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每个商业项目都有自己独特的消费每个商业项目都有自己独特的消费理由理由

副中心商圈解锁差异化新赛道副中心商圈解锁差异化新赛道
本报记者本报记者 曲经纬曲经纬

近年来近年来，，北京城市副中心商业业态持续迭代升级北京城市副中心商业业态持续迭代升级，，商圈格局不断优化商圈格局不断优化。。告别同告别同
质化促销质化促销、、单一购物的传统模式单一购物的传统模式，，走出了多元化走出了多元化、、差异化的高质量发展之路差异化的高质量发展之路。。刚刚过去刚刚过去

的暑期的暑期，，副中心的各大商圈更迎来如织客流副中心的各大商圈更迎来如织客流。。吃冰节吃冰节、、嘉年华嘉年华、、啤酒花园啤酒花园、、快闪……快闪……
通州区持续推出促消费系列活动通州区持续推出促消费系列活动，，叠加叠加““一张票根一张票根，，玩转副中心玩转副中心””，，各具特色的精彩商各具特色的精彩商

圈圈，，成为京津冀暑期出游热门首选成为京津冀暑期出游热门首选。。

以情绪价值构筑商业引力

文旅联动盘活客流：
票根经济带动微度假消费

上周末，年轻女孩王静“陷”在副中心的商圈里走不
动了。“我看了超美的运河水景诗乐演出，攥着这张船
票，免费兑换了奶茶、买了黄金、健了身，还美了容！”小
小的票根，把游玩、逛街一站式配齐。

这便是暑假副中心推出的“票根经济”玩法。副中
心抓住“大运河”这个文化 IP，联动游船、北京艺术中心、
环球影城、北京大运河博物馆等一众热门地标，升级推
出“超级周末”活动。依托这一消费热潮，首开通州万象
汇迭代票根经济2.0暑期特别计划，以一张小小票根为流
量纽带，接住了这波客流。

万象汇本次票根福利玩法多元，王静体验了一把超
高性价比：手持大运河游船票根，她在万象汇一层服务
台扫码免费领到一杯霸王茶姬饮品；在周大生购买黄金
吊坠每克减了85元；火爆的霏跃健身周卡直降379元，仅
花9块9体验了器械还有精品操课；到商场高端美业思妍
丽，凭票根 3.8折享受基础美容护理项目；在福万越南餐
厅打折用餐，省下的餐费她到潮流店里买了个玩偶带回
家……这次活动中，华为数码、网红冰淇淋、文创潮玩等
80多个商家参与。

“欢迎大家薅羊毛。”首开通州万象汇相关负责人笑
着说，“我们打造票根经济2.0，核心就是跳出传统商场单
一促销模式，用副中心文旅资源的吸引力，把景区客流
变成城市消费客流。”

从潮流地标到邻里会客厅：
商圈转型深耕社区家庭消费

每逢周末、节假日，家住新华街道的宝妈李雯，都会
带着7岁女儿打卡北投爱琴海购物公园。从沉浸式亲子
闯关营、儿童舞台剧首秀，到趣味科普体验、主题 IP 互
动，丰富的线下场景让亲子陪伴不只是逛街。“这商场更
像邻里会客厅。”李雯说，这里温暖、接地气的社区氛围
很受家人欢迎。

普通家庭消费体验的迭代升级，背后是北投爱琴海
一场清晰的战略转型。作为 2021年落地副中心的重磅
商业综合体，项目开业之初定位“北京东部新生活探索
中心”，凭借8.3万平方米的体量、180余个品牌、超50%区
域首店及室内篮球场等特色空间，成为副中心炙手可热
的潮流首店地标，主打年轻潮流、全域打卡的流量型商
业模式。

短短数年，副中心商业格局迎来深度重构：整体构
建 9 大商圈格局，包含 3 个城市级商圈与 6 个地区级商
圈。从运营现状看，环球影城、北苑、九棵树、东夏园枢
纽等构成全区主力商圈，承载区域主力客流与消费功
能。截至 2025年底，全区 3万平方米以上重点大型商业
设施共6个，总建筑面积近143万平方米；与此同时，区域
商业载体持续扩容，现有重点在建大型商业设施4个，总
建筑面积约 102 万平方米，分别为运河壹号、珠江合生
汇、万盛荟、宋庄首开LONG街。市场结构性矛盾凸显：
高端综合体扎堆追逐网红潮流，适配全龄家庭、主打邻
里温情、深耕日常刚需的品质社区商业出现明显断层。

洞察市场空白，让北投爱琴海跳脱出圈，完成从“潮
流首店收割机”到“副中心邻里欢聚场”的定位校准。
2025年 6月起，项目全面重构品牌矩阵，转向亲子成长、
家庭生活、运动休闲刚需业态。引入泰兰尼斯、英孚教
育、万国击剑、丽家宝贝、源氏木语等品牌，补齐区域家
庭消费短板。

“商业的本质是服务人，副中心需要扎根邻里、适配
日常、温暖走心的社区公共空间。”爱琴海项目总经理刘
昊说，此次转型核心是深耕邻里需求、沉淀长效用户的
体验式经营。

实际效果可以用一系列高频活动证明：元旦期间以
“童趣游园会”拉开序幕——通州首秀《冰雪王国总动
员》舞台剧，联动场内品牌 PINKEGAME 举办马里奥赛
车杯，为店铺精准引流；联合知名 IP“巧虎”吸引数百组
家庭到场。六一期间自创亲子 IP“活力闯关营PK赛”，
把巨型扭蛋机、真人娃娃机、篮球夹夹乐等互动游戏分
布各层空间，商场变身“亲子游乐园”，同比上年度六一
期间客流提升12%，其中单日客流最高近5万人次，创儿
童节单日客流历史新高。

街商联动错位发展：
多商圈走出差异化增长路

副中心商圈深度联动属地街道，把社区文化、民生服务、
特色业态搬进商场，错位发力，汇聚客流、沉淀消费。

远洋乐堤港与新华街道深耕银发经济，商场不只服务于
年轻人。去年12月，“乐暖冬日·健康新华”公益健康节在远
洋乐堤港启幕，三甲医院专家在此开展免费义诊、中医养生
体验、八段锦教学、中药香囊DIY、健康微讲堂等多元板块，
贴合中老年群体日常需求。此后，双方持续合作，于今年 3
月22日推出“春分养生局”，5月24日又举办“夏日养生局”，
并结合节气在每个季度开展系列健康主题活动，将健康服务
常态化嵌入商圈。

今年年初，“河畔音乐会”成为年度银发经济破圈亮点。
北京民族乐团艺术家演绎《百鸟朝凤》《赛马》等经典曲目，悠
扬民乐在商场中庭响起，吸引大量中老年市民驻足聆听，直
夸：“现在的商圈越来越懂老年人了！”

精准的银发客群运营，实现了口碑与业绩双丰收。数据
显示，河畔音乐会当日，商场客流环比上涨 124%、销售额环
比增长 103%，中老年客群贡献超 60%客流，有效带动家庭消
费。这一系列举措背后，是远洋乐堤港对全客层需求的洞
察：年轻人追求潮流活力，老年人需要温情陪伴与文化滋养，
让商业空间既能拥抱年轻潮流，也能温暖银发晚年。

依托成熟社区基底与流量优势，通州万达广场即将落地
“苑里YuanLife”市集，补齐商圈传统业态短板。市集业态涵
盖咖啡烘焙、特色小吃、文创手作、青年潮玩、亲子互动、京郊
农品等，搭配舞台演艺、集章打卡、主题快闪等互动内容，丰
富市民选择。

“传统商圈依赖固定商户、品牌促销，消费场景十分固
化。街道与商圈联动，能把社区人流、属地资源、街头活力持
续导入商场。”总经理贺福龙说。市集为期三个月，采用街道
统筹、商圈配合、品牌招商、商户参与模式，既短期聚拢人气、
拉长游客停留时长、带动场内外消费转化，也为小众主理人、
新晋品牌、在地商户提供零门槛试水展示平台。

精细运营沉淀客群：
公私域联动激发商圈长效活力

跳出传统商场促销获客的浅层模式，副中心各大商圈
深耕私域精细化运营，以社群服务、主题活动、圈层运营沉
淀忠实客群，让商业空间持续产生内容价值，激活长效消费
活力。

一针一线缝制棉麻小配饰，还能了解棉花生长、加工的
完整历程……“棉花的一生”自然科普公益研学活动近日走
进首开通州万象汇，让不少亲子家庭度过了治愈又充实的
周末时光。本次暑期上线的自然科普研学活动，分实物展
示、趣味讲解、手工互动等多种形式，让孩子们走出书本、亲
近自然，在实践中感悟劳动价值。“孩子学到了植物的科普
知识，又亲手做了小围巾，既丰富了假期生活，又收获了成
长，离家还近，很方便。”家长唐女士很满意这次活动。“手工
环节能锻炼孩子的思考和动手能力，沉浸式体验比书本学
习更有意义。”小象俱乐部课程老师徐婉如非常看好“商
圈+公益研学”的融合模式。

除亲子社群外，万象汇精准覆盖年轻圈层，持续落地潮流
活动。暑期以来，商场七层穹顶空间随舞造星计划、偶像零距
离潮流展演火热开演，吸引大批年轻舞蹈爱好者齐聚于此。
赛事主理人刘鑫睿表示，希望依托“超级周末”IP，打造更具影
响力的潮流活动。系列潮流活动，稳稳黏合住年轻客群。

常态化的圈层活动，持续夯实商圈人气与业绩，上半
年，万象汇客流超 550万人次、零售额 6.5亿元，持续辐射北
三县区域，成为京津冀协同消费的重要商业引擎。

通州领展同样发力私域精细化运营，于今年 6月正式
搭建自有社群文化 IP“Linko 灵可”，搭

建邻里式服务社群。区别于传统
商场简单的福利促销社群，该

IP 主打生活化服务与全龄
互动，新增各类趣味社群
活动，拉近商圈与周边居
民的距离，沉淀稳定私域
客群。

场景重构体验升级：
微度假模式重塑消费格局

在很多人的印象里，逛商场就是
买菜购物、吃饭遛弯。但在副中心的湾
里，消费方式彻底反过来：大家不是为了买
东西而来，而是专门来放松度假、带娃游玩，顺
路挑些心仪好物。这种全新的休闲方式，让这里
成为京津冀家庭周末出游的新晋热门目的地。

暑假，市民万先生一家把两天休闲时光，全部留
给了湾里。上午，孩子一头扎进热闹的RC文化节现
场，在专业赛道上操控遥控车竞速奔跑，沉浸在模型运动
的快乐中。玩累了就走进中国国家地理探索中心“科学大
冒险”，解锁新奇知识。午后，一家人漫步开放式街区，逛逛
文创小摊、打卡特色景观。傍晚享受特色美食，坐等夜景灯光
亮起。不用赶路，玩尽兴后直接住进园区的诺岚酒店，轻松度过
完整周末。“湾里氛围松弛，大人放松、孩子尽兴，不知不觉两天一
夜就过去了。”万先生说。

这份松弛感得益于这里的空间布局。不同于封闭式室内商场，
湾里近一半的空间，都用来做体验活动、户外休闲、潮流赛事和特色
市集。汤泉、夜间演艺、特色住宿联动，RC潮流文化节、吃冰节，持
续带来新鲜内容，有趣的体验留住了客流，带动了消费。游客从短暂
逛街，变成全天、隔日的轻松微度假。截至 7月底，湾里接待游客超
1300万人次，约30%客流来自京津冀周边城市。

不过万先生也提到周末客流大，餐饮一位难求的情况。这正是
引力型商业体普遍面临的潮汐客流难题：平日客流平缓，周末、节假
日瞬间客流大，消费配套短时承压倍增。接下来，该补何种业态、布
局在哪些区位，还需解开一套复杂的空间与业态配比难题。

副中心各大商圈各辟赛道，在实践
中完成一场商业逻辑的迭代：云消费时
代，购物中心已经进入从“购物”到“生活”
的根本性转型。

中国商业联合会专家委员会委员、
北京商业经济学会常务副会长赖阳表示，
如今消费者走进实体商业，早已不是刚需
采购，而是追求线上无法替代的体验、社
交、休闲娱乐和生活方式。

“如今的线下消费，很多属于随机、
随意、随性的发现式消费，和过去‘货比三
家买一件羽绒服’的目标式购物完全不
同。不少年轻人逛街，不是提前列好购物
清单，而是逛着逛着撞见限量周边、新奇
文创、有意思的IP联名款，一眼心动果断
下手。还有人热衷于做第一批探店打卡
的人，‘我昨天已经打卡体验完了，你们还
不知道？’在社群分享中获得潮流身份认
同。这种为新鲜感、社交获得感买单的行
为，恰恰是实体商业独有的魅力，单纯价
格折扣的吸引力正在持续弱化。”

在赖阳看来，首店能够带来商品的
新鲜度和稀缺性，特色餐饮、亲子、运动、
文化娱乐项目创造目的性消费，购物中心
真正的竞争力，正在从商品经营能力转向
消费吸引力和新的生活方式创造能力。

“副中心重要的变化，是不同商业项
目开始形成自己独有的消费理由。”赖阳

说，商业供给越是密集，错位发展就越关
键，如果赛道趋同，新增商业供给只会分
流区域内现有的客流。围绕家庭消费、
年轻消费、银发消费、兴趣消费打造差异
化的生活方式与消费场景，才能把同一
个区域内的商业竞争，转化为多元消费
需求的协同开发，搭建层次更加丰富的商
业生态。

依托大运河、环球影城、三大文化设
施，副中心拥有得天独厚的文旅客流优
势。“文旅资源会持续输送海量观光、演
艺、休闲人群，商业的核心任务，就是承
接、转化这些流量。”赖阳解读，“票根不是
简单的营销福利，而是打通文旅场景与商
业消费的纽带，把跨场景客流联系起来，
拉长游客停留时长，把瞬时文旅热度，沉
淀为稳定持久的商圈商业引力。”在他看
来，消费内容越丰富、体验目的性越强，商
业辐射半径就越大。外埠客流的持续涌
入，也标志着副中心正式实现从本地“消
费输出型”，向京津冀“消费吸纳型”的关
键转变。

针对引力型商业节假日客流集中、
排队等体验情况，赖阳建议，引力型商圈
要优化业态结构，均衡布局网红特色业态
与便民简餐、高频刚需配套，拉开消费层
级、分散客流压力，以此接住大客流、留住
好口碑。

专家
点评


