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由市集引流至实体店近200人

复古主题日销售额近8000元

暖暖算是意风区“意风集”的老商户了，自
这个市集开集以来她就在这里了。每周六、日
上午9点前，她就来到摊位前，把自己设计制作
的耳环、项链、戒指等饰品摆好。“再过1个多小
时，人就多了。”她一边说着，一边把手里的戒指
试着摆在不同的位置。摆来摆去换了好几个地
方她都不满意，“这算不算设计师的‘职业病’？
总想把它们最好看的状态呈现出来。”
作为一个“90后”的小众珠宝设计爱好者，

毕业于中国地质大学、主修宝石与材料工艺学
专业的暖暖也算是“学以致用”。她经营着一

家名叫“鑫钰弘轩珠宝首饰”的线下实体店和
一家有十几个人的工作室。她的实体店已经
开了6年了，主要制作、销售耳环、戒指、胸针、
绳艺等饰品。
平日里，暖暖大多泡在工作室里做饰品设

计，遇到感兴趣的市集都会参加。自2021年以
来，她已经参加了5场市集，有本地的，也有外地
的。她所售的饰品单价在20元至150元，其中
70元左右的饰品最好卖。“之前我们参加过复古
主题的市集，那次带过去的是翡翠首饰和银饰，
那几天日销售额近8000元。”她直言，参加市集，

卖货是一方面，主要的是为了积累流量。据她
介绍，通过这些市集，累计引流到线下实体店的
客户有近200人，其中，大学生和上班族是两大
消费群体，占比近七成。
市集跑得多了，暖暖也积累了不少经验。

比如在参加市集之前，她会提前做足功课，分析
所要参加市集的客群和流量，以此确定如何选
品、定价及备货。“比如，复古主题的市集，我们
会选择多带一些掐丝珐琅彩的银饰；潮玩主题
的市集，我们会多带一些陶瓷创意类的饰品。”
她说，并不是所有的市集都能盈利。有一次，她
参加了一个文创市集，因为这个领域很大，市集
的主办方对文创这一主题没有更多细分，因此
市集商户垂直度不够，客流也未能达到预期。
现在，市集已经成为暖暖开拓市场的重要渠
道。她计划参加6月底的苏州珠宝展，并为此开
始分析客群，设计制作满足该客群的饰品。

意风区“意风集”的文艺范、智
慧山“咖啡市集”的醇香感、津湾广
场“微醺市集”的年轻态、“浩棋复
古游园会”的怀旧风……
业态、场景丰富的市集，一头

连着最抚凡人心的烟火气，一头连
着消费和民生。在这座国际消费
中心城市，人们在街巷寻物寻味，
在摊位寻趣寻友。
火热的市集经济激发着新的

消费意愿、提振了商家信心、折射
出市场的潜能，也为文旅行业的
“扩容”添加了调性。
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饮品摊位日销量300多杯

“意风集”上午外地游客超七成

周末的意式风情区格外热闹，在马可波罗
广场旁边的民族路和光复道上，约40家商户排
成两行，街道变得熙熙攘攘的。造型奇特的饰
品、风味各异的小吃、新潮时髦的文创……人们
在摊位前驻足、拍照。
这里是颇具文艺范的“意风集”，摊位前的

琳琅美物交融着传统文化与时尚创意。在这里
常能看到打扮时髦的朋克女孩和穿着唐装的国
风姑娘“同框”，也能看到潮玩摊位前，朝气蓬勃
的青年和双鬓斑白的老人志趣相投。文化的包
容性在这里给市集赋予了新的体验，使人们感
受到这座城市的活力。
采访中，记者看到不少摊位前都排起了长

队。一家主营手打柠檬茶的饮品摊位的摊主麻
利地将新鲜的柠檬片和冰块放入杯中进行手工

凿打。该摊位的饮品单价在12元至35元。摊
主告诉记者，做一杯饮品需要3分钟左右，日销
量300多杯，日营业额近7000元。
在意风区的“意风集”，像这样从事餐饮的

摊位一共有10家，还有30家售卖文创产品的摊
位。每周六、日，摊主们通常会从上午10点呆到
晚上9点，有的会呆到晚上11点多才收摊。“意
风区是著名的景区，客流量大，到晚上10点多还

有不少人逛。”一家售卖文创工艺品的摊主表
示，这里上下午的客群是有区别的。上午外地
游客的占比较大，能达到70%以上；下午和晚上，
外地游客占比近五成。
负责意风区“意风集”招商运营的沈迪告诉

记者，该市集是今年才开始运营的。起初只有
20家商户，慢慢地扩大到了40家。该市集在招
商阶段有200多家商户报名，运营团队经过筛选

留下了现在的这些。据介绍，这些商户定期会
因“末位淘汰”和品类调整而有所调换，以保持
市集的新鲜感。
除了每周六、日的“意风集”，赶上节假日，

意风区还会举办特定主题的限定类市集。“7月，
这里会举办主题为‘冰饮节’的市集，到时候会
邀请一些冰淇淋和饮品的品牌入驻，大概有80
家商户参加，会同步设置一些游乐设施和乐队
表演等。”沈迪说。

智慧山已举办30余场市集活动

“咖啡市集”3天客流量约1.2万人

6月3日，天津智慧山文化创意产业园（简称
智慧山）山丘广场，一场主题为“艺起成长·儿童

嘉年华”的市集吸引
了很多家长带着孩
子前来参加。在儿
童服装设计的摊位
前，孩子们拿着一针
一线将手中炫彩的
布料以自己的设计
思路装扮着眼前的
模特；在手作摊位
前，孩子们排排坐，
专注地制作着笔筒、
铅笔盒、发卡等物
品；在“追光里戏剧
创习社”的摊位前，

工作人员给孩子们表演了《爷爷的春天小岛》的
偶剧，在戏剧的情境下引导孩子建立“面对离
别”的不同情绪认知……这场市集一共有80家
商户，其中艺术类占七成。“这是我们做的第四
届儿童主题的市集。”智慧山品牌中心负责人魏
彬告诉记者，该市集2天累计客流量约3600人。
自2017年至今，智慧山已经举办了30余场

大大小小的市集活动。“咖啡市集”“精酿啤酒市
集”“儿童艺术市集”等都已经做出了品牌和名
气。“咖啡市集”自2021年4月至今已经举办7场
了。第一届“咖啡市集”首日的客流量约1万
人。当时，该市集的筹备期近3个月，80多家商
户中有将近一半是外地的品牌方。
上个月，今年的第一场“咖啡市集”在智慧

山开集。魏彬告诉记者，这是他们举办过规模
最大的一次“咖啡市集”，共有120家左右的商户
参加，其中65%的品牌来自外地。“咖啡市集”3
天的累计客流量约1.2万人，商户总销售额累计
超100万元。很多咖啡品牌的日销售额在2万
元至3万元。
“今年‘咖啡市集’的这些商户中，有30%是

我们主动点对点招募的。他们都是全国比较头
部的品牌和商家，我们邀请他们过来也是看中
了其品质。”魏彬表示，这场市集70%多的商户是
免摊位费的。他们招募商户主要看其对市集的

用心程度，比如其产品的陈列以及是否能带来
特调或限定产品。据介绍，目前，智慧山还有很
多主题的市集正在策划中。“我们6月中旬有精
酿主题和端午节主题的市集；7月初有‘大脑出
逃’艺术市集；9月，今年的第二场‘咖啡市集’又
要来了。”魏彬说。

津湾广场“微醺市集”规模扩大

打造特色IP形成持续性市场效应

5月27日晚，津湾广场人头攒动、烟火气升
腾。摊位前，调酒师手上的摇酒壶上下摇动让
人眼花缭乱，不少消费者手上举着五颜六色的
饮品，一边听着乐队演出，一边欣赏海河美景。
5月26日至28日，津湾广场举办了为期3天

的“微醺市集3.0”。之所以是“3.0”，是因为今年
已是第三届“微醺市集”。自2021年开始，津湾
广场每年都会在夏季举办该市集。经过了3年
发展，如今“微醺市集”已成为津湾广场一张靓
丽的名片。
“‘微醺市集’的概念在天津最早是从津湾

广场打响的。当时，我们将市集的主题定为‘微
醺’，是为了吸引更多的年轻人参与进来。”津湾
广场运营部部长魏怡妍告诉记者，在前两届的
基础上，今年的“微醺市集3.0”在规模方面有了
进一步提升，从去年约100家商户扩大至今年的
160家左右，涵盖了酒吧品牌店、网红餐饮以及
个性文创等多个品类，市集销售的饮品达500余
种、小吃200余种。
“今年的‘微醺市集’，不仅吸引了本市的高

品质酒吧品牌，一些外地的精酿品牌也参与了
进来。为此，我们举办了调酒大师赛和酒吧排
行榜评选活动，让消费者为这些创意独特的鸡
尾酒和自己心仪的酒吧投票，以此来增加消费
者的参与感。”据她介绍，本次活动累计客流量
近3万人。
魏怡妍表示，除了“微醺市集”之外，津湾广

场还推出了“海河湾景体验季”，希望以此来打
造更多的消费场景。据她介绍，每年4月至10
月是市集的旺季，在此期间，津湾广场充分结合
各大节假日来举办各类主题市集。
比如，结合“五一”假期，津湾广场举办了接

连9天的“狂欢嘉年华”活动，活动融入了“微嘢
市集”“萌宠市集”等主题内容。她指着不远处
的解放桥说，津湾广场的地理位置特殊，不仅紧
邻海河，而且就在解放桥的隔壁。“五一”活动期
间，恰逢解放桥开桥。作为绝佳观赏点位，津湾
广场当天累计客流量达8万人，这也是津湾广场
可容纳的最大客流量。
魏怡妍表示：“津湾广场未来还将在‘海河

湾景体验季’的基础上再次升级，推出‘微’系列
主题活动，打造津湾特色IP，通过资源整合，引
入主题、形式多样的市集，打造年轻人喜爱的沉
浸式文艺现场，形成持续性的市场效应。”

5月20日，和平区五大道景区先农大院二期
门前排起了长队，横幅上挂着“浩棋复古游园
会”。一位打扮时髦的姑娘拉着同伴站在队尾向
前张望：“还得排40多分钟。”同伴说：“这可是‘浩
棋’啊！”
在采访中，“浩棋”这个名字被多个市集主办

方及商户提及。其实，这两个字不仅代表着一个垂
直得有些纯粹的“复古市集”，还是创始人的名字。
2014年，还在上大学的史浩棋萌生了弄个“复古市
集”的念头。“为什么要做复古主题？”面对记者的提
问，他笑着说：“我大学时爱好摇滚乐，是学校音乐
社团的核心成员。但当时我们乐队穿的衣服太丑
了，我想让大家穿得更好看一些。”于是，2014年，
一个开在小酒吧、只有6家商户的第一届“复古市
集”开集了。那一年，史浩棋还在上大三。
第一届“复古市集”规模虽小，但史浩棋发现，

天津有很多有个性的复古小店需要推广的渠道，于
是他想把这个市集继续做下去。2015年，他开始
筹备第二届“复古市集”，地点定在河北区万柳村大
街一个500平方米的废旧厂房里。地点定好后，他
开始筹备招商。
当时，史浩棋在学校音乐社团教乐理，有

1000多个学生。这些学生把宣传市集的公众号
文章转发到朋友圈和各种微信群。“没多长时间，
那篇文章的阅读量就10万多了。”史浩棋回忆说，
真正让他傻眼的是市集正式开集那天。看着门外
排了将近4公里的长队，他感觉到，他的“复古市
集”火了。那一届“复古市集”有60家商户，第一
天就来了近1万人。
再往后，“浩棋”成了“复古市集”的招牌。2016

年，市面上出现了大大小小各类主题的市集，史浩棋
把他的“复古市集”改名为“浩棋复古游园会”。经过
9年的发展和积累，史浩棋的市集积累了15万天津
的活跃“粉丝”，与全国1800多家商户保持合作。
“浩棋复古游园会”门票40元，消费满400元，

这40元门票可当作优惠券抵用。采访中，一位商
户告诉记者，“浩棋”的摊位难求。刚刚过去的“浩
棋复古游园会”有160家商户，其中餐饮有20多
家。这些商户是史浩棋从近500家报名的商户里
筛选出来的。“宁缺毋滥”是他招商的标准。直到现
在，他还会说：“做市集，你得对自己有要求，不能给
钱就行。”
据了解，史浩棋在“浩棋复古游园会”里安排了

乐队演出。一天有七八支乐队过来表演，其中不乏
“大咖”，演奏的多是摇滚乐。“市集不只是一个卖东
西的地方，更是一个好玩的聚会场所。”据他介绍，这
场市集的日客流量约1万人，今年的第二场将在10
月举办。“6月南京、9月杭州、11月厦门……我们的
市集在外地也备受关注。”史浩棋说。

近3年来，文创、咖啡、萌宠、微醺、后备

厢等各类集市不断涌现，成为夏日里人们休

闲打卡的好去处。尤其是去年夏天，后备厢

市集曾一度风靡全国，不少摊主利用闲暇时

间，开着私家车去摆摊。

在南开大学旅游与服务学院院长徐虹看

来，市集的出现反映出了当今消费市场的一

些新变化。尤其是消费群体日益年轻化，他

们在消费的过程中，对艺术、美学以及生活情

调等方面的追求趋于明显，这就推动了市集

升温。未来，市集会越来越多地涌现出来。

徐虹表示，市集的涌现在经济发展当中发

挥着引领作用和示范效应。它引领着供给方

去研究一些文创产品。特别是本地的一些年

轻人，看到这个市场蓬勃兴起时，可能会激发

他们的创业热情，走进文创产业的队伍。如此

一来，服务者越来越多，这会使供给结构发生

一些变化，也将会更好地满足消费者需要。

“举办各种市集，能够带动消费者在天津本

地消费，对天津旅游经济具有拉动作用。尤其

是在建设国际消费中心城市过程中，要想体现

大都市的消费品质、消费层次和消费特色，就要

发挥天津的地方文化特色。未来，天津在市集

的品牌化、特色化方面还需要下一番功夫。如

果说目前还只是一个量的变化，那么未来就要

关注质的提升和结构优化的问题。”她说。

摊主街访

“浩棋”模式

让人好奇
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数量多但良莠不齐

有时销售额不够支付摊位费

小张经营着一家黑胶唱片网店。近年来，
各类特色市集逐渐走红，他开始辗转于天津各
个市集摆摊。
“最早的一次是有朋友办了一场市集活动

让我去参加。去了之后，我发现市集文艺气息
很浓郁，来的消费者很多，购买力也比较强。”他
说，“我之前是因为喜欢摇滚乐才入了这一行。
不过目前，购买黑胶唱片的人确实不多。我去
市集摆摊，在增加收入的同时，也能向更多的消
费者宣传黑胶唱片文化。”
很多黑胶唱片是比较珍贵的，有时一张唱

片卖了就不一定能再碰上。根据稀有程度不
同，每张唱片的价格也都不同。在小张的摊位
上，便宜的30元一张，贵的300元一张。其客户
群体相对小众，大多是年轻人和一些中年黑胶
唱片爱好者。
据他介绍，黑胶唱片的音乐风格包括乡村

迪斯科、摇滚、爵士、古典、放克等多种类型。在
他的顾客中，年轻人对摇滚乐和爵士乐最感兴
趣，而一些中年爱好者则购买古典乐以及电影
原声唱片的居多。
小张对于今年市集的直观感受就是数量变

多了，有的市集也会主动邀请他来参加活动。
“一些市集今年是第一次办，我们也不知道他们
的活动效果如何，只能碰运气。目前市面上的
市集良莠不齐，有些办得确实不是特别好。”据
他介绍，今年上半年，他一共参加了6场市集售
卖活动。生意好的时候，一天的销售额在2000
元至3000元；生意冷清时，一天销售额只有200
元至300元，甚至一场活动下来，销售额还不够
支付摊位费。
在他看来，举办市集活动需要主办方有一

定的文化积淀和审美追求。“有的人只看到了
市集的商机，就一股脑地涌进来。但如果只
拿市集当作赚钱的工具，那主办方可能就不
太注意这些商户卖什么，也不去分析这场活
动的客户群体，只要能赚到商户的摊位费就
够了。用这种思维办出来的活动也不太容易
成功。”他说。

大
麦

中
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服
饰

3个多月跑了7场

天津“首集”日销售额超万元

5月22日，参加完“浩棋复古游园会”的大
麦回内蒙古了。4月中旬，好旺中古创始人大
麦看到小红书“浩棋复古游园会”的招募信息
就果断报名了。“我们做中古服饰，复古主题跟
我们正贴合。”虽然大麦2013年就在呼和浩特
开了实体店，但他笑称自己是职业摊主。从3
月至今，他已经跑了7场市集。“浩棋复古游园
会”是他在天津参加的首场市集。之前他总是
参加北京、广州等地的市集，没想到，这个“第
一次”带给他很多收获——带了300多件衣服
和玩具过来，空着袋子回去，日销售额达1万多
元。“来的时候，这些货走物流货运；走的时候，

我提个包儿就回去了。”他说。
虽然目前有不少常态化市集，但大麦更愿

意参加有主题的限定类市集，这跟他的商品定
位有关。“卖中古服饰，吸引的是小众特定人
群，垂直类市集更适合我们。之前我们参加过
一些不太垂直的市集，3场里面就得赔1场。”说
起参加过这么多市集的感受，他觉得，天津市
集的文化氛围更浓一些，绝版杂志、黑胶唱片、
不常见的玩具以及室外的摇滚乐演出……这
些元素吸引的不只是年轻客群，一些穿着时髦
的中老年人也随处可见。以他的话说，这不像
是个市集，更像是个欢乐派对，志趣相投的人

享受其中。
大麦也是摇滚乐爱好者，他14岁第一次接

触时就喜欢上了摇滚乐，慢慢地，开始喜欢复古
文化。2013年，他在呼和浩特开了家实体店售
卖中古服饰。10年过去了，生意越做越大，他也
越来越忙。由于他所售的服装现在基本属于停
产的状态，因此这些衣服“不好淘”。大麦经常
跑去东南亚地区“进货”。3月，他刚去了趟泰
国，现在基本每周都有新货寄过来。
好旺中古的服装单价在200元至1000元，

其中500元左右的最畅销。25岁至35岁是其主
要客群，以大麦的话说，这个年龄段的人可能更
了解这些服饰、玩具所传达的文化信息。“我们
试过开拓‘00后’市场，但效果并不好。”他告诉
记者，中古服装虽然属于小众市场，但客户黏性
很高。目前，他有2个联系客户的微信群，加起
来近1000人。

专家观点

市集经济
如何长久

意风区“意风集”。

智慧山“儿童艺术市集”。

浩棋复古游园会。


