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专家观点

首发经济如何实现“长红”
“首发经济不仅关注首次活动本身，更强调整个‘链

式’发展过程。”自中央经济工作会议提出2025年积极发

展首发经济后，南开大学经济与社会发展研究院教授王

家庭对此进行了追踪研究。他对记者表示，无论是开设

首店、产品首展，还是节目首演、服务首发，这些都是首发

经济的组成部分。但就底层逻辑而言，首发经济的核心

是创新，即通过不断推出新产品、新业态、新模式，激发消

费者的购买欲望，进而活跃消费市场。

除了消费外，首发经济对产业发展的促进作用也不

容小觑。“首发经济不仅能满足消费者对新鲜、独特、高品

质商品的需求，还能带动相关产业发展，并重塑经济增长

动能。”王家庭说。

同王家庭一样，天津社会科学院区域经济与城市发

展研究所副研究员贾玉成也认为，首发经济以创新为核

心特征。“通过推出新产品、新服务和新模式，首发经济可

激发消费者尝新心理，带动即时消费和长期消费升级。”

贾玉成对记者介绍称，通过线上线下融合，首发经济可拓

宽消费边界。不仅如此，通过率先推出新品和优化消费

体验，首发经济还能刺激高端化、定制化消费，促进产业

链协同发展，增强经济发展活力。

相较短时内“火爆”，首发经济如何实现“长红”更受

业界关注。对此，王家庭坦言，天津可通过政企联动，确

保首发经济持续健康发展，为城市经济发展注入新的活

力。“首先，持续创新是核心。无论是产品还是服务模式，

都需要不断创新，以满足消费者日益多样化的需求。这

要求企业加大研发投入，不断推出新颖、有吸引力的产品

和服务。其次，品质保证是基础。首发经济的成功离不

开强大的品牌支撑。企业要注重品牌建设，提升品牌形

象和知名度，通过优质品质赢得消费者的信任和认可。

最后，优化营商环境是保障。政府应进一步简化审批流

程，降低企业经营成本，提供便捷高效的服务。同时，政

府还要加强市场监管，维护公平竞争的市场秩序，为首发

经济的发展创造良好的外部环境。”他说。

近些年，天津致力于建设国际消费中心城市。如何

更好地发展首发经济？王家庭认为，天津应建立完善的

首发经济生态体系。“首先，要打响‘首发天津’的城市品

牌，重点突出工业发达、中西合璧等本土特色，强化首发

经济跨界联动，赋能商、旅、文、体、展一体化发展；其次，

要积极培育高标准、国际化的首发经济生态圈，通过打造

一批‘新品首发地示范区’，提升首发经济的整体辐射效

果；再次，着力强化科技赋能，以数字化提升金融服务首

发经济的质效；最后，应充分发挥区位优势，重点以京津

同城化为切入点，不断拓展与其他城市群在首发经济上

的区域协同与多方联动。”他建议称。

贾玉成对记者表示，通过充分发挥区位、产业、政策

等方面的优势，天津有条件将首发经济打造为消费升级

的重要引擎。

新门店
从天津首店到全国首店

以好品质应对“内卷”

记者见到吕文鹏时，他和店员们正为当
日午餐做各项准备工作。每天11时，泰妃
殿天津天河城店准时营业，迎接一波又一波
的食客。

2024年 6月，泰妃殿天津天河城店开
业，成为泰餐连锁品牌泰妃殿的天津首店。
“我们店总面积为220平方米，可同时容纳
100多人就餐。自开业至今，店里周末的日
均营业收入超过4万元。”吕文鹏担任这家
店店长，他告诉记者，“从过往情况看，客单
价为100多元。其中，60%以上的食客都是
通过美团、抖音等平台了解到我们的。”

目前，泰妃殿天津天河城店的菜品有
30种左右。其中，冬阴功海鲜汤、巨无霸咖
喱虾墩墩、火山面包咖喱牛腩等均是该店的
“招牌”。“每2个月左右，店里就会上1次新
品。”吕文鹏说，“我们十分重视顾客的反馈
意见，对于月销量不足20份的菜品，会果断
地将其淘汰。”

担任泰妃殿天津天河城店店长前，吕文
鹏曾独立开过餐饮店，也与他人合营过烤鱼
店。“做餐饮是很‘卷’的，只要你服务不好，
就会被别人‘卷’下去。”历经多年锤炼后，吕
文鹏总结出了餐饮店可持续经营的“真
经”——菜品过硬、服务到位、环境舒适。
“以冬阴功海鲜汤为例，除了主要原材

料是从泰国进口外，做该汤的厨师已有40
多年的从业经历了。”对于泰妃殿天津天河
城店的菜品质量，吕文鹏十分自信。据他介
绍，尽管该店开业尚不满1年，但回头客占
比已达30%以上。

在泰妃殿天津天河城店开业4个月后，
小嗨火锅天津天河城店于2024年 10月开
业。小嗨火锅大有来头，它是火锅连锁品牌
海底捞旗下的子品牌。

小嗨火锅负责人冷如柚告诉记者，小嗨
火锅天津天河城店是该品牌的天津首店。
自开业至今，让她对天津人消费能力产生深
刻印象的是，这家店曾在跨年当日的销售额
达到峰值。

目前，小嗨火锅天津天河城店每日10
时至24时营业，拥有70多种菜品。“我们这
家店的人均消费为60元左右，可覆盖更多
的消费人群。”据冷如柚介绍，除了定价较低
外，小嗨火锅的顾客平均用餐时间也较短，

只有40分钟左右。
与小嗨火锅天津天河城店一墙之隔的

是喵塘主麻辣烤鱼（以下简称喵塘主）天津
天河城店，这家店是喵塘主的全国首店。为
何将全国首店设在天津？喵塘主负责人简
单对记者表示，这是因为他们发现天津人对
各类海鲜的消费能力很强。

自开业至今，喵塘主天津天河城店的
人均消费为90元至100元。其中，外卖收
入占比达30%以上。“我们有8种口味。其
中，麻辣烤鱼、泡椒烤鱼、青椒烤鱼的累计
销量排名店内前3。”简单告诉记者，由于
一些天津人不能吃辣，喵塘主去年专门开
发了新品——酱香烤鱼。

当不少商家围绕人的食、衣、住、行等
“开疆拓土”时，还有一些商家将目光聚焦
在宠物身上。采访当日15时，一位宠物美
容师正在宠物部落龙湖天津梅江天街店内
为一只宠物狗做美容服务。这家店共有5
个洗护间，可为各种宠物提供“一对一”洗
护服务。

宠物部落龙湖天津梅江天街店是宠物
部落在天津设立的首店，也是其在全国的第
2家门店。宠物狗美容通常按照体重大小来
收费。按照非黑金会员最新报价，这家店对
3公斤以下宠物狗精剪造型收费129元/只，
对3公斤至6公斤宠物狗精剪造型收费139
元/只，对6公斤至10公斤宠物狗精剪造型收
费149元/只，对10公斤至15公斤宠物狗精
剪造型收费199元/只，对15公斤至20公斤
宠物狗精剪造型收费229元/只。
“这里不仅是宠物潮流生活方式集合

店，还是宠物主和宠物们的社交中心。去年
10月，我们曾专门举办了宠物运动会。”宠
物部落龙湖天津梅江天街店相关负责人告
诉记者，目前，该店总面积接近1000平方
米，囊括了8000多种商品，可满足宠物在
衣、食、住、行、娱等各方面的需求。

新商场
30%首店“贡献”近半销售额
每年调整更新约35%店铺

“快看！好漂亮的发财树！”最近，在
龙湖天津梅江天街一楼大厅，一棵高 15
米、金灿灿的发财树吸引了众多顾客驻足
拍照。

龙湖商业在全国有80多个商业综合
体，去年8月30日开业的龙湖天津梅江天街
是它落子天津的首个商业综合体。“我们在

商场装修、店铺招商等方面融入了属地特
色，也引进了很多城市首店。对于店面的装
修设计，我们会跟商家一起讨论，希望能给
顾客带来更多的新鲜感。”据龙湖天津梅江
天街相关负责人介绍，商场有近300家店，
约30%为天津首店，这些首店为商场“贡献”
了近一半的销售额。

女装板块是龙湖天津梅江天街的一大
特色。眼下，由于线上渠道“分流”了部分女
装市场，不少线下店经营业绩不及预期。但
在这里，女装店经营得风生水起。

走进THE SEA LIFE（瓯海一生）女装
店，店长刘鑫正忙着招呼顾客。这家店有
100多平方米，200多种款式的女装陈列其
中。“25岁至45岁的女性是我们的主要客
群，店里大多是老主顾，复购率超70%。”刘
鑫告诉记者，这个品牌在全国有400多家女
装店，龙湖天津梅江天街店是天津首店。每
到周六、周日，店里的日客流量达300人次
左右，日销售额超2万元。

据了解，这个品牌也有线上店，线上销
售额约占总销售额的30%。“如何避免线上
渠道‘争抢’线下市场？”面对记者的提问，刘
鑫表示，要做好价格保护，同款式服装线上、
线下价格相同，有些线下店的款式，线上店
没有。“我们这个店，单月销售额达15万元
就能覆盖成本。”她表示，该品牌计划在天津
开更多的店。

周末的龙湖天津梅江天街非常热闹。
青年星厨、村下厝、贵guui……不少餐饮品
牌的天津首店在中午时段迎来客流高峰。
龙湖天津梅江天街相关负责人告诉记者，商
场平时的日客流量约3.5万人次，周末比平
时增长1.5倍至1.7倍。开业4个多月以来，
商场会员已积累超15万名。“我们的首店大
多是占地100平方米至150平方米的大店，
其中餐饮品牌占比较多。部分品牌跟我们
合作后，开始跟天津以外的龙湖天街商业综
合体对接，比如村下厝已经在跟我们上海和
苏州的项目接洽了。”她说。
“我们在全国共有6家店，这是天津首

店，我们现在正在对接其他城市的龙湖天
街。”说话的是贵guui龙湖天津梅江天街店
店长王红日。这家店位于商场5层，每到周
末的“饭点儿”，店里都会迎来大批顾客。“店
里有40多种菜品，日销售额达2万多元，回
头客占了30%多。”王红日说。

据龙湖天津梅江天街相关负责人介绍，
商场针对商户有定制的管理系统，可以看到
其经营及服务需求等信息，“对于商户的需
求，我们会积极反馈。”

2017年开业的天津天河城是目前粤海
天河城集团“走出”广东省的唯一项目。由
于地处金街核心位置，每到节假日，天津天
河城都会迎来大量客流。“商场平日日客流
量近10万人次，周末日客流量达16万人次，
节假日日客流量超20万人次。”据天津天河
城招商部负责人介绍，目前商场入驻率约
99%，去年引进了30余家首店，包括天津首
店、华北首店和全国首店。
“我们在跟首店品牌对接的时候，会考

虑他们的品牌背书以及运营管理能力等因
素。品牌在选择商场时，则更在意商场的背
景实力、客流量和品牌结构。”据前述负责人
介绍，为保证商场能给客户带来更好的消费
体验，天津天河城每年会对约35%的店铺进
行调整更新。

新场景
多渠道拓展垂直客户

赛事活动是重要盈利点

篮球、网球、羽毛球、攀岩、匹克球、壁
球……位于西青区的中安体育小镇集合了
17类运动项目。每到周末，这里一天的客流
量达2000多人次；平日里，一到晚上，上百人
涌进网球馆、篮球馆等场地挥汗如雨，享受
运动带来的乐趣。去年，这里组织了十余场
网球、壁球、篮球等专业赛事。
“中安体育小镇去年6月开业。传统体

育场馆的盈利以租金和培训收入为主，对我
们来说，组织赛事活动是实现盈利的重要途
径。”中安梅江体育产业（天津）有限公司总
经理周春生告诉记者，“我们这里是大首店
里‘套’着十几个小首店，比如，极富人气的
优念网球首店就在这儿。”

鹰眼、大屏幕、专业木地板……走进
优念网球馆，已有不少人在训练。据场馆
负责人介绍，这里有 6片网球场地，周末
场地占用率达90%多，平日场地占用率也
能超60%。“我们以培训为主，培训收入占
总收入的一半以上。开业以来，网球馆累
计学员近400人，其中青少年约占七成。”
他说。

与一般的商业综合体不同，体育商业综
合体的客群较为垂直，因此，获客渠道也需
要更垂直。在周春生看来，体育商业综合体
最大的痛点是周一至周五白天客流量小。
为此，他们正在对接一些部门，洽谈惠民项
目合作。同时，他们还与部分商业综合体对
接，希望将体育项目体验卡摆进卖场，以此
吸引更多客流。
“我们正尝试与工会组织、研学机构合

作，在场馆闲时组织活动，增加场馆客流
量。接下来，我们还将尝试以较低的价格对
合作机构的会员开放篮球、网球、羽毛球、攀
岩、平衡车等项目，把这些‘流量’先留下来，
再进行转化。未来，如果有会员的子女需要
进行专业的体育培训，会优先考虑这里。”周
春生说。

把客流引过来、留下来，是中安体育小
镇眼下的头等大事。“我们近期引进了一个
在北京人气较高的羽毛球馆项目，它是‘网
红＋体育项目’的运营模式，店铺布局和装
修也颇有个性。”周春生告诉记者，“引进网
红店只是吸引‘流量’的方式之一，要想把
‘流量’留下，配套也要跟上。”

目前，中安体育小镇配有餐厅、便利店
等，方便孩子们培训完后就餐。“我们正在对
接北京做美甲、美发的网红店，希望把它们
引进来，服务陪孩子过来的妈妈们。”周春生
说，中安体育小镇积累到一定“流量”，会衍
生新的商业模式，比如，他们可以为体育器
材、体育服装等品牌带货。

最近，周春生很忙。他不仅要对接合
作，还要准备新项目落地。“目前，我们有多
个项目准备落地，比如，今年上半年准备在
天津拿第2个项目，使其富有更多的体育元
素，让越来越多的人享受到体育运动的乐
趣。”他说。

新模式
线上线下融合经营

厂家90%新品在此发布

“厨房8平方米，把烤箱嵌入橱柜中，在
您的预算内，这几款烤箱都很合适。”走进位
于南开区的天津京东MALL，提案师靳强正
在与两位顾客探讨装修事宜。

去年3月开业的天津京东MALL有160
多名工作人员，像靳强这样的提案师有16
名，他们会根据顾客需求，为其提供整体家
装方案。“全屋定制的方案，通常24小时就
能出来。”据靳强介绍，每个提案师每月都会
服务40多名顾客，开单销售额超100万元。

作为京津地区首家京东MALL超级体
验店，体验成为这个商业综合体的一大特
色。美食体验区、烘焙教室、家庭游戏体验
区、电竞体验区……在这里，各类体验项目
吸引了不少顾客驻足。

在家庭游戏体验区，记者看到，几名顾
客正在游戏体验师的指导下试玩最新款游
戏。“所有进店的顾客都可以在我们的体验
区进行项目体验，有专业的游戏体验师带着
顾客玩儿。”天津京东MALL门店运营负责
人说。

据了解，不少顾客体验游戏后，会购买
相关设备。在家庭游戏体验区和电竞体验
区旁边，设有DIY（自己动手制作）装机大师
服务专区。现在，DIY装机大师板块每个月
带来的销售额达数十万元。

目前，京东MALL在全国有19家线下
店，天津京东MALL是第10家。卖场是京
东自营店，现有8大品类、200多个品牌，涵
盖手机、电脑、家居、家电等领域，货权和价
权都归京东所有，厂家的导购员也暂时归天
津京东MALL统一管理。
“我们线上线下是联通融合的。店面

摆出了4万多件商品，但售卖的产品远不
止这些。顾客在京东App里看到的商品，
即使门店没有摆出来，也可以在我们这里
购买。”天津京东MALL门店运营负责人给
记者以家电品类举例称，线下店只摆出了
2万多件商品，但实际可以卖到12万件。
比如，线上专供款冰箱，虽然线下没有摆
出，但如果顾客觉得线下店折扣合适，也可
以在线下店购买。
“与我们卖场合作的厂家，90%的新品

都在天津京东MALL发布，新品首发为卖场
带来了巨大的客流量。”据天津京东MALL
门店运营负责人介绍，根据后台数据统计，
天津京东MALL的经营效果超过预期，因
此，位于滨海新区的天津第2家京东MALL
也在加速建设中，“京东线下店除了占地3
万平方米至5万平方米的超级体验店外，还
有占地1万平方米以下的城市旗舰店。未
来，在天津部分地区，小规模的城市旗舰店
也会落地。”

探首店、观首演、逛首展……在人们的
生活中，首发经济正悄然地拉动着城市消费
增长。
为大力提振消费，中央经济工作会议特

别提出，今年要积极发展首发经济。由此，
首发经济备受业界关注。
设立首店是首发经济的重要组成部

分，但其远不止于此。新业态、新模式、新技
术……这些无一不在壮大首发经济的规
模。发展首发经济，不仅能提振消费，还能
带动相关产业，实现“链式”发展。

■ 本报记者 宁广靖 韩启 摄影 刘欣

“新新”相融


