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数据没有边界

两年前的 10 月，3 名年轻人在江西境内

奔走，领头的是江西人胡龑，身后跟随着广东

妹子李晓华、福建小伙翁风伟。

当时，中旭未来刚组建贪吃团队。之前，

胡龑在福建做服装鞋帽电商；李晓华在一家

国有药企上班；跟米粉稍稍沾上点边的，只有

翁风伟，在加入渣渣灰之前，他就职于一家知

名的方便面企业。

他们在江西四处搜寻米粉厂，网上浏览

搜索，超市货架寻找，对照产品包装上的地

址，按图索骥，逐家咨询。人家问，你们是哪

家食品厂？他们不好意思说渣渣灰，因为食

品行业都认基因，出生于游戏公司、还在“襁

褓”中的渣渣灰，在食品行业无人知晓。

无奈之下，他们搬出靠山：“我们是贪玩游

戏的。”厂家听了都诧异：“做游戏的来做米粉？”

这是所有人的疑问——都是年轻人，都

没涉猎过米粉生意，也没有米粉企业的背景

支撑，行吗？

支撑胡龑的，是吴旭波。“从做贪玩到做

贪吃，从做游戏到做米粉，风马牛不相及，很

多人不理解。”吴旭波说，“但我必须走出这一

步。千里之行，始于足下。”

而支撑吴旭波的，是他对数据的掌握和

理解。

打开中旭未来网站，简洁而科幻的首页

有 12 个 大 字 ：“找 回 数 据 本 质 ，引 领 商 业 价

值。”没有边界，是数据的本质之一。掌握了

数据运行的内在逻辑，无论数据“流”向哪里，

都能为我所用，触类旁通。

业界提起贪玩，早期“买量、魔性、地毯式

轰炸”营销模式，燃起了游戏玩家的“传奇”情

结，留住了玩家，更为贪玩积累了丰富的数据

资源。吴旭波为他的“旭量星海”数据搭建了

“河图”“洛书”系统——投放效果分析系统

（河图）和智能投放系统（洛书）。

有了“河图”“洛书”，数据所到之处，便没

有业界之别，只有营销之用了。

“推广一款米粉和推广一款游戏，对我来

说是一样的。我把米粉当成一款游戏，南昌

拌粉就是我的一款产品，跟做游戏一样，去策

划、包装、营销、推广。”吴旭波说。

2020 年，传统电商不温不火，直播电商强

势崛起。渣渣灰南昌拌粉便以雷霆之势进驻

抖音、快手等，抢占到了直播电商风口，吃到

了直播电商红利。

消费趋势数据显示，渣渣灰南昌拌粉在珠三

角、长三角一带很受欢迎。他们便一边向这些地

区全网投放，一边进军线下商超和批发市场。

市场行情数据反馈，年轻人爱吃南昌拌

粉，也喜欢新疆炒米粉。他们立即开发新品

并在网上进行口味测试，很快，渣渣灰南昌拌

粉和新疆炒米粉，在直播平台销量平分秋色。

这就是数据的力量。依靠这些数据建立

的算法模型，无往而不胜。渣渣灰用数据模

型量身定制品牌，提升投放效率，增进用户体

验；同时注重效果评估、运营反馈和收集回流

数据，进而加深对市场的理解，并反哺、完善

算法模型，形成了良性的营销互动。

胡龑认为，从前年 10 月南昌拌粉在渣渣

灰天猫旗舰店上线，到现在每月 3000 余万元

销售额；从当时网上五花八门江西米粉牌子，

到现在渣渣灰全网爆红一枝独秀；从当初米

粉厂异样的眼光，到现在每月从江西采购四

五百吨干米粉，形成电商渠道与全国重点零

售网点全覆盖，米粉品类中销量增速最快之

一、江西米粉规模较大品牌中名列前茅，完全

得益于数字化营销，得益于对互联网这一赛

道独特的洞察力。

贪玩游戏联合创始人吴璇说：“我们从事

游戏这么多年，累积了千亿数据模型，这不是

哪家公司唾手可得的。数据帮助我们更清楚

了解终端用户潜意识里的需求。做渣渣灰，

就是因为我们对市场和用户有更深的理解。”

数据可以赋能

和游戏直接赋能、把自带流量的品牌渣

渣灰给了南昌拌粉不同，Bro Kooli 是中旭未

来从零开始的潮玩 IP。

西兰花发型，微胖，敦实，豆豆眼，6 点胡

子，或敷面膜，或泡脚，或拔罐；若是站着，习

惯性一只手插进裤兜，另一只手拿着的，或西

兰花，或果篮，或圣诞礼物。

这辨识度很高的“大叔”，在飞比眼里，是

“潮流养生爱好者、西兰花头 Kooli 哥”。

Bro Kooli 的名字，是飞比取的，演变自

西兰花的英文名 Broccoli。哥叔形象、西兰花

发型，以及中旭未来首个潮玩 IP 的名字 Kooli
哥，都不是飞比凭空想出来的。

与渣渣灰速食一样，Kooli 哥也是数据赋

能的产物。

几年前，吴旭波就有意进军潮玩领域。

去年 5 月，飞比指导设计了“贪玩仔”家族形

象，在中旭未来 2000 多名员工中投票。数据

显示，大多数人喜欢“贪玩仔”中的“大叔”。

如果“大叔”是“小数据”的产物，那么，以

西兰花为符号的健康主题，是基于大数据的

指引。飞比分析贪玩公司提供的数据模型、

“Z 世代”（出生于 1995 年~2009 年的人群）消

费新流量体系数据，得到启示：“Z 世代”更追

求美味与健康。

“我脑子突然就蹦出西兰花来。喜欢健身

的年轻人，健身餐里一定有西兰花。”飞比说，

“西兰花营养价值高，花语是默默努力、积极向

上、幸福健康。还有一个原因，如果 Kooli有一

天要出海的话，也好翻译。在国外还有一个

‘梗’：西兰花是你小时候爸妈让你吃、但你又

不想吃的东西，因为它没味道但又很健康。”

飞比说：“我们公司竞争力是推广品牌，

是在当代流行文化中造‘梗’的核心能力，这

种能力可以延展和赋能其他。”

对于没有流量基础的潮玩 Kooli，吴旭波

一直考虑如何利用数据技术，对 Kooli 进行营

销输出。飞比介绍，公司利用数字营销和在

网络文化圈层造“梗”的经验，已经在社交媒

体上作推广，并跟抖音等媒体接触。“流量的

玩法是有规律的，可以用在其他品类上。不

同的平台，不停地迭代，不同的玩法，但核心

理念相通。这也是我们敢尝试做其他品类的

原因，比如 Kooli。”

打造潮玩 IP 靠讲故事。市场接不接纳

Kooli的故事，Kooli在用户心中是什么样的人、

希望是个什么样的人，需要经历一轮又一轮的

市场验证。这是数据积累的过程。“Kooli是中旭

未来亲生的，我希望把Kooli打造成融合传统与

潮流的中国文化 IP，最终能够破圈成为爆款。”

Kooli 故事，精彩仍在继续：入驻广州市

线下潮玩店，授权 Kooli 在广州某商城做线下

展陈，与海外艺术家合作……

“做潮玩急不得，IP打造需要一个发酵的过

程，需要营销。”吴旭波说，“现在做潮玩的很多，

别人为什么要买Kooli，这需要好好讲故事。”

数据承载情怀

既然推广一种米粉，视同推广一款游戏，

那么，吴旭波为何偏偏挑南昌拌粉作为做渣

渣灰速食品牌的切入口？

对这一点，中旭未来员工都明白，吴旭波

是江西人。

2020 年 10 月，胡龑面试李晓华。像大多

数应聘的人一样，李晓华提出了“做游戏的为

什么做米粉”的疑问。胡龑回答她，公司创始

人是江西人，有情怀，想为家乡作点贡献。

李晓华想，一位有情怀的企业家绝对不

会差。

“有哪家企业愿意做江西米粉？起初都是

不盈利的。”吴旭波说，“做游戏赚的是快钱。这

么多年下来，我就想再做几样东西，一开始可能

是不赚钱的项目，但通过 IP孵化，通过深度运营

和品牌孵化，做上五到十年，最终打造出自己的

IP。”他说，他是江西人，江西有很多好产品，但

都没有好品牌，他先把江西米粉速食化，再标准

化、品牌化，扶持传统产品，推动产业升级。

当数据正向流动，流量便自带温度。

2020 年底，李晓华跑遍江西，很多米粉厂

都是小作坊，无论工人着装还是精神面貌，无

论厂外环境还是生产车间，都与渣渣灰品控要

求相差太远。每到一处，她都与工厂负责人交

流，确保工厂环境干净，保证工人着装正规，作

业时符合卫生标准等等。江西谷满沅食品有

限公司负责人蔡鹿林说，渣渣灰团队都是年轻

人，有先进观念和超前意识，他们对企业提出

的整改措施，他都及时整改到位了。

虽然渣渣灰目前不自产米粉，却倒逼了

江西米粉企业转型升级。今年，渣渣灰把湿

米粉推火了，只生产干米粉的江西，供应不了

湿米粉，渣渣灰只好向外省求助。渣渣灰创

造的市场神话，给江西米粉厂提了个醒，目前

多家企业准备引进湿米粉生产线。

相似案例，也表现在赣南脐橙上。

过了国庆，朱海从广东来到赣南。他在赣

南设立了收储及包装车间。朱海对橙子要求

高，每只直径都在85厘米到90厘米之间，一盒5
公斤，包装盒精致喜庆，盒上有赣南围屋、三百

山图案，最吸引人的，自然是“钱橙”两个大字。

“钱橙”是中旭未来贪吃板块中的一个品

类。2020 年，贪吃卖出 15 万公斤“钱橙”，去

年卖了 30 万公斤，今年目标 50 万公斤。“我们

要把‘钱橙’打造成赣南脐橙最具竞争力品类

品牌。”朱海说。

在吴旭波看来，“做‘钱橙’不是钱的问

题，关键要可持续。我让团队到赣州去拍橙

子从种植到出口的全过程视频，告诉人们，我

们是在用心做事。”他说。

这种情怀，这么多年来，他一直未变。

7 年前的 2015 年，他正式组建贪玩游戏

团队，并于当年 5 月在上海注册成立贪玩信

息技术有限公司。那时他刚而立之年。

有一天，家乡领导找到他，恳请他回江西

创业。他二话不说，把公司总部迁到上饶。

他的想法很朴实：“家乡有需要，为什么不帮

家乡发展呢？”

刚迁回上饶时，公司只租借了一层写字

楼。在上饶市委、市政府的支持下，公司发展

迅速，顺利迁至上饶高铁经济试验区，继续为

上饶大数据产业发展添砖加瓦。目前，公司

已在上饶高铁经济试验区自建高端互联网生

态产业园，建筑面积超 10 万平方米。近几年，

公司及其招商企业每年累计为江西贡献税收

逾亿元。“说明数据产生的效益看得见摸得

着。数据有温度，更有厚度。”吴旭波说。

数据凝聚人心

2017 年，夏欢迎来了人生的转折点。那

一年，他在鹰潭开了两年的汽车美容店关门

了，全部积蓄都赔了进去。一天，他接到吴旭

波的电话，询问他情况，让他去广州一趟。

“他格局太大。”夏欢说，“我见到他，他问

我有没有兴趣跟他一起做。我说我都没饭吃

了，你还这样帮我，我一定拼命干。”他从公司

核心业务市场投放开始做起，一步一步深入

互联网空间，渐渐迷上了数据的世界。

什么样的表现方式才能收获更好的投放

效率？数据的回流对他拍摄下一个广告有什

么借鉴意义？做着做着，夏欢发现视频广告

有代替图片广告之势，便跟吴旭波说，他想单

干，组建新的团队，为公司拍视频作品。

吴旭波全力支持年轻人的创新业务。夏

欢先是一个人自拍自导自演，后招聘了几个

人，现在拍摄制作视频团队扩展到 10 余人。

机遇总是给有准备的人。当 2020 年夏欢

组建电商团队时，拍摄团队立即派上用场。

现场直播一气呵成，加上渣渣灰速食产品品

质优良、营销精准，渣渣灰南昌拌粉迅速出

圈。去年“双 11”期间，渣渣灰一天卖了近百

万元，抖音当天给夏欢打电话：“几块钱一包

的南昌拌粉，一天卖这么多？什么情况？”

“做电商比做游戏更刺激。”夏欢说，“去

年‘双 11’，我不出公司一步，在公司里待了整

整 3 天。我们做到了 72 小时‘日不落’，72 小

时不停播。这拨人累了，另一拨人顶上，实在

没人了，我自己上！看着销售额直往上走，非

常燃情！虽然很累，但很享受！”今年“双 11”

即将到来，夏欢的目标是11月冲千万元。

这种激情，是他当年汽车美容店关门时没

想到的。吴旭波给他创造了释放激情的机会。

李晓华应聘时，胡龑问她：“这里一开始

可能给不到你想要的东西，大家一起创业，肯

定很辛苦，你愿不愿意来？”

离开国企，就是不愿意年轻时就看清自

己的未来。“我可以选择很安逸，但我不想躺

平。虽然当时渣渣灰什么都没有，但对我来

说，创业是个机遇。数据公司从来不会抑制

一个人的成长，每个人都有无限的可能。”

她选择了渣渣灰，和胡龑、翁风伟跑江西、

四川、湖南、山东，下了飞机坐高铁，下了高铁打

的士，到过最小的工厂，去过最偏僻的村。“做米

粉我们没有基础，没有优势，只有拼。”她说。

这种“无限的可能”，让渣渣灰吸引了 40
余名专业人才。

吴旭波会把他做的一些笔记分享给同事：

“人才是最大的生产力，只要保持专注、善良、

有利他之心，就没有什

么事做不到，因为什么

样的磁场就会吸引什

么样的人。”“要积累帮

助人的经验，用真善美

创 造 身 边 能 量 的 流

动。”“成为一颗星星，

哪怕只能散发出一点

点光。只要指引一个

人回家的路，都是有意

义的。”

吴 璇 认 为 ，一 个

企业要走得长久，必须要有一个灵魂人物。

吴旭波就是中旭未来的灵魂人物，中旭未来

积攒下来的魅力、影响力，均来自于他，因为

他对市场始终有精准的判断，并依据判断做

好事业规划，以及需要匹配的团队。

数据预见未来

去年，贪玩游戏品牌正式升级为中旭未

来。这不只是四个字的改变，是预示吴旭波

立志成为业内领先的数字化商业服务商，做

一个全球化的企业。

“我在创业的道路上走了整整 17 年了。

这 17 年，我一直在创业、在创新。”他说，“我是

一个有梦想的人，希望多做点有品质的东西，

为美好生活提供一站式服务。”

做米粉，有人担心他选错了赛道。吴旭波

不这么看：“从游戏到吃，这是很大的跨度，成功

率10%到20%，但我就是看到这10%到20%的希

望，别人看好的我不做，别人不看好的我就做，

我就做这个冷门。等我做上五年十年，渠道打

开了，再做或者收购一个喝的品牌，我的‘贪喝’

就快了。现在的慢，是为了未来的快。”

中旭未来官网首页正在优化，“找回数据

本质，引领商业价值”，将被“为美好生活提供

一站式服务”代替；透明的交互空间，将被“中

旭互连、共创未来”寓意的动态画面代替，预

示中旭未来将加大 IP 储备及研发投入，拓展

线上娱乐内容储备及发掘全新的垂直领域市

场；进一步完善产业链生态布局，打造坚固的

生态圈，持续电商 IP 孵化，将游戏营销能力复

用于新潮饮食；发力潮流玩具，打造游戏外消

费场景，通过投资展开元宇宙线下布局；还将

深挖 ARPU（运营商用来测定其取自每个最

终用户的收入的一个指标），打造电商酒水品

牌。将来，中旭未来搭建的元宇宙社区，将让

IP、潮玩、品牌、商品和用户在此连接。

“我看好未来。”吴旭波很坚定。

数据的力量数据的力量
██ 江仲俞江仲俞

4年前，我在广州市天河区红砖厂采访吴旭波。

当时他33岁，租了几栋老房子，团队近千名员工。那

一年，他和团队创造了几十亿元的营收。

4年后，今年国庆前，我在天河区奥体南路联觉思

维产业园再次见到了他，他当初创立的贪玩游戏品

牌，已经升级为中旭未来。

进产业园，初以为入驻了很多游戏公司，后来才知

道园内的写字楼都给了吴旭波及其招商引进的企业。

他说，这里有1.7万平方米，容纳了2000多名员工。

与4年前红砖厂的贪玩相比，装潢上有不同：这

里进门两侧橱窗内，摆放着各种潮流玩具，其中两款

最多，一款是积木熊（bearbrick），一款叫Bro Kooli。

积木熊是日本公司生产，一款木质熊售价可高达几十

万元。“Bro Kooli是我们自己的潮玩IP，中文名‘酷礼

哥’，去年项目刚落地，路还很长。”吴旭波介绍。

他带我来到距联觉不远的尚北科创园。其中一层

写字楼是他的贪吃品牌团队，有100余人，主打南昌拌

粉，名叫渣渣灰——年轻人知道这是吴旭波做游戏时

造的“趣梗”，他顺手“拿来”，用这个“梗”做南昌拌粉，

今年8月以来，“吃到连渣都不剩”的渣渣灰，月销售额

都在3000万元以上，其中线上渠道的销量占比80%。

他如今较少谈及游戏，聊得最多的是怎样把江西

农副产品打出品牌。我看出了他的专注和诚意。试

问哪家企业，一个月能把南昌拌粉卖出3000多万

元？吴旭波仅用两年时间便做到了。

离开尚北，我们又来到科韵路边上的大地公园产

业社区。科韵路是中国游戏第一街区，吴旭波20岁

时从江西到广州，就在这条街上打拼至今。大地公园

产业社区楼上，除了他一部分游戏运营团队外，还有

一支电商直播团队，负责售卖渣渣灰。

“渣渣灰抖音渠道粉丝累计超60万了，我是看着

它一天天‘长大’的，这不是一般的粉丝，都是买过南

昌拌粉的。”他说，“不仅直播卖得好，我们渣渣灰潮流

速食，还铺设了线下渠道，进了盒马、麦德龙，山姆会

员店正在对接。另外，我们还开起了线下餐馆，叫贪

吃英雄，专卖南昌拌粉。”

已是子夜时分，意犹未尽的吴旭波拉上我，来到

距科韵路不远的枫叶路上，贪吃英雄店门敞开着。两

名店员一边忙碌一边告诉吴旭波，这些天除了堂食，

每天都能接到300单左右外卖。

联觉、大地公园、科创园等，都是中旭未来集团办

公场地，办公总面积逾3万平方米。现在，中旭未来

已经成为一家中大型互联网集团，团队遍布全国，主

要集中在江西、广州、杭州、福州和上海等地。

中旭未来可以视作吴旭波正在构建的商业大

厦。贪玩游戏、潮流饮食、潮玩潮牌，将是支撑大厦的

三大支柱。

吴旭波今年37岁，他已拥有千亿量级的数据资

源，每年创造逾百亿元的销售额。他是游戏界的骄

子，更是数据技术的专家、赢家。他的企业没有边界，

游戏只是主角之一。基于数据的力量和对数据的理

解，他的创业之路，永无止境。

引

子

图 1 中旭未来集团将搭建元宇宙社区，

让 IP、潮玩、品牌、商品和用户在此连接

图 2 贪玩游戏创始人吴旭波

图 3 中旭未来集团打造的潮玩IP Bro Kooli

图 4 中旭未来集团渣渣灰南昌拌粉

图 5 中旭未来集团打造的赣南脐橙品牌

“钱橙”

图 6 中旭未来集团在上饶建设高端互联

网生态产业园，目前主体建筑已完成

（图片均由中旭未来集团提供）
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