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养养铺铺急急功功近近利利又又遇遇互互联联网网抢抢食食
业内人士分析，时尚、主题、体验式商业将成为未来主流

商铺“娇贵”

多数人不愿“贱”养

“开发商向投资者推销投
资商铺的时候总是讲回报，但
从不说风险。”济南哈考特不动
产经纪有限公司青后店经理朱
乐亮告诉记者，一些地段比较
好的商铺售价都比较高，3万
元以上很正常，很多地产商怕
购买者担心无法收回投入，就
承诺3至5年内由开发商包租，
按照一定比例进行返祖。

朱乐亮说，这其实是开发
商的一个销售策略，实际上是
将这部分返还的房租加在了商
铺的售价中。“原本2万元/平方
米的商铺，卖给你5万元/平方
米，三五年后开发商不管了，最
后赚钱的肯定是开发商。”

记者了解到，有一位商户
买了3年前开元广场一个60多
平米的商铺，买的时候4万多
一平米，现在每年的返租才 9
万元，这个商铺的产权已经过
去快20年，还剩20年左右的产
权，根本回不了本。

“商铺的产权一般40年，每
个投资者都只有自己的心理价
位，每个月租金多少能收回收
益都是明摆着的事儿。”朱乐亮
说，现在不少商铺的产权归个
人所有，个人报价相对较乱，通
常是相邻几家商铺的房主商量
着报一个价格，商铺房东要价

每平每天10元就是10元，根本
不考虑市场价格。“商铺房东在
报租价的时候，不会考虑商圈
的发展。”朱乐亮说，投资商铺
的人有一定的经济实力，多数
人都不愿意降价用自己的钱来
培养商圈。

互联网冲击实体店

同行冤家成了合租人

不愿养，再遇上外部冲击，
商铺变“伤”铺是早晚的事。“商
业地产进入低潮，公认的原因
之一就是飞速发展的电商对传
统商业的冲击，网购让广大消
费者的商业行为逐渐脱离店铺
和实体。”朱乐亮说，现在小区
附近的小商圈都已经比较成
熟，市民就近或者在网上完成
了消费，实体店生意难做，商铺
自然难租，出现商铺空置自然
是正常的现象。

“对于淘宝街等主打女式
服装等商场来说，电商的冲击
无疑是最大的，使得大量商铺
失去了价格和款式多样的优
势，人们的消费习惯也在逐渐
被改变，越来越多的摊主正在
考虑退出这一市场。”分析人士
说。

6平米的地方，能开出两家
手机店？在济南泉城路的百货
大楼一楼，两家手机店每家一
个1 . 5米的柜台上摆满了手机，
柜台里面也就只能放下一个椅

子，人稍微胖点，就转不开身。
“租金这么贵，就是给别人挣房
租的。”其中一家店主屠芳芳
说。6平米的面积，年租金要6万
元，无奈之下，屠芳芳只能和同
样做手机生意的王先生合伙租
下了这个店面。屠芳芳说，百货
大楼一楼的大多数手机店都是
像他们这样合伙经营的，按照
她的说法，现在的手机行业越
来越难做了，网店的冲击以及
手机官网的饥饿低价营销，再
加上实体店面租金持续涨价、
手机店数量的大量膨胀，最近
几年的利润一直缩水。

“2014年全年市场都不太
好，商铺的价格比2013年要低，
商铺转让也比较频繁。”百居安
房地产有限公司的销售经理刘
先生告诉记者，2014年济南的
商铺价格总体趋势是相对平
稳、稳中有降、降幅不大。

由于地理位置、入住率、人
流量等原因的影响，济南各区
域的商铺降价幅度各不相同，
2014年4月到9月期间，济南的
商铺价格下降相对明显，平均
降幅约每平方米400元，9月至
今价格则相对稳定，每平米价
格降了约100元。“地理位置优
越的商铺价格还能扛得住，而
地理位置差的商铺价格则很容
易‘烂掉’，例如小区周边的商
铺，没有入住率的住区商铺价
值不好，这样的商铺跌价达到
每平方米500元以上。”刘经理

告诉记者。

一站式购物商场

成主流

分析人士认为，由于济南
商业地产市场趋于饱和，加上
经济下行的压力，商业地产的
价格难以维持高位，投资者购
买的商铺出现了价值回落的风
险，在这种情况下，有投资者对
商铺的长期受益表示了一定程
度的担忧，部分投资者决定将
商铺出手回笼资金；而对于房
地产开发商来说，他们不得不
在长期收益和资金链安全之间
进行权衡，以悦动城为例，一半
的面积由开发商自持，另一半
则对外销售19年的使用权。

“恒隆、世茂挤在一起，肯
定不会出现两家一样好的情
况，而是一家过得好，一家过得
不好，济南的人口就这么多，还
在不断被城市其他区域的商
圈分流，最后肯定是大家过得
一样不好。”地产界资深人士
刘先生分析。传统百货作为济
南发展最为悠久的商业，是目
前济南最主要的商业业态，发
展水平较缓慢，急需进一步提
升；随着恒隆、万达等入市，
一站式购物商场成为主流，时
尚、主题、体验式商业将成为未
来主流，不过小规模商业形式，
主题化、特色化的突破空间有
限。

实体商铺空置率提高
租金下降，实体商铺的投资
价值是否会由此打上问号？
一铺养三代的传奇还能延
续吗?在新常态下，商铺的
突围之路又在哪里？

本报记者 李虎 徐瀚云
实习生 李海博 邹晓燕

王敏儿

为了应对高房租，济南
一商场，两同行合租一块6平米
的商铺。

记者 徐瀚云 摄

2014年过去的“双十一购物
节”，实体百货在“抵挡”了数年之
后，终于洞开大门，与电商合作共
享这场消费盛宴。北京、上海、广州
等33个城市的银泰商业、王府井百
货、大悦城、广百百货等28家百货
集团的317家门店，先后宣布与天
猫合作参与“双十一购物节”，掀起
了大规模O2O(线上线下)融合潮。

11月11日当天，只要消费者
走进参加此次“双十一”活动的商
场，进入手机淘宝点击“发现”后

“摇一摇”，就可直接进入活动页
面，参与“双十一”抢红包、抽奖、秒
杀等活动，并可在逛商场购物结算
时直接使用。

28家百货集团

成“双十一试衣间”

房屋租金居高不下，还连年
上涨，而吸引人气的手段也很贫
乏，商户只能绞尽脑汁创新经营
方式，开源节流。

两个月前，小何夫妇在济南
诚基中心租了一套门面房，却连
块招牌都没有挂。“店里几乎都是
外送的生意，如果挂了招牌，还得
有人看店，我俩都在外边送餐，真
顾不过来。”小何说，店里卖烤肉拌
饭、手抓饼、奶茶之类的快餐。目
前，小何每天能有七八十单的生
意，每单27元起送。他们连小广告
都没有发，而是在一款外卖APP

上接单，需要给APP一些费用。
在济南市窑头路的一家米粉

店，二十几平米的店面不足以维
持日常营收，房租的压力让店主
只好学着从互联网上下工夫，先
是开微信，黏住顾客，并联合网站
做团购，同时不断开发外卖，通过
电话和网上下订，店主小两口从
最初一天外送十几单，到现在外
送几十上百单，营业额跟着噌噌
涨，倒也让店铺风生水起，让一旁
卖把子肉的都看着眼馋。

做团购黏用户

外卖量猛增几倍

突围之路
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