
选址和招商转风向

当消费者去商场从为了逛到为
了吃，便意味着消费模式正在发生变
化。 今年8月，“逛商场真的变成只逛
了”等相关话题登上热搜。根据腾讯
谷雨相关数据显示，年轻消费者逛商
场的目的中， 饮食类占比最高达到
37.6%，纯逛类达22.6%。

随着种种迹象，商场内的餐饮板
块近年来也开始发生变化。最初餐饮
只占据商场的地下边缘位置或是顶
层的位置,如今从地下一层开始到顶
层,几乎每层都有餐饮的存在,甚至
B1、B2成了香饽饽。不过，疫情后无论
是餐饮商户还是商场，在原址和招商
上都发生了变化，有的餐饮将注意力
放在了社区场景，有的餐饮却是在商
场内跑马圈地。

一位餐饮从业者告诉北京商报
记者，目前很多优质的店铺或者项目
空闲，给予基础比较好的餐饮企业一
些入驻机会。不过，目前餐饮企业对
于项目评估的要求、 回报率更加关
注， 会根据自身情况和定位进行选
择。的确，可以看到的是，过去小而
美的社区店成为大众餐饮主要进军
的场地，而网红、连锁甚至高端餐饮
一般都进驻商圈， 而现在品牌开始
根据门店不同定位，通过多元店型遍
地开花。

北京朝阳合生汇相关负责人也
表示， 目前在餐饮招商上主要会考虑

品牌知名度及创新度、 社交属性以及
口碑度和服务这几方面。 更进一步来
看，像21区BLOCK会主要放在不同国
家美食以及国内菜系优质美食， 提升
餐饮业态丰富度； 引入米其林&黑珍
珠等高端商务餐厅， 服务不同喜好的
客群； 引入中国特色菜/网红餐厅，丰
富楼层餐饮品类，拓宽客群；引入高端
粤菜商务餐厅， 给注重餐饮环境品质
的消费者更多选择。

同样， 中粮·祥云小镇相关负责
人也表示，根据市场需求变化，中粮·
祥云小镇的餐饮招商也开始聚焦于
坚持引入高品质餐饮店铺，如当前正
在筹开的提督、 清水亭湖北菜等；其
次是积极拥抱市场变化，引入更受年
轻客群青睐的网红餐饮，例如已经入
驻的曾三仙米线、弓二居酒屋等。

国内咨询机构Co-Found智库研
究负责人张新原表示，餐饮选址和商
场招商之间的变化是市场调整和消
费者需求变化的必然结果。随着互联
网和物流的发展，餐饮业逐渐从线下
单一渠道向线上线下融合转变，选址
不再仅仅局限于商场，社区、办公区、
步行街等多元化场景也成为餐饮品
牌的选择。同时，商场也在调整招商
策略，更加注重餐饮品牌的特色和差
异化，以吸引更多消费者。这种变化
有利于推动餐饮业和商场的发展，为
消费者提供更多元化的餐饮体验。

匹配度大于好位置

自疫情之后，一直有两种现象出
现，一种是餐饮出逃商圈，另一种是
餐饮入驻商圈， 是进是退成了难题。
实际上，两者并无对错之分，而是无
论餐饮企业还是商场，它们都在选择
合适的对方。

从当前餐饮品牌选址可以看出，
如今无论是进驻商场还是聚焦社区，
企业会根据自身定位，选择平衡位置
与收益风险的合适位置。上述餐饮从
业者表示， 如今在开店谨慎的情况
下，大家更看重房租、人工的成本和
回报率。 无论是街边店还是商场店，
主要还是取决于自身情况，只有合适
才是关键。

IPG中国首席经济学家柏文喜表
示，餐饮在选址上是逃出商场还是入
驻商场应该根据具体情况而定。如果
餐饮品牌的目标客户主要是年轻人
或商务人士，那么入驻商场可能更合
适，因为商场能够提供更好的环境和
更大的客流量。但如果餐饮品牌的目
标客户主要是社区居民或家庭客户，
那么逃出商场可能更合适，因为社区
居民更注重价格和便利性，而逃出商
场可以降低租金和运营成本，提供更
优惠的价格和更好的服务。

对于商圈而言，餐饮业态的加持
能够与其他业态融合在一起，通过餐

饮带来的热度，为购物中心增加客流
和停留时间，随之带动其他业态的业
绩。但如何让其餐饮板块具有吸引力
才是关键。柏文喜表示，要选择适合
自己商场定位的餐饮品牌，比如商场
的主要客户群体是年轻人还是家庭
客户， 是追求品质还是追求价格实
惠；要注重餐饮品牌的品质和卫生状
况，确保提供安全、健康、美味的食
品；要合理规划餐饮板块的布局和位
置，让消费者能够方便地找到自己想
要的餐饮品牌。

新的消费趋势给餐饮企业和商
场都带来了机遇和挑战，这也意味着
双方需要根据自身需要和定位去进
行双向奔赴，这样才有可能实现最大
化的共赢。

柏文喜进一步表示，商场可通过
提供更好的环境和设施来吸引更多
的餐饮品牌入驻， 同时为餐饮品牌
提供更大的客流量； 餐饮品牌可通
过提供更好的服务和品质吸引更多
的消费者前来商场消费， 同时与商
场合作开展促销活动和会员活动等
增加销售额和客户忠诚度； 商场和
餐饮品牌可共同打造特色美食街或
主题餐厅等，增加商场的吸引力和特
色，同时提高餐饮品牌的知名度和美
誉度。

曾几何时，三五好友聚会的地点
慢慢是由某种美食决定。

餐饮业态如今在商圈的位置越
来越突出， 成为流量收割机和黏合
剂。数据显示，仅今年7-10月，中粮·
祥云小镇餐饮晚市总客流突破51万
人次，同比增长13%。

由此可以看到，大批的商场和购
物中心开始为餐饮业开拓专属地，增

加餐饮业占比，有的以多取胜，有的
收割餐饮首店，通过各式差异化来吸
引客流。根据《2023北京餐饮业发展
报告》显示，从北京商业体餐饮商户
数TOP10来看，大部分商圈餐饮商户
占整体商户数一半以上，部分商圈餐
饮商户数甚至超过总体的70%。

而在这之中，餐企选址与商场招
商也出现了双向谋变。对于餐饮企业

而言，“好位置” 不再是选址核心因
素，“适合”更为关键。而商场在进行
招商时，也会根据自身定位来填补空
白和差异化布局。

虽然说商场和商户是甲乙两方，
但是在流量的问题上双方是一致的，
只有商场和餐饮企业共同努力，才能
提升消费者在商场的购物和就餐体
验，增加消费者黏性。

就像最近关于“爱逛街的年轻
人，只去B1、B2”引发热议一样，有网
友说“把其他楼层的品牌搬到下面也
不一定有效果”。的确，不是因为楼层
才有流量，而是那里的品牌或者产品
恰巧匹配到了当下的消费需求。

无论是逛街顺便吃个饭还是吃
饭顺便逛个街，吃有可选、逛有可选
或许才是商业应有的样子。

吃有可选、逛有可选是商业应有的样子
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