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·资讯·

“中国商务写字楼指数”是由中国房地产业协会发
布，国际房地产顾问机构戴德梁行提供技术支持，将会
引导我国写字楼市场发展，是最具广泛性、专业性、权
威性的行业指数。 该写字楼指数选取了中国16个大中
城市高端写字楼市场的租金、空置率等几大主要指标，
通过标准评分体系测评求取指数。

2014年底开始， 北京在全国写字楼市场排名中位
居第一位。尽管北京写字楼市场有两个新项目入市，空
置率上涨1.2个百分点，其空置率依旧处于国内主要城
市中的最低水平。 随着企业扩张和新兴业务拓展的再
度活跃， 大型内资企业在写字楼市场上依旧扮演着主
要角色。

从行业角度分析，2014年全年，TMT和金融行业
的租赁活动在写字楼租赁市场占比分别达到31%和
35%。 在这样的市场驱动力下， 新入市项目出租率达
80%所用时间仍为11个月。由于空置率最低、吸纳速度
最快，去年四季度北京写字楼指数得分涨幅最大，比上
季度提高10分。

由于企业扩张放慢、空置率较高以及未来五年计
划完工的新项目将陆续投放市场，天津写字楼市场则
面临较大的下行压力。与上季度相比，天津写字楼指
数降低了5个百分点。 但是，DTZ戴德梁行华北区研
究部主管赵岩对此的看法则是， 天津写字楼市场的
租户地位进一步强化，为改善型需求和扩张型需求提
供了良好的释放条件，建议企业租户适时调整租赁计
划，寻找到更适合企业发展的办公空间。

北京商报综合报道

北京商务写字楼租赁
全国排名第一

O2O炒热便利店
从2013年底京东宣布联手山西太原

唐久便利店进行O2O试点合作开始 ，便
利店这个在日常生活中不可或缺但又不
显山露水的业态存在感瞬间爆值，其价值
也不断上升。随后,1号店和山西连锁零售
美特好，湖南本土零售商步步高都试着通
过便利店来落地O2O战略。在董岗看来，
从2001年开始便利店就是热点。“那时大
家对便利店的认知还不太一样， 国有粮
站、菜市场、米店改变传统售卖模式，从柜
台变成货架，就成了便民店。”据其介绍，
物美最早在 2002年开出了第一家便利

店———苹果园店。
“便利店不会像大卖场一样波澜壮

阔，但它一直是朝阳行业。”董岗在位于四
季青桥的物美商业总部接受北京商报记
者专访时， 工位背后正是宽阔的四环路，
他指着窗外笑说，“有人说北京道路太宽，
不适合发展便利店”。在其看来，北京已经
很明确地被分割成各个块状区域，东西南
北各有不同的特点，切块儿来看，回龙观、
通州、天通苑等以区域为基础来发展便利
店的机会非常大。

回归个人即刻消费
“个人的即刻消费” 是董岗在谈到便

利店运营时屡次提到的词汇， 在其看来，
便利店需要上升到服务层面，顺着顾客的
思路想业态，把服务物化为商品，比如盒
饭、关东煮、火车取票、交水电费等，做到
“商品齐全”。需要强调的是，所谓齐全是
针对“规定目标的消费群体”而言，在这种
情况下，便利店运营才能一方面满足消费
需求一方面降低成本。

在去年8月回归物美重新执掌便利店
后， 董岗做的第一件事就是调整商品结
构，回归便利店顾客定位。“2008年，物美
进行IT数据大改造后，大卖场、超市、便利
店的商品结构是一环套一环的结构，便利
店的商品只是大卖场商品精选出来的。基
本上都是满足家庭消费的小包装商品，业
绩也不是很好。” 董岗表示，“改革后的物
美便利店一方面依托集团大采购优势，另
一方面同时进行便利店特色采购。”

目前，物美便利店主要是流动型和商
务型，前者主要是交通枢纽、景点等人流
量大而频繁的区域，后者包括学校、政府机
关、写字楼等，占据了90%以上的数量。据董
岗介绍，改造后的便利店一种是50-70平方
米的小店，一种是100平方米的大店，在商
品品类上，日配类、风幕柜类、鲜食类为重
点品类。根据物美后台对当日每家店的监
控数据，改造后，同店销售和到店客流明
显增长，最高增长达到20%左右。

有意开放特许加盟
物美商业公布的去年财报显示，截至

去年底，物美一共有565家门店，其中便利
超市397家，新开40家，除1家为委托经营
外，其他全部为直营。董岗向北京商报记
者透露，最新的动态数字是，物美便利店
共97家，其中40家左右是通过内部委托经
营模式在运营。

在便利店业内人士看来，委托经营的
下一步就是开放加盟。“对外开放特许加
盟政策正在讨论当中，最快将于下半年向
外公布。”董岗坦承，希望在下半年找一两
家店试行特许加盟。事实上，物美在2003
年冲刺上市时曾经开放过加盟，“当时采
取的是自愿加盟， 一下增加了几百家店，
最多时候便利店达到400家， 不过这种加
盟方式对品牌形象的影响很大，在三年期
满后全部停掉了”。据董岗介绍，在“冒进”
结束后，2006年物美便利店重回直营。

据物美便利店负责加盟工作的员工
介绍，2007年， 物美便利店开始在内部试
行直营委任 ，2011年开始向委托经营转
型， 委托经营门店的店长需要承担每年
8000元签约金、5万元保证金、营运费用以
及10%的水电费， 收入按照毛利分成。如
果达到预期目标，超出的毛利会有一半返
还给店长， 反之则要扣除未达标部分的
5%作为惩罚。“整体上奖多罚少， 我们希
望透过利润共享促进店铺管理的积极
性。” 北京商报记者 邵蓝洁

便利店要抢夺个人即刻消费市场
———专访北京物美便利店公司总经理董岗

今年的春季家装市场
以空调价格战领衔。近日，
老竞争对手苏宁和国美分
别拉拢空调厂家约架，从
目前战队和价格拼低态势
看， 仿佛回到十年前黄光
裕时代的家电江湖。

春节后经过首轮空调
促销后，苏宁近日与美的、
海尔、惠而浦、TCL等10多
家空调品牌在3月26日-
28日启动“空袭72小时”联
合行动， 投入百万台空调
进行地毯式轰炸。 而国美
则与空调大腕格力宣布，
在3月27日-29日短短3天

内，出售50万台格力空调，
让空调市场价格回到六年
前， 共同创造一项属于空
调行业的纪录。

六年前，1匹挂机价格
早已跌破1000元，1.5匹挂
机最低跌破1600元。此后，
随着硬件成本、 软件成本
以及人工成本的上涨，空调
的价格基本上每年都在小
幅上涨， 现在一台1.5匹空
调价格在3000元左右。让
价格回到六年前， 就能想
到此次国美和苏宁各自聚
合空调厂商的促销力度。

北京无疑是这场空调

大战的主战场。 北京苏宁
介绍， 各大空调品牌的积
极响应， 在货源 （新品首
发、 包销定制机型等）、人
员（店面促销人员、售后服
务人员等）、资源（让利幅
度、赠品支持、异业合作、
广告引流和整合营销等）
都给予了苏宁最大的支
持。同时，苏宁还增加了预
存50元抵400元以及各种
返券优惠福利。另外，在石
油、 铜价和钢价等原材料
成本下降到谷底时， 苏宁
基于大数据的分析， 和各
大品牌通过会员大数据，

通过C2B的方式定制了大
量基于原材料价格低位的
空调产品， 产品价格较前
期市场同款产品至少便宜
10%以上。

而北京国美则表示 ，
北京国美全城40家门店的
格力空调整体降幅高达
20％， 价格将是十年最低。
其中，格力Q畅定频1匹空
调仅售1799元； 变频冷静
王1.5匹空调售价低至3399
元；而因健康、超薄而备受
消费者追捧的格力U铂1
匹变频空调也仅售 4999
元。 北京商报综合报道

国美苏宁拉响空调价格战

便利店的火热几乎成了零售业
低迷期的惟一看点，北京物美便利店
公司总经理董岗认为，电商的介入让
便利店有了更高关注，它助推了便利
店更加确定服务的定义。但在董岗看
来，个人的即刻需求依然是便利店运
营的核心关键词。“运营便利店需要
上升到服务角度， 然后物化到商品
中， 所有商品应该围绕个人即刻需
求。”在这个理念下，从去年开始董岗
对物美便利店进行了商品和服务的
变革。

新加坡X-mini将加大在华推广
品牌历史不过八年 、

仅用两年的时间就畅销全
球的新加坡超迷你音箱X-
mini，在低调进入中国电商
领域的一年内，便取得了销
量领先的傲人成绩。 近日，
新加坡Xmi Pte Ltd公司宣

布，将加大全球推广力度，
并将中国作为主要推广地。

X-mini是一个富有
创意且独具风格的时尚数
码品牌。 公司一直以追求
纯粹精纯品质、 领行时尚
风潮为理念， 不断挑战现

有概念，打破创意界限，为
品牌和产品赋予更多的创
新灵感和新颖设计。 力求
在保证高品质和音质的同
时，将X-mini系列音箱打
造成数码潮流第一品牌。

新 加 坡 XMI Pte Ltd

公司于2007年发布X-mini
系列音箱组合， 率先登陆
英国市场， 广受数码发烧
友的好评。 短短三年内便
征服了全球36个国家，覆
盖19个国家的经销商销售
网络。 北京商报综合报道


