一广场威斯汀酒店
后，既卖潮牌的包包和鞋子，也卖一些从台
湾淘来的文创产品。在这家不到10平米的小
店身上，他做了几个大胆的尝试——24小时
营业，周一到周五没有员工顾店，客人如果
有看中的产品，可以扫码联系他购买，也可
以在双休日再次光顾，他会在每个双休日出
现在店里。

他还在店铺外设置了旧书分享亭，从他
自己的旧书开始分享，也鼓励大家把自己的
旧书拿出来共享，“我希望通过这些尝试给宁
波带去不一样的乐趣。”不过，店面已经在去
年12月底结束营业。

事实上，陈建佑开这家小店，压根就没想
过以此盈利，开店之初掏的10多万元也打了

“水漂”。他的目的很纯粹，“告诉别人我卖的
是什么？我在做什么？是一种策略性的展示。”

10多年的零售经验让他始终坚持的一点
是，无论电商发展如何迅猛，但是好的产品
一定要回归到线下实体店里，照片再美，都
不如亲手触摸到产品的温度，尤其是用创意
讲故事的文创产品。因此，即使无人店的开
设造成了一定的现金流失，他还是做了这件
别人看起来有点疯狂的事情。

不过，他的目的达到了。从那之后，书
店、商场、展会、购物中心纷纷找上Javi，
希望用他们手中的文创产品去填补场地的空
白，让书店不只是一个看书卖书的地方，商
场也不只是一个买鞋买衣的场所。在刚刚过
去的宁波书展，他就把云雾杯、木合杯、木
皮革手提包、手绘花砖等文创“爆款”带到
了现场。

在与台湾文创品牌交流的时候，陈建佑
发现，不少设计师都担心“产品会不会被模
仿”的问题，一如在牛角杯“大火”之后，
每隔多久，义乌小商品市场就出现了看起来
一模一样的仿冒品。

他告诉这些设计师：“你应该开心，有人
模仿其实是证明了你的产品是成功的，你更
应该思考的是，如何维护好知识产权和如何
维持推陈出新的能力。”

说到底，文创产品的内生动力是创新。

近几年，文创俨然成为一个站在风口浪尖的词眼。
最具国际范的“网红”萌主——故宫博物院，活跃在大众视野里的样子可以说没

一点官样，但就因为这副不着调的样子成为了市面上高居不下的网红“爆款”。
从台北故宫的“朕知道了”纸胶带、翠玉白菜伞，到北京故宫的朝珠耳机、雍正

皇帝PS版耍宝卖萌，再到VR版的《清宫美人图》，这些“萌萌哒”的创意设计正在
消弭曾经横亘在博物馆与我们之间的鸿沟。

这条鸿沟之上，不少人为之努力着，陈建佑就是其中一个。
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治愈“小确丧”


