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成都万科旗下首个第五食堂关门

社区商业怎样成功突围？
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个月前的
"

月
#"

日" 万科海悦汇城发布公

告"旗下运营的第五食堂因业务调整"于
"

月
$%

日

停止营业# 曾作为万科$五菜一汤%的第五食堂是万

科社区商业战略里的重要标配"开业不到
$

年时间

就草草关门"社区商业如何运作再次引发思考& 与

此同时"近年来包括万科'恒大'龙湖'世茂'花样年

等开发商纷纷布局社区商业"与电商们
&'

"希望在

这片蓝海中有所收获#

万科海悦汇城业主王女士表
示，第五食堂刚开业时，周边配套还
没起来，生意挺好。但去年下半年开
始，小区楼下多了不少卖蔬果的超
市和餐饮小铺，有些人就不再愿意
去第五食堂吃，生意随之变淡。“像
我这样饭量的人，如果一荤一素加
碗米饭差不多要16元，这个价格
在海悦汇城周边并没有太大竞争
力，真心希望第五食堂能让业主感
受到更多的实惠。”
“第五食堂可以算是叫好不叫

座！”这是业主的评语中被一再提及
的观点。业主王先生说，万科对菜品
要求很高，加上就餐环境，成本相对
高些。酒香也怕巷子深，第五食堂很
少会做活动，加上小区入住率仅有
一半左右，经营自然不太好。
有人调查了十个分别位于成都

东、南、西、北门的社区发现，西门、
南门最早一批交房已 7、8年的社
区的社区商业发展现状都比较好，
满铺率以及业态的丰富性都较高。
比如鹭岛国际社区、优品道、翡翠城
等社区商业发展都较为成熟。除了
传统的餐饮、理发、美容等便民商业
外，中型的生鲜超市、连锁型幼儿辅
导机构、儿童游乐区、金融保险超市
等新一类的社区商业业态也迅速成
长，并以良好的口碑赢得市场。
与此形成对比的是位置较远的

一些新建楼盘，一方面受到入住人
口的影响，另一方面由于缺乏统一
的规划，经营业态过于单一和重复，
品牌性商家的缺乏导致整个社区商
业陷入较困难的发展局面。
譬如尽管提出以社区商业突围

的金科，其第一个在成都真正落地
的商业项目金科天籁城9月30日
正式开街后，人气方面难有突围，许

多店铺门口都贴着“店铺转让”的广
告。
站在社区商业十字路口的开发

商们该何去何从？
近2年时间，社区商业逐渐成

为成都商业供应的主角，据不完全
统计，2014年，成都社区商业的销
售金额占全部商业地产销售金额的
50%以上。一些大盘和品牌开发商

把社区商业摆放到重要的位置，蓝
光、华润、万科、蓝润、首创等品牌开
发商纷纷加入其中。例如华润·二十
城推出“万象润街”，蓝光推出社区
商业计划，红街、耍街陆续登场。
社区商业如此火热，成为各开

发商追捧的香饽饽，RET睿意德高
级总监孙强认为，原因主要是市场
空间的缩小和土地放量的双重因素
影响。他表示：“随着大型商业供应
增多，大型商业的操作难度高；而体
量相对更小的社区型商业，似乎更
具备可操作空间和更低的市场风
险。另外，土地市场供应中，小体量
商业地块持续推出，社区商业供应
也随之上升。”
戴德梁行成都商业地产部高级

助理董事张扬认为，社区商业在欧
洲等发达国家占整个商业总额的
60%-70%，目前中国是低于30%
的。另一方面社区商业的产品线逐
渐成熟，例如万科“五彩一汤”、花样
年“彩生活”等都形成了一系列自己
的品牌。
在成都翡翠城调查时发现，星

巴克、汉堡王等连锁餐饮品牌已经

进入社区，并成为社区重要的主力
店。除此之外，几乎所有餐饮、副食、
生鲜店都推出了外送服务，并与京
东到家、饿了么等电商合作提供外
送服务。
未来，社区商业的互联网化会

更为强烈，随着各种社区O2O应
用的不断涌现，解决了商品到家“最
后一公里”的问题，并且提高了消费
的便利性，像上门打扫清洁、按摩、
上门厨师烹饪等服务性业态会更加
多。孙强认为，未来社区商业的发展
方向就是将社区商业作为整个社区
的中心地位（区域），原有仅仅以商
业为主的空间结构将被打破，更多
城市公共空间将加入其中，比如公
园、运动场所、休息区。与互联网相
互融合的线上、线下平台将被社区
商业的每个商户所应用，服务性的
商业业态比例会不断加重。
面对社区商业供应的大量涌

入，以及市场对社区商业的一片看
好的现状，对于投资者而言，能否投
资社区商业，如何投资社区商业成
为最为重要的问题。
社区商业通常体量较小，总价

不高，对于许多中小型投资者来说
可以承受，并且社区周边存在大量
的居住客群，客流方面相对稳定。但
不同区域、不同社区拥有不同的属
性，也并不是所有社区商业都值得
投资。投资社区商业，仍需考虑投资
回报率，需考虑项目及周边商业供
需情况、入住情况、入住客户的消费
能力、开发商的品牌、操盘策略及后
期运营等。
对于开发商而言，如何打造、运

营好社区商业更是一件头等大事。
如今市场上大多数的社区商业多以
销售为主，销售与租赁存在失衡。孙
强认为，在社区商业销售前期，制定
详尽的租售策略，并以租赁为指导
思想，带动销售和后期经营。在解决
租赁问题时，可采用带租约销售、自
营品牌等方式，引入优质品牌。并且
开发商应准备备后期运营团队，只
有统一的运营，才能确保后期项目
经营的持续性。
面对众多开发商选择以社区商

业突围，张扬认为开发商应根据自
有的优势和资源来运营、发展社区
商业，例如万科统一招商运营，龙湖
社区商业偏重于家庭里的老人、小
孩等；同时建议做新型互联网社区
物业服务。除此之外，开发商引入主
力店，对社区商业的快速成熟有极
其重要的作用。 宗合图
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