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内容概要

　　《社区商业开发操盘实战解码(上下卷)》是社区商业投资开发指导的第一本案例式教科书，全书
紧抓社区商业全程操作的7大关键环节步步推演、7程核心开发模式精确解读、23个绝密实战案例分析
，是实战型社区商业操盘的最优范本。
全书分上下两卷。
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书籍目录

第一操作环节：社区商业概述一、社区商业的起源二、杜区及社区商业的概念三、社区商业的演变规
律和发展进程四、社区商业的主要特征五、社区商业的商业操作原理六、社区商业的分类及表现形式
七、制约社区商业发展的五大因素八、社区商业发展的“钱”景第二操作环节：社区商业的发展历程
及趋势一、中国社区商业的发展现状二、北京社区商业发展状况及餐饮特色发展模式三、上海社区商
业的发展现状及社区商业标准体系四、全国级示范社区评价规范(样本)五、国外社区商业的发展状况
及六点借鉴经验六、社区商业发展的十大趋势第三操作环节：社区商业的开发模式一、社区商业的开
发背景二、社区商业开发的四大问题和四大矛盾三、社区商业的四大开发策略四、社区商业投资开发
的三个阶段五、社区商业亟需由粗放式开发进入专业化运营六、社区商业的三种开发模式七、社区商
业的四种开发价值第四操作环节：社区商业的定位与策划一、社区商业定位与策划的内容二、社区商
业的市场调研三、社区商业的选址四、社区商业的经营定位五、社区商业的市场定位六、社区商业的
规模定位七、社区商业的形象定位八、社区商业的建筑规划定位九、社区商业的业态定位十、社区商
业的价格定位⋯⋯第五操作环节：社区商业的规划与设计第六操作环节：社区商业的运营模式第七操
作环节：社区商业的物业管理社区商业开发核心策略1：邻里中心的开发及运营模式社区商业开发核
心策略2：社区底商的开发及运营模式社区商业开发核心策略3：社区商业街的开发及运营模式社区商
业开发核心策略4：社区商业中心的开发及运营模式社区商业开发核心策略5：万科社区商业的开发技
巧及运营模式社区商业开发核心策略6：大盘社区商业实战操盘解码社区商业开发核心策略7：城市边
缘社区、高档社区商业开发模式
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章节摘录

　　社区商业的起源　　1882年，法国社会学家卡·滕尼斯首先提出“communlty”的概念，1938年，
费孝通将其翻译成“社区”，并对其进行了定义，即在一定区域内，由有特定生活方式并且具有成员
归属感的人群所组成的相对独立的社会共同体。
它包括五方面内容，即地域、人口、区位、结构和社会心理。
　　20世纪80年代末90年代初，国内城市不断发展，区域范围不断扩大，市级商业中心距离一些新兴
的居住社区越来越远。
于是，一些零散的、以满足社区居民日常生活必需品消费为目的的由底层住宅改造的底商应运而生，
这些底商的档次都较低，随着数量的不断增加，狭义上的社区商业初步形成。
　　到了20世纪末期，国内的社区商业得到了迅猛发展，尤其是进入2l世纪后的几年，伴随着全国范
围内房地产市场上掀起的住宅郊区化的热潮，社区商业已经成型。
　　回首整个社区商业的起源，我们发现，四个因素促进了整个社区商业在中国的蓬勃发展。
　　1.城市郊区化是社区商业发展的“催化剂”　　社区商业最早于20世纪50年代在美国出现，随后
在英国、法国、日本和新加坡等国也获得了一定的发展，并日益成熟。
当时由于家庭汽车的普及，在城郊新建了发达的高速公路，使得城市居民大量向郊区迁移，由此产生
了专门为郊区新建居住区的居民服务的社区商业。
60年代，英国、法国和日本等国家由于居民住宅的郊区化而出现社区商业。
70年代，新加坡的社区商业也开始大规模发展起来。
2.旧城改造为社区商业发展“推波助澜”　　随着旧城区改造的实施，居民逐渐向城市边缘及郊区搬
迁。
目前，我国北京、上海、大连等大城市开始出现“城市空心化”的端倪。
　　同时，城市中心大中型商业设施出现阶段性相对饱和，城市中心商业网点过多，城市郊区、新开
发区、。
工业园区、新居民区商业网点过少的“里重外轻”现象。
　　我们知道，城市面积扩大后，任何一个新建社区都需要相应的商业配套。
如果几个社区连在一起，就需要一个功能完善的商业中心，来满足不同社区聚集的特征不同、文化背
景不同、消费倾向和消费品味不同的居民的需求，所有这些意味着社区消费蕴含着多元化、主题化和
个性化的色彩。
社区商业发展的立足点正是全面迎合社区消费色彩，满足社区居民的消费需要。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<社区商业开发操盘实战解码（上下�>>

编辑推荐

　　《社区商业开发操盘实战解码》是社区商业投资开发指导的第一本案例式教科书。
全书紧抓社区商业全程操作的7大关键环节步步推演、7种核心开发模式精确解读、23个绝密实战案例
深入分析，是实战型社区商业操盘的最优范本。
全书分为上下两卷。
　　上卷宏观阐述社区商业操盘的知识体系架构，从定位与策划、规划设计、运营管理、物业管理的
各个环节入手，点出每个环节操盘的核心要点，并附有各个环节的实操案例。
上卷对整个社区商业操盘的理论体系进行了清晰的梳理。
　　下卷以社区商业市场最真实的23个实战案例展开剖析，总结了7种核心开发策略：邻里中心开发策
略、底商开发策略、社区商业街开发策略、社区商业中心开发策略、大盘社区商业开发策略、边缘社
区高档社区商业开发策略、万科社区商业开发策略。
　　第一条：“5.10.15，是衡量社区商业的基本指标。
它的服务人口一般在5方人以下，服务半径一般在2公里以内。
居民步行5分钟可到达便利店，步行10分钟可到达超市和餐饮店，骑车1 5分钟可到达购物中心。
　　第二条：“4.3.3”是社区商业经营结构最佳的结构。
一般按照购物40％、餐饮30％和其他服务30％的比例进行设置。
　　第三条：社区商业的规模，没有绝对法则。
你不能说SOHO的商业配比10％偏高，你也不能说碧桂园的1％比例偏低。
社区规模和位置很大程度上决定着商业量的配置，所以我们说只有合适与不合适之分。
如果按照商务部（新建社区）的标准，我们可以采用两个指标，一个是大型社区人均商业面积0.9％，
中型社区人均商业面积0.7％；另一个是商业面积配比5％一8％o　　第四条：杜区商业具有复合的业
态形式。
多种业态布局组合搭配保持社区商业的特色是目前开发商积极探索的模式。
一般包括社区多组团商业街多组团布局模式、社区大围合商业街大围合布局模式、社区组团与商业组
团分别集中布局模式。
　　第五条：分期开发的大盘需要掌握集中商业与分散商业的配置技巧。
一般来说，集中商业应该设置在居民步行不超过500米或步行5－8分钟即可到达的半径范围内。
集中商业与分散商业的合理配比为80％：20％。
　　第六条：招商是商业物业营销铺推广链条中重要、附加值最高的环节。
招商分为主力店、次主力店、独立精品店和特色店四个部分。
主力店的招商需要与商铺销售与主力店租金优惠方面找到平衡点。
次主力店和连锁精品店要注意商业布局搭配和业态总量控制。
　　第七条：杜区商业鞠业开发后运蕾的四种典型横式　　第八条：邻重中心的核心竟争力是集约化
和集中化。
它是集合多种复合设施于一体的综合性生活服务系统。
　　第九条：废商也能挣钱。
庶商一般为住宅投资回报的2-3倍。
北京中关村的“左岸工社”以668万元的价 格拍卖出了一套105平方米的底商，而建外SOHO也以每平
方米近3万元的单价拍出一套底商。
这都说明，好的底商的投资回报甚至不逊于写字楼。
　　第十条：大型社区商业一般都以大型超市为主力店。
同时为了考虑业主消费的便利，采用多组团式模式开发，集中商业、底商和商业街等多种模式综合运
用。
　　第十一条：高档社区的商业开发以服从于住宅需要为基本原则。
所以社区商业的开发要适量，以不破坏社区舒适度为基本前提。
　　第十二条：坚持个性刨新是社区商业成功的法宝。
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万科的社区商业时而造街，时而回归实用以底商形式出现，时而打文化牌。
从这些项目的操盘手法上看，开发模式飘忽不定缺乏套路，而实际上，这正是万科坚持个性创新的结
果。
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