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大集经济 在烟火和流量中搏动
本报记者 胡海林 文并摄

内容
提要

赶大集，这种“古早”的购物方式，在最近两年却因年轻人的参与而爆火。大集
经济火热的背后，暴露出盲目赶风口、逛多买少等苗头。如何让大集经济从“一时
热”到“长久旺”，需理智思考、积极赋能。

“大一互”绝活 给电缆穿“皮衣”
本报记者 王荣琦 文并摄

4月10日，春风已经绿了枝头，

在大连大一互智能电气有限公司

（以下简称“大一互”）的生产车间

里，却是另一番炽热的景象。这里

的“热”，不是气温，而是几十把工业

喷枪同时喷射出的蓝色烈焰，是工

人们赶订单时额头渗出的细密汗

珠，更是这家企业迸发出的蓬勃生

命力。

车间里混合着树脂、金属的特

殊气味，耳边是机器的轰鸣、金属构

件碰撞的铿锵声，夹杂着烈焰喷射

时发出的“呼呼”声，宛如一支制造

业专属的交响曲，它奏响中国电力

装备“单项冠军”的崛起之路。

“19.1%的国内环氧树脂管母市

场占有率，全国第一。”“大一互”总

经理姜强大嗓门地介绍，底气十足，

嗓音穿透机器的轰鸣。

这底气，来自每一米绝缘母线

的“千锤百炼”。在母线包扎车间，

48 岁的耿海燕正坐在一台缠绕机

前，手中是一卷厚度仅为 0.06 毫米

的特种皱纹纸。这薄如蝉翼的纸要

在导电芯体上缠绕 40多层，最终形

成一个厚度超过2.5毫米的绝缘层，

成为保护电力传输安全的“第一道

防线”。

“我这是给电线‘穿皮衣’，这活

儿看着简单，其实特别讲究手感。”

耿海燕两手飞快地交替缠绕，掌间

的皱纹纸发出有

节奏的“沙沙”声。

缠 绕 好 的 半

成品随后被转移

到更开阔的车间，

套 管 、炙 烤 、干

燥 、降 温 、固 化 ，

最终造出绝缘母

线。它是变电站、

电厂、厂用变电所

内裸母线、电缆的

升级替代品，其安

全性更高，运行更

可靠。

“在 2003年之

前，高端绝缘母线

几乎全靠进口，价

格和货期都被厂

家 死 死 卡 住 脖

子。那时候，我们

只能看别人的脸

色行事。”姜强介绍，在 2001年，“大

一互”率先从德国引进了环氧树脂

浸渍式绝缘母线技术，随后便开始

了漫长的“消化吸收”之旅。

经过 20多年的深耕，“大一互”

不仅填补了国内空白，更在工艺技

术上实现了对原引进技术的超越。

姜强指着车间内巨大的模具说：

“我们采用的是环氧树脂无模具抽

真空浇注工艺。这种工艺能确保绝

缘层均匀致密，完全没有气泡，极大

地提升了成品的绝缘性能和耐老化

能力。”

如今，“大一互”的全绝缘环氧

树 脂 母 线 已 广 泛 应 用 于 10kV—

72.5kV 的中高压领域。在国家电

网、石油石化以及核电、水电、钢铁

等国家级重点工程中广泛应用。

数据是最好的证明：2024 年，

“大一互”销售收入达1.2亿元，国内

高端环氧树脂管母市场占有率高达

19.1%，位居全国第一。2025 年，公

司产值达到1.7亿元。今年开春，公

司更是迎来“开门红”，在手订单金

额达 7500多万元，全年产值预计突

破2亿元。

在许多人印象中，绝缘母线生

产需要手工操作。确实，由于客户

订单多为非标产品，目前生产这种

产品高度依赖人工手作，但这并不

意味着“大一互”

生产技术落后。

“ 不 瞒 你 说 ，

我们不仅卖产品，

还卖‘智慧’。”姜

强透露，公司自主

研发了“在线监测

智能系统”。这套

系统就像给绝缘

母线装上了“心脏

监护仪”，可以实

时监测在网运行

母 线 的 温 升 、介

损、电容量等核心

参数。“通过远距

离传输，数据能实

时上传至数据中

心。一旦参数异

常，系统会立即报

警，确保电力系统

的运行稳定。”这

种“产品+服务”的模式，让“大一互”

在激烈的市场竞争中占据制高点。

站在更高的维度看，AI 为“大

一互”提供了机遇。“AI 算力爆发，

意味着电力需求的激增。”姜强分

析，“全球电网与配电系统面临全

面升级，这对我们的绝缘母线、变

压器套管等产品是巨大的利好。”

为抓住这一历史机遇，“大一互”正

在加速扩张。

2024 年，“大一互”从大连第一

互感器集团独立出来，踏入新赛

道。目前，公司正在对两栋厂房进

行改造升级。“变压器套管生产线

预计今年 5 月投产；避雷器项目 7

月就能投产。”姜强站在高耸的厂

房前，充满信心地说，“3 至 5 年内，

这两大新板块都将成长为亿元级

产业。”

车间的一角，一批刚下线的绝

缘母线正在包装中，格外引人注

目。“这是来自海外项目的订单。”姜

强自豪地介绍，“不仅如此，我们的

产品即将进入沙特国家电网。”

目前，“大一互”的出口业务占

比 虽 然 不 到 10%，但 增 长 潜 力 巨

大。随着“一带一路”倡议的推进

和全球电力基础设施的更新换代，

这里制造的绝缘母线凭借着高性

价比和过硬质量，走向世界的舞台

中央。

从引进技术到实现国产替代，

再到如今的市场占有率全国第一，

“大一互”用 20年的时间，书写了一

段关于“专精特新”的成长传奇。

窗外，春意盎然，阳光耀眼，车

间里喷枪的火焰依旧炽热。这火

焰，不仅熔化着热缩管，更熔铸着中

国电力装备人“产业报国”的初心与

梦想。正如姜强所言：“只要全球还

需要用电，我们的奋斗就不停止。”

探秘制造业

如今的大集，在活跃着农村经济

市场的同时，又以连接传统和现代消

费场景的独特身份融合着诸多现代

元素和非标准化体验，在烟火蒸腾中

满足了大众的物质或精神消费需

求。尤其是进入电商时代，大集走出

独特的繁华路径，并展现出强大的生

命力，创造出显著的规模经济效应。

花式体验捧热大集经济

4月 9日，天刚蒙蒙亮，沈阳城北

的造化大集便苏醒过来。摊主陆续

将货品推进场内，麻利地支起摊位，

开始了新一天的忙碌。不一会儿，一

片空场地被各式各样的摊位铺满。

大集上，最快被人群围住的是以

鸡蛋饼、油炸糕等早餐食品为代表的

小吃摊子，嗞啦啦的声响和扑鼻而来

的香味，挑逗着人们的味蕾。于是，

集上随处可见拎着小吃边逛边吃的

人。除了食品、百货，花卉也是这个

大集的一大特色，杜鹃、月季、绿萝、

蝴蝶兰等品种花色多样，吸引着众人

赏鲜和购买。

50 岁 的 赵 勇 是 造 化 大 集 的 常

客，按他的话说，十天半个月总得来

大集溜达一次，或者买点花花草草，

或者给冰箱补点肉、蛋，不来就不

自在。每次往返都要开车40公里，但

他并不觉得远。“因为我们小时候就

是赶大集，集上红红绿绿的商品，让

我们开了眼，手里拿着父母给的几毛

钱，小心翼翼地讨价还价买点自己心

仪的小东西，很满足，成了抹之不去

的童年记忆。”他说。

记者调查发现，近年来，除老年

人逛大集外，年轻人的身影正呈增长

态势。

在沈阳市浑南区的祝家大集，一

排斗式粮仓前，几位年轻女孩子在嬉

笑中互相拍照，打卡留念。“我们就是

看了网上视频后奔着这几个大筒来

的，特别出片儿。来都来了，免不了

要逛吃逛喝。市场上有卖鸡鸭兔的，

有卖树苗的，跨度特别大，和我父母

描述的一样，确实挺有意思。”其中一

名叫张帆的女孩道出了心声。

大集上，时而还能看到带着孩子

来体验的父母，张威就是其中之一。

他坦言，城里的孩子和自然接触的时

间太少，他习惯利用周末时间带孩子

出来郊游，并把逛大集作为内容之

一，体验这种原生态的采买，孩子也

乐意在集上挑选商品，买点儿笨鸡

蛋、蔬菜送老人，非常有自豪感。

而营口红旗大集，早已不是传统

意义的交易市场，而是汇聚了文艺表

演、非遗展示、大集文创等新生内容

的文旅综合体。每个大集，都有二三

十台旅游大巴，带来远方的客人。

“自红旗大集以百年大集身份登

上央视后，游客明显增加。现在日常

客流在 5 万人左右，节假日则可达到

10 万人。我们并没有主动让旅行社

引流，但逛大集已经被各旅行社列为

鲅鱼圈旅游的点位之一。我们也乐

见其成，专门开辟了一处旅游大巴

区，并完善相关服务设施。”红旗大集

企划部经理曾宝玲说。

大集造富能力强

由乡村集市演迭而来的大集，是

农村流通体系的关键节点，承担着农

产品上行、工业品下行，在促进城乡

商品双向流动方面发挥着重要的枢

纽作用。

如今，不少传统乡村大集仍然保

持着简陋粗犷的风格和浓郁的烟火

气息，吸引有着怀旧、尝鲜等各种精

神诉求的消费者，甚至包括许多生活

在电商消费时代的年轻人，既满足了

他们的新奇体验，又在双向互动中延

续了大集的繁荣，并让经营商户赚出

了生计。

营口红旗大集有多位商户接受

过央视采访，高忠山就是其中一位。

他在档口贴出自己上央视的画面

图片。在没进红旗大集前，他长年追

着各式各样的美食节到全国各处卖

小吃，感觉怎么努力也挣不到钱。8

年前，他进驻红旗大集，选择年糕、驴

打滚为主营方向，每天在集市上举槌

击打年糕，竟然成了大集上的一个特

色招牌。他说：“像我们这样热闹的

大集，在东北三省几乎没有。稳定的

客流为我带来了稳定的生意，再也不

用东跑西颠了。几年前，央视记者采

访我的愿望，我说希望小女儿能考上

大学。如今小女儿的确考上大学了，

大儿子已经大学毕业参加工作了。

这些年，我靠打年糕供出一双儿女上

大学，很知足啦！”

大集经济，不仅造就了一批像高

忠山一样的小康家庭，还缔造了一个

个惊艳的商绩：2012 年，由沈阳兴顺

集团投资建设的更新版造化大集，目

前拥有各类商户约 600 家，吸纳就业

3000 多人，市场年销售额从最初的

1000多万元增至现在的超10亿元；红

旗大集商户超过3000户，为满足消费

者逛集需求，主办方把过去月开 9 个

集调整为18个集，节假日甚至天天开

集……

大集的“造富”能力，同样吸引了

众多品牌商家的重视。今年春节前

夕，由省农业农村厅主办的“辽宁农

品年货购·品特产寻年味”消费促进

活动在造化大集举行，七星米业、苍

达粮油、鑫丰源食品等本土品牌纷纷

参加。某产品市场经理李文杰告诉

记者：“大集客流量大，借助年货采购

高峰季节，产品下沉有助于品牌推

广，为未来深耕乡村市场积攒口碑。”

祝家大集门前有一排标志性立

式粮仓，占据集市C位。这排粮仓早

已被国内一大品牌刷上了广告，五彩

缤纷的颜色和市场里不同色调的农

副产品相映成趣。

红旗大集的中央舞台除了举办

各类文艺演出外，还是商家力争的展

示场所。“由于大集人气较旺，经常有

品牌商家前来咨询和洽谈，用我们的

场地进行产品推广宣传。”曾宝玲说。

拍客与大集“互利互惠”

随着农村人口的减少、电商时代

的兴起，曾有不少人认为大集这种传

统的交易场所也会随着时间的推移

而式微。但近两年，省内不少大集意

外出圈，成为一种蓬勃的经济现象，

背后的核心“密码”则是流量。

“今天的碱地柿子不错”“这虾米

是本地货吧”“笨猪肉炖酸菜老好吃

了”……在红旗大集上，新媒体运营

人员张欣宇举着直播手机，在市场走

走停停，在与网友互动中介绍着不同

商品的特点和价格，还会不时地和商

户聊天。自加入红旗大集运营团队

以来，她几乎每个开集日都会在市场

上“晃荡”。

祝家大集运营负责人胡平坦言，

官方媒体的宣传以及个人自媒体发

布的信息，在网上呈几何级裂变，使

大集的热闹场景广为传播，这种效

应不是他们自己能够经营得起来

的。流量代表着消费力，很多逛集的

城里人或外地人，都会本着“来都来

了，说啥也要买点”的想法，给商户带

来收入。

在沈阳蒲河大集、大连安波大

集，时常活跃着一批拍客，市场上的

铁锅炖、爆米花、油炸糕、非遗等都是

他们的拍摄内容。一方面，大集的日

常为拍客提供了丰富的素材；另一方

面，大集又因拍客的信息发布而收获

流量，两者默契地“互利互惠”。一些

大集甚至还鼓励商户自开直播账号，

随处可见集上商户边卖货边直播的

场景。

省内大集火爆“出圈”，同样吸引

了一些投资方的关注，新开大集、旧

集升级等层出不穷。仅以沈阳周边

为例，即可见一斑：2024 年沈北雨润

大集开张；去年6月，东北冷鲜港大集

官宣开放；棋盘山附近上水泉生态大

集今年春节前启动；同样有百年历史

的白塔市集，今年2月全新升级开放；

沈阳经济技术开发区一家大集热闹

一段时间后，现已退出江湖……

乡村大集的热潮，让胡平也有自

己的担忧。他说：“逛大集的客群总体

稳定，但各种新开大集的出现，势必会

造成‘分蛋糕’效应。祝家大集是纯乡

镇大集，远离沈阳主城区，在交通便利

度上远不如城乡接合部的大集。为增

加客流量，我们曾和沈阳一些社区合

作接送居民逛大集，但终归不是长久

之计。”

这一说法得到祝家大集商户叶

凤芝的认同。她在大集上摆摊多年，

明显感觉逛集的人虽多，但消费面比

较窄。因为农村大集季节性强，春耕

时的种子和树苗、五月的小菜、盛夏

的瓜果、秋天的杂粮等，自己主营品

种相对固定，不可能随时变换。另

外，本地农村老人居多，他们本身消

费能力就不强。

在辽宁大学文学院教授郭醒看

来，赶大集既是文化现象，也是经济

形象。目前，赶大集的除了本地居民

外，主要有探奇的年轻人和怀旧的中

老年两个群体，但这两个群体由于新

鲜劲和年龄的原因，很难支撑大集的

长久热闹。赶大集是特殊经济发展

时期的现象留存，大集消费作为贸易

的一种形势，必然会逐步走向规范

化、标准化，而大集长久持续下去就

需要转型，需要赋予其与时代相适应

的新元素。一些城市节假日民俗庙

会以体验为主、消费为辅的模式，值

得乡村大集转型借鉴。
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“大一互”车间里，工人正在进行产品装配。

为满足消费者逛集需求，主办方把过去月开9个集调整为17至18个集。图为营口红旗大集一角。


