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十年坚守，一场书与咖啡的跨界实验

金城与他的“新型书店”：
在沈阳闹市造一处精神氧吧

在沈阳市沈河区市府大路附近

的胡同里，藏着一家与众不同的“书

屋”——得味书屋。没有传统书店

的静谧疏离，也没有网红咖啡店的

刻意打卡氛围，这里书与咖啡共生，

热闹与书香交融。55岁的主理人金

城，用十年时间，从一个IT从业者的

书店梦，到打造出一家“不太正经”

却生命力旺盛的“新型书店”。他打

破了书与咖啡的边界，重新定义了

实体书店的生存方式，在电商冲击

与行业变革中，走出了一条独属于

自己的道路。

缘起：07年的执念，
不做“只卖书”的纯书店

“2007年，我还在从事IT行业，那时候

就下定决心将来要开一家书店。”金城的

书店梦，始于 19 年前。但彼时的行业环

境，让这个梦想从一开始就带着清醒的克

制。“那时候一些电商平台已经在沈阳落

地，市内五区24小时免费送书上门。我在

IT行业待过，太清楚电子商务的冲击力，

书作为最标准化、又沉重的商品，网上的

价格优势对消费者吸引力太大了。”

在金城看来，如果做一家纯靠卖书的

实体书店，在当时想要生存下来是很难

的。“书是最先被电商渗透的领域，不管是

学生还是普通读者，对价格都很敏感。而

且二手书市场的卖家都选择零成本的居

家或仓房售卖，没人会租店面做漂亮的书

店。”但他没有放弃，而是开始思考：如何

让一家实体书店在商业上活下去？

这个问题，他想了8年。从2007年在

豆瓣写下“想开一家旧旧的小书店”的愿

望，到 2015 年 12 月 23 日得味书屋正式开

业，金城的核心思路从未改变：“不能以卖

书为主业”。“我当时就意识到，开书店最大

的成本是房租和人工，要活下去，必须找到

除了卖书之外的盈利支撑。”他观察到，

2012年前后沈阳精品咖啡馆开始爆发，而

2015年某连锁书店即将进入沈阳的消息，

让本地传统书店纷纷转型，增加咖啡区和

周边产品。这更坚定了他的想法：“书店必

须和其他业态融合，才能在市场中立足。”

定位：不止于书，
更是“有书的生活空间”
走进得味书屋，72 平方米的空间里，

用来放书的区域只占了一部分，却密密麻

麻摆满了各类书籍——从人文社科、文学

经典到外文书、二手书，看似杂乱无章，实

则每一本都经过金城的筛选。“我选书没

有固定类别，就是选有趣的书，让爱书的

人一看就懂。”这些书没有被束之高阁，而

是散布在桌椅之间、角落之中，方便客人

随手可取。

剩下的空间，摆满了桌椅，没有隔断，

没有刻意的距离感，甚至在高峰时会显得

有些拥挤。“我就希望它爆满到让大家觉

得有点儿拥挤，不想做那种安安静静、距

离感满满的书店。”金城的这个设计，曾引

来不少差评，“有人说书店不安静、有最低

消费，觉得我掉钱眼里了。”但他始终坚持

自己的定位：“这不是传统意义上的书店，

也不是单纯的咖啡店，而是‘有书的屋

子’——一个让喜欢书、喜欢实体书、喜欢

书店氛围，又能接受咖啡文化的人，能够

放松下来的空间。”

在金城的定义里，这种“新型书店”核

心是“空间价值”。“电子书替代不了实体

书的质感，你能触摸纸张、感受印刷、欣赏

封面设计，这种拥有感和审美体验是独特

的。但同样，网上买书也替代不了逛书店

的乐趣。”他将书店比作“氧气森林”：“在

钢筋水泥的城市里，在复杂的人际关系

中，人们需要一个像小公园一样的氧吧，

逛书店就像女士逛化妆品、衣服店，不一

定是为了买，而是在喜欢的事物里汲取能

量、获得休息。”

这个空间里，咖啡和饮品成为了重要

的盈利支撑。“精品咖啡是实体经济的救

星，它需要现做，对新鲜度、制作技术要求

极高，无法预制化和网上售卖，这正是实

体空间的优势。”2013年，金城接触到沈阳

一家精品咖啡店，被这种“有温度的饮品”

打动，也找到了书店的盈利答案。“咖啡的

刚需属性越来越强，它能快速让人切换状

态，比茶的效率更高，也更容易成为日常

消费。”如今，饮品已经成为得味书屋最主

要的盈利点，但金城强调：“我不是在开咖

啡店，只是咖啡恰好成为了支撑这个空间

活下去的方式。”

运营：拒绝标准化，
做“回头客的心理社区”
得味书屋的选址，藏着金城的商业智

慧——“绝对位置好，相对位置偏”。“这里

是沈阳正中心，公交路网发达，驾车到哪

里都不远，两个人约会、办事中途休息都

方便。但它不在青年大街、中山路这些主

干道上，而是在恒隆旁边的小胡同里。”这

种选址，天然筛选了客群：“来的都是主动

客流，不是随机路过的人，他们要么是口

口相传，要么是网上搜索，是真正契合这

个空间的人。”

金城要做的，不是依赖流量的标准化

店铺，而是“回头客的心理社区”。“标准化

连锁靠被动客流，要满足所有人的口味，

而我只服务特定的人——那些热爱读书、

认可咖啡文化、追求细致入微服务的人。”

为了维护这个社区，他拒绝了很多看似

“正确”的运营方式：不做读书会、签售会

等活动，“靠活动吸引的客人只是暂时的，

日常的产品和氛围才是根本”；不做线上

销售，“线下的事已经忙不过来，而且线上

销售需要团队，会破坏这个空间的纯粹

性”；甚至不追求快速的书籍周转，“好的

经典书，放在店里增色、吸引客人的价值，

远比卖掉挣那点钱更重要”。

在产品上，他坚持“手作”和“品质”。

自己烘咖啡豆、熬酸梅汤、做蛋糕和冰淇

淋，“餐饮是良心活，食材要新鲜，制作要

像对家人一样用心”。他的咖啡不追求标

准化口味，而是带着手作的温度；他的茶

有30元无限续水的传统茶，也有养生茶；

甚至还提供啤酒，打破了咖啡与酒的边

界。“我不想拘泥于任何一种业态的定义，

这个空间里，只要是客人需要的、符合氛

围的，都可以有。”

这种“不迎合”的运营方式，反而让客

群的黏性极高。“来的客人大多是深度阅

读爱好者，哪怕他们现在因为工作压力没

时间看书，内心也尊重书、珍视书。”金城

观察到，很多客人在这里从不会喝咖啡到

成为咖啡刚需，“他们因为书店而来，接触

到精品咖啡，然后才会去其他咖啡店。”而

这些客人，也成为了书店的一部分，“大家

互相熟悉，像朋友一样聊天，这里的热闹

不是嘈杂，而是一种让人安心的社会氛

围。”

坚守：五年之约，
在变革中看见未来

从2015年开业到现在，得味书屋已经

走过十年。这十年里，金城也有过预设的

“退出机制”：“一开始计划第一年没人，第

二年有人，第三年有经营概念，第五年还

不行就关门。”但幸运的是，市场给了他正

向反馈，“半年的时候人流就不错，后来随

着独立书店和精品咖啡店的认可度不断

提升，生意越来越好。”

支撑他走下来的，除了商业上的可行

性，还有对“最低生存标准”的坚守。“我早

就想清楚了，不追求发财，只要能满足基

本生存，能负担房租和自己的生活就行。”

这种低欲望的心态，让他在行业竞争中保

持清醒。“现在咖啡豆成本有所增长，咖啡

店越开越多，竞争越来越激烈，但我不打

价格战，而是靠品质和氛围取胜。”他认

为，消费者正在变得成熟，“大家慢慢认

清，真正有价值的是个人手艺、新鲜食材

和细致入微的服务，而不是品牌包装和低

价噱头。”

对于书店的未来，金城没有宏大的规

划，只有朴素地坚持：“只要身体允许，我

想干一辈子。”他相信，未来的消费市场会

越来越趋向个体化，“各种个体小店，靠独

特的价值和个人魅力生存，消费者认可的

是店主提供的真实价值。”而他的得味书

屋，正是这种趋势的提前实践者。“我不做

连锁，不上市，也不追求规模，只要这个空

间能一直存在，能为喜欢它的人提供一个

喘息的地方，就够了。”

如今的得味书屋，就像沈阳闹市中的

一处精神角落。这里没有喧嚣的促销，没

有刻意的打卡布景，只有密密麻麻的书、

香气四溢的咖啡和真实的人间烟火。金

城用十年时间证明，实体书店不一定非要

“高冷”或“悲情”，它可以很“烟火气”，可

以和生活紧密结合。这种“新型书店”，或

许没有传统书店的纯粹，却在时代变革中

找到了生存的土壤，也为城市保留了一份

触手可及的书香与温暖。正如金城所说：

“我开的不是一家完美的书店，而是一家

活着的、有温度的、属于这个时代的新型

书店。” 本报记者 张帆

金城说，得味书屋是家“不止卖书”的

新型书屋。 本报记者 张帆 摄

名字：金城

年龄：55岁

籍贯：沈阳

书店名称：得味书屋

开店时长：10年零1个月

书店坐标：

沈阳市沈河区市府大路

211-2-5-1-3号

爱好：

公路自行车、古典音乐、

影视剧、书和杂志、博物馆

书店核心宣言：

希望锵锵三人行在得味

举办一次

主理人档案


