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对于万柳商业的发展，刘铮认为万柳底商缺乏
统一的商业规划，一般都是业主或中介公司自由选
择。所以商业业态只能任凭其优胜劣汰。作为社区
服务中心，也难做整体规划，没有太多的资源是主
要因素之一。

资料显示，当初，万柳工程规划在四环路以北
建设265公顷的绿化区和以南建104公顷的居住区。
绿化区“将建成绿色体育公园，与颐和园、圆明园连
成北京市最大的万亩景观绿地”。这也就意味着，如
果按原规划实施，万柳工程的建成将可达到“防止
市区生态环境恶化”的目标，这里的居民也将生活
在一个“舒适方便的智能化绿色生态高尚社区”内。
但现在看来，这份规划已经越来越远。万柳地区日
前一块本为绿地用途的中关村三小新总部西侧C地
块，可能又被一纸规划改变命运，或由绿地改为高
层住宅。

缺乏统一规划造成最恶劣的影响就是底商问

题层出。家住碧水云天的刘先生向北京商报记者介
绍，其小区内的游泳馆因新换老板，之前的会员接
到电话让过去换卡，过去才知道要重新交钱，费用
也跟买新卡差不多， 这个问题现在双方仍在僵持。
万柳社区网站及杂志负责人向北京商报记者表示，
近年来商户和住户之间矛盾频出，如阳春光华的荣
昌洗衣、蜂鸟社区的温德萨洗衣，都曾经在经营出
现问题后，未处理会员卡的售后，直接卷款逃跑。还
有曾在万泉新新家园的健身房、瑜伽馆，汇新家园
的洗车店都出现过类似问题，这也造成较大负面影
响， 让用户和商户之间的信任陷入了恶性循环。在
采访中，信任也是王晓静和郭萍反复强调的问题。

对于未来底商的定位，华联购物中心负责人表
示， 周边的小区底商应该抓住大型购物中心的客
流，以购物中心的客流为依托，形成一些互补的业
态。因为大型购物中心不可能招全所有业态，所以
底商更应该考虑协作互补。

有待统一规划

或许是因为万柳地区的商业越来越发达，所以
致力于为小区居民与商户之间搭建沟通桥梁的万
柳社区网站及《万柳社区生活》杂志也应运而生。其
负责人向北京商报记者介绍，如果留意一下最近的
万柳底商，便会发现一些商家又开始贴出招租的标
识， 而这种情况几乎每半年到一年就要循环一次，
所以在底商方面这几年能留下的商业并不多。

据孙健辉介绍，小区下的底商一般由业主自己
出租或交给中介公司，这里的底商价格要远比其他
小区高。 经他手租出去的底商多以知名奢侈品、烟
酒、茶叶、红酒等业态为主。据孙健辉回忆，这些业
态中，茶馆以及一些烟酒经营的时间较长。其他被
淘汰的业态可能是因为没有好的位置，导致收入所
得不及高额租金。“好几个转店都是卖衣服的。”孙
健辉回忆。这一说法也得到了海淀街道社区服务中
心主任刘铮的认同。据他回忆，万柳之前也有底商
卖菜的，“但基本一年就撤摊了”。

克丽缇娜（蜂鸟店）店长王晓静从医生岗位退
下来之后便开了这家美容店， 目前已经经营了八
年。在她看来，自己经营的美容店属于相对奢侈的
消费，不是生活必备。在当时入驻万柳正是看中这
里应该有一批高端消费群体，但其刚来的时候却发
现经营并不像想象中那么轻松，一起合作的人随后
也撤资了。在王晓静眼中，万柳社区的底商流动性
太大， 现在自己店铺周围的很多商户都不认识。据

她了解， 很多商户是因为在别的行业挣了点钱，便
想在有钱人聚集的社区舒舒服服地投资开店。

关于房租问题 ，王晓静只用 “涨得离谱 ”来形
容。王晓静介绍，这里的房租已经从八年前12万元
涨到现今的32万元。 很多人因为手上有一笔钱，没
有判断准确就盲目地开了店， 坚持一两年就换了。
现在一些门店甚至形成了一种圈钱的经营心态，一
些店铺开业后先用低价让消费者买卡，把钱收起来
之后经营面临困难时， 就打包把这个店卖出去了，
这样形成了一个非常不好的循环。

餐饮方面同样面临着困惑。据北京家临江畔和
湘园总经理郭萍介绍， 三年来餐厅一直定位于中
等，并没有偏向政府接待，更偏向这里的居民和白
领办公，但经营并不算好。郭萍介绍，自己的餐厅经
过第一年的市场培育期，从去年到今年上半年销售
情况还是比较好的，但从今年10月以后，因政府调
控越来越紧，所以价位在降低，消费能力也在降低。
在郭萍看来， 房租会让这里的餐饮价位普遍偏高，
但价位和档次不是一个概念。对于曾经蜂鸟底商打
造的万柳食街，郭萍也认为很难回到过去，一是租
金问题，二是跟客流密集度有关。虽然万柳地区是
海淀的“富人区”，但这里只有节庆期间生意才会比
较好，平时居民出来的频率比较少。另外，很多消费
者在餐厅就餐只是为了填饱肚子，对餐标不会要求
太高。所以郭萍对万柳社区餐饮的未来并不看好。

底商畸形发展
社区特色服务： 因为万柳地区的高房价所致，

目前万柳地区周边的特色服务基本都以“高端配套
服务”为主。银行、按摩店等业态占据底商的主要数
量，随着中关村三小的建立，教育培训机构也成为
一大新增长业态。不过，对于市民日常需求的商业
业态，却往往在楼丛中难觅踪影。

数读万柳

解读：相对于万柳东部区域和南部区域，万柳
北部区域开发时间相对晚些，但也是房价上涨最快
的。 这里最早的商品住宅项目是1999年开盘的光大
花园，随后在1999-2005年之间，相继开发完成阳春
光华家园、锋尚国际公寓等十多个中高档楼盘。

解读：目前，整个万柳地区的商业、道路、交通
等各种配套设施都基本进入了成熟的发展阶段。在
这里居住的居民都能感受到这里商业配套的越来
越便利， 最早连邮局都很稀缺的年代也一去不复
返。不过，随着“学区房”、写字楼等相继成立，万柳
地区的停车位现在已经越来越稀缺。

常住人口
约100000人

流动人口约40000人

万柳地区人口比例

解读：万柳
地区购买客户
群呈现较强的
地缘 特 性 ，以
IT行业、 政府
机关、高校、媒
体客户 为 主 。
IT从业者占据
第一位。
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超市、便利店 4%

运动健身 3%

万柳地区租金的飞速上涨几乎成了所有
商户的痛。数据显示，相对于海淀其他区域而
言，万柳区域底商售价普遍较高，而较高的售
价也拉升了商铺的租金水平。所以，租金问题
也一直是万柳社区商业发展最大的制约因素。

此外， 对于万柳地区的社区商业来说，由
于多以住宅底商形式存在，所以目前商业分布
比较零散、定位及经营取向也有些模糊。目前
底商业普遍存在市场培育不够、区域商业缺乏
整体规划， 导致商业业态较为单一等问题，这
也让万柳地区的社区商业价值无法充分体现
出来。所以，在此发展一段时间的社区商业经
营者有了一些经营建议。

如北京家临江畔和湘园总经理郭萍就表
示，社区几乎都有自己的物业，物业也会雇佣
不少员工。社区如果能多和企业沟通，为企业

输送一些人才，便是一件多赢的事情。在郭萍
看来，餐饮企业曾经很少考虑用小时工，但是
发现小时工除了能做刷碗这样的基本工作，
不会做服务相关工作。 如果社区管理部门把
周边一些物业的人员利用起来， 进行一些培
训后，向周边企业输送人才，一定会形成多赢
的局面。

在郭萍看来，以餐饮业为首的企业都面临
用工难的窘境。这些企业普遍面临着自己培训
人力紧张，同时没有保障。每年尤其一到过年
的时候，很多工作人员回家让企业正常运营都
很吃力。平时一些物业的工作人员四五点下班
后可能就相对清闲， 但餐饮企业正好5点后是
开始忙的时候。 所以如果物业先进行培养，然
后输送给企业，可让这些企业避免形成用工上
的恶性循环。

社区物业与商业企业形成人才互动

专·家·建·议

海淀街道社区服务中心主任刘铮：万柳地区的
商业比较发达，消费需求也相对高端。不过，除了大
型购物中心外，也有不少住户表示需要一些基础性
的商业要求，如理发、买菜等。居民想在家就近买菜
时，便会发现不太方便。社区服务中心也会根据居
民需求，实施一些便民措施。比如目前海淀区已经
在汇新家园、万泉新新家园、光大家园引进了便民
菜车。 未来准备在万柳的一些社区内开设老年食
堂， 主要以大众消费为主，10元左右就能吃上一顿
饭。虽然名称是“老年食堂”，但只是以老年人为主
要服务对象，同时还是要向大众开放。目前老年食
堂已入驻康桥，企业也已经完成招商，未来计划在
其他社区也会推出这项服务。

政·府·声·音


