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九月新启，暑假结束，姐弟俩背起书

包，走进了课堂开启新学期。他们就读于

杭州市滨江实验小学，姐姐五年级、弟弟

一年级。

而他们暑假摆摊卖水的事情，也被越

来越多亲朋好友获知。

对于姐弟俩这次的特别暑期实践，姑

姑楼女士并不惊讶。她说：“我弟弟是开网

络公司的，弟媳妇在另一个公司做会计，都

比较忙，姐弟俩一直很独立，整个暑假都是

两个人自己在家搞定吃饭和作业。平时，

两个娃也是不用接送，都是坐校车回家

的。”

“相比于暑假时间用来上兴趣班，让

孩子去摆摊更像是加入了一场‘社会课

堂’，在这个过程中，不仅可以锻炼孩子

的沟通能力，更能锻炼孩子们接纳挫折

的能力和独立思考的能力。相信这些经

验，都能让孩子们受益匪浅。”楼爸爸说，

整个摆摊卖水过程中，他和孩子妈妈只

扮演辅助角色，偶尔会偷偷拍几张照片

记录下。

至于上前推销、观察市场需求、摆摊

地址的选择等，都交给孩子们自主进行，

不管是吃了闭门羹，还是卖出东西的喜

悦，他们都希望孩子们能自己解决，“其实

受挫，是摆摊过程中更加弥足珍贵的收

获。”

楼一妍说，这次卖水的经历，让她深

刻体会到了生活的不易和每一分钱的来

之不易。“我更加珍惜自己的劳动成果，也

更加感激那些给予我帮助和支持的人。

同时，我也学会了如何面对挫折与困难，

如何在逆境中寻找机遇与希望。”

“这段别样的暑假经历，让我学会了

坚持；让我懂得了努力与奋斗的重要性；

更让我感受到了人与人之间的温暖与善

意。”楼一妍补充说。

卖水 30 天收摊后，两个娃平分净利

润，每人拿到了近一千块。弟弟楼一粟

兴奋地给奶奶打了电话：“奶奶，我赚钱

了，我要给你买礼物。”惹得奶奶开心了

很久。

对于钱的使用，姐弟俩最终决定，把

摆摊过程中收获的善意传递下去。他们

在暑假里卖水所得净利润共计 1920 元，

计划把一部分赚到的钱用于公益捐款，

另一部分用于长辈的生日礼物、自己的

文具等。
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今年夏天，怀揣着对未知世界的好奇与探

索，11岁杭州小学生楼一妍决定进行一项特别

的社会实践——带着7岁的弟弟楼一粟去钱塘

江边卖水。

每天夜幕降临，姐弟俩就来到钱塘江边，不

看风景不玩乐，专心摆摊卖水。在将近一个月

的时间里，从最开始的无人问津，到后来的得心

应手，最终，他们的净利润达到了近两千元。

姐弟俩暑期钱塘江畔摆摊卖水
30天赚了近两千
从羞涩到自信，他们更加懂得坚持与感恩

本报记者 陈素萍 实习生 刘恩秀

楼家姐弟住在钱塘江边，平日里，一家

人喜欢在晚餐后去江边散步。

散步时，楼一妍发现了一个“商机”：钱

塘江大桥距离附近的超市还有一段距离，

一家人散步时感到口渴，往往找不到买水

的地方。江边徒步和骑行的人不少，应该

有类似需求。

自此，摆摊卖水的想法在楼一妍心里

萌芽：既然没有人卖水，并且需求量还很

大，自己何不在暑假尝试一下？

说干就干，楼家姐弟紧锣密鼓开启了

卖水之旅。

首先是物资准备。根据以往的观察，

楼一妍发现，骑行者比较偏好运动饮料，徒

步爱好者更喜欢买矿泉水，而年轻的女性

群体更偏好于无糖饮料。楼一妍从外卖软

件上下单了不同品类的矿泉水和饮料。

姐弟俩把每种饮料分为两类，一部分

直接常温售卖，另一部分放到家里的冰箱

冰镇，再装到保温箱里运到钱塘江边。然

而，现实却给了他们当头一棒。行人匆匆，

却无人驻足，他俩也从最初的跃跃欲试，变

得焦虑不安，甚至打起了退堂鼓。

就这样放弃吗？楼一妍选择了迎难而

上，她发现，摆摊地点的选择很有讲究，会直

接影响卖水的销售额。从钱塘江大桥中间

的空地，到滨江宝龙城商圈，再到江边的小

公园休息区，他们的摆摊地点改变了三次，

最终找到了生意最好的摆摊地点。

最开始，他们在钱塘江大桥附近的空

地上售卖，这里虽然是骑行者和徒步爱好

者的必经之路，可人来人往，很少会有人选

择停下来买水喝。他们一天只能卖出十五

瓶左右。

后来，他们去了人流量较大的滨江宝

龙城商圈附近试试，生意略有起色，可附近

超市较多，人们来小摊位上买水的意愿并

不强烈。

直到一天，准备收摊回家的楼一粟和

妈妈发现，离商圈不远处，有一个人流量聚

集的休息区：那里有供行人休息的椅子，也

有很多人在跳广场舞。楼一粟计划到那里

试一下摆摊卖水，没想到刚坐下一分钟，就

卖出了两单。

自此，他们的生意突飞猛进，从一开始

的 15 单，到后来的一天 60 几单，甚至上百

单，和今年杭州暑假的天气一样，这两位小

朋友的热情也一天天高涨。
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“一开始我心里特别紧张，因为是第

一次向陌生人卖东西。”楼一妍说。

作为天生的“e 人”（指更偏向于从与

他人互动或参加不同活动中获得能量的

人），虽然紧张，楼一妍和弟弟相互打气，

终于鼓起勇气，一次次尝试主动上前推

销。

他们成交的第一笔生意来自一对年

轻情侣，“第一笔生意成交后，就开始不太

紧张了。”楼一妍介绍，第二单是一位穿着

时髦的阿姨。“她当时牵着孩子走了过来，

我扬起微笑，用尽可能热情的声音招呼

道：‘阿姨，您需要买水吗？这里的水很清

凉哦！’她微笑着点了点头，买了两瓶水。

那一刻，我仿佛中了大奖一般兴奋。”

接连的成功交易，给了姐弟俩莫大的

鼓舞。他们变得越来越自信，也更加积极

地招揽顾客。渐渐地，他们还学会了如何

与顾客沟通，如何察言观色，以及如何根

据不同顾客的需求推荐合适的产品。

摆摊时，姐弟俩随身携带着一个专门

用于记账的小本子。翻开这个本子，上面

详细记录了每天的销售额、营业额和净利

润，应该算是他们的“记账本”。

每天回家后，姐弟俩还会煞有其事开

个短会，复盘一下当天的销售情况，以便

于之后更好调整。比如，摆摊地点调整

后，姐弟俩的生意越来越好，也对他们的

分工合作提出了更高的要求：弟弟负责招

揽顾客，姐姐负责记账、找钱等，两人的配

合也越来越好。

卖水过程中，最让姐弟俩难忘的，是

许多来自陌生人的暖意。为了提高竞争

力和吸引到更多顾客，他们的定价策略是

比一般超市便宜一块钱左右。但很多顾

客发现后，会故意多给一块钱。
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