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社区型购物中心突出属地化服务

近几年来，购物中
心的发展进入大爆发，
如今繁华商圈的购物
中心已近饱和，除很多
都市购物中心外，社区
型购物中心发展相对
成熟和集中。和都市
购物中心不同的是，社
区型购物中心有自己
属地化的消费人群和
特殊的营销策略。针
对这些消费人群，社区
型购物中心也推出自
己独特的营销活动和
服务方式。

中国的购物中心已经从一
味追求大体量、超广辐射面和高
端时尚路线，转而向区域型和社
区型购物中心演变。

更多的购物中心里，超市成
为购物中心的主力店，这也是购
物中心具有典型的社区服务和
区域性服务的主要特征。同时，
区域性购物中心也拥有和都市
购物中心不同的营销活动和服
务模式。

拒绝高客单价的品牌组合

通常，社区类购物中心不会
引进高端品牌和高客单价品牌，
商品品牌的组合相对亲民化，贴
近生活的品类占比较大，客单价
也不会过高。

凯德 MALL·翠微路商场总
经理胡泊表示，对于社区型购物
中心，消费者会欢迎一些认知度
较高客单价又不太高的品牌，比
如这里的 sixty eight女士内衣，
每件的客单价不高，商品又很漂
亮，很多年轻的女孩子都很喜
欢，购买频率也很高。因为购物
中心周边的老龄消费者占比较
多，商场引进了老字号品牌瑞蚨
祥以及国货精品店，受到老年消
费者欢迎。

首地大峡谷购物中心总经
理李刚介绍说，首地的周边客群
偏重家庭消费，儿童服装有派克
兰帝等国产品牌，还有中档消费
的户外用品品牌，这些都是针对
周边老居民和新居民的混合型
消费特点。

中国购物中心产业资讯中
心主任郭增利表示，社区型购物
中心主要消费对象是辐射周边
3-5 公里的消费者，提供一站式
的服务，满足他们在吃喝玩乐、
购物休闲、餐饮亲情沟通等方面
的需求。用大卖场来吸引客流，
随后配合餐饮、购物休闲等配套
来配合“粘客性”的营销活动，会
产生很好的聚客能力。

全方位提供便民服务

对于社区购物中心来说，其
便利性可能是都市购物中心所
不能比拟的。除了满足购物休
闲娱乐餐饮等的一系列需求外，
还会提供消费者更好的便民
服务。

胡泊表示，社区购物中心最
重要的核心是要提供给消费者
便利。“民以食为天”，首先要加
大餐饮类业态，用餐饮吸引消费
者，以家庭消费为主要突破口。
如今，凯德 MALL·翠微路的餐
饮业态占比 22%，还不够社区购
物中心应该达到的占比，今后
还会进一步加大餐饮的进驻
比例。

社区购物中心的交通工具
管理也是非常重要的便民措施，
周边很多消费者会考虑使用自
行车、摩托车作为出行工具。凯
德 MALL·翠微路就设有专门的
自行车和摩托车停放点给顾客，
还配备专门的人员管理和看护，
充分考虑到了运用各种交通工
具的顾客。

另外，对于社区购物中心的
主力店——超市来说，便利性也
必不可少。凯德 MALL·翠微路
连接地下超市和地面的坡梯设
计，方便消费者把购买的商品直
接运送到交通工具附近。胡泊
表示，社区购物中心超市的便利
性对于客流的吸引力发挥着及
其重要的作用。

同样的社区型购物中心甘
家口大厦有关负责人介绍，给会
员客户提供促销活动及各种服
务也是社区购物中心的首要之
选。针对会员的免费停车、购物
积分、购物折扣和年终大型回馈
返礼等基础活动外，还定期对会
员进行梳理，针对会员的特殊需
求提供定制式的点对点服务。
对来店的会员会开展电话预约、
一对一陪同服务、会员专场、会
员独享、免费送货等专属活动。

营销活动针对消费客层

社区购物中心的营销活动
同时也会配合销售方式来进
行。10 月期间，凯德 MALL·翠
微路举办了一系列的以“复古”
为主题的活动。十一假期，购物
满额的顾客尊享由“顶级摄影”
免费再现经典老照片一张，还可
以去“瑞蚨祥”老字号挑选合身
的服饰，到中庭搭建的老照片留
影区拍照留念，仿古相框和人物
复古造型都很有年代感。一位
来自周边社区的李大妈笑着说，

“这样的形式叫人感觉回到了美
好的年轻时代。”

胡泊表示，购物中心通过给
老年人举办这些活动，同时提供
给他们一些生活享受的空间。
商场同时还提供瑞蚨祥的下脚
料布头，经过简单包装作为赠品
送出，国货化妆品作为赠品也可
以充分叫人产生亲切和认同感。

社区型购物中心悠唐购物
中心周边拥有约 30 万年龄在
22-35 岁的都市白领。他们的
日常活动范围以工作单位为核
心，这就要求周边设施首先要能
够满足其工作日的基本需求，诸
如工作便餐、服饰消费、商务配
套，以及因工作提升产生的学习
需求等。其次还有都市白领注
重的社会关系的建立和维护。
悠唐在组织营销活动时做了全
新定位，今年开展的“爱之旅”送
度假旅游大奖的系列活动，和

“今夜下班不回家”活动，把白领
的休闲娱乐等内容打包在一起。

悠唐购物副总经理危建平
介绍说，即将推出的“悠唐首届
白领节@张小盒”活动，将成为
悠唐广场的专属招牌节日。“创
意工位大比拼”用小小工位激发
白领们的创意和想象。“愤怒的
张小盒”沿用了经典游戏的桥
段，让白领们能够来到悠唐发泄
自己的情绪，通过良性的抒发渠
道，让大家找到一种正能量。

●郭增利，中国购物中心
产业资讯中心主任

从目前的统计来看，社区
购物中心在全国的购物中心
总量中占比将近一半。社区
型购物中心是未来发展的重
点，也是未来成长潜力最好
的。从老百姓消费频率上，社
区型购物中心是日常生活离
不开的，在中国区域型、都市
型的购物中心，都已经在接近
市场饱和的状态下，从2012年
开始，更多的机会是来自社区
型的购物中心。

现在的状况是，国内的地
产商对开发项目中的社区型
购物中心的关注度不够，将来
在市场当中还会有大量的项
目投入其中，这个现象只有在
发展中的市场才会出现。然
而在国外新增的项目数量是
很少，甚至没有，众多的购物
中心都是已经开业的商业体，
如果到了那个阶段才是真正
步入到购物中心的发展状态。

购物中心的发展，从整个
行业上来讲还处于增量的阶
段。从中国的购物中心发展
中来看，购物中心的形成应该

是以少量的超区域中心，更多
一点的区域中心和多倍于前
两者的社区型购物中心组成，
这三者的占比应该是1：3或5：
15 的概念。因此在市场上应
该有大量的社区型购物中心
的存在。

在中国市场上来说，购物
中心因为地理位置和面积因
素，不可能划分非常细致，有
的区域型购物中心因为拥有
一定的面积，足以形成区域购
物中心的影响力，因此可以介
乎于次区域中心与超社区中
心中间，因此中国购物中心的
分类概念比较模糊，这也是中
国独有的分类特点。

社区型购物一定要强调
配套性功能，一种是居住区的
配套，另一种是商务区的配
套。居住区购物中心更体现
社区人民的生活，商务区购物
中心更体现商务人群的交流，
在品牌组合上分别满足这两
类购物中心人群的需求。

社区型购物是服务于属
地化消费人群的，社区购物中
心核心客群定位一旦准确以后，
就会充分发挥服务的有效性。

社区型是未来发展重点
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凯德MALL·翠微路店
在中庭搭建的老照片留影
区引来顾客争相合影。
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