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带有实体基因的家电零售巨头国

美，在而立之年构建“家·生活”的生态

服务体系，正形成以家庭生活商品和服

务为中心的新布局。12月18日，国美互

联网CMO林杰将国美的转型称之为变

更赛道。国美正在从品类、体验、营销、

服务四方面进行战略升级，竞争赛道从

目前1.46万亿元的家电市场，拓宽至以

家电、家装、家居、家服务、家金融为主

的近10万亿元市场体量的家庭消费场

景赛道。

以社交寻流量入口
尝试拓展赛道的国美，正在将社交

作为破局点的抓手。在国美构建的“家·

生活”版图中，美店、美信、商城、美媒等

核心产品的社交属性，成为国美外露供

应链实力以及决心转型的外在表现方

式。林杰以美店为例，国美构建“家·生

活”版图时形成了四个维度，美店店主通

过社交方式在搭建起或强或弱的社交网

络后，每个美店就成为国美获取流量的

入口，熟人之间的社交信任提升了老用

户的活跃度以及新用户的黏度。同时，美

店为国美形成了一个打通线上与线下

并逐渐融合的分销网络。而这些维度背

后，实则是国美利用在国美体系内流转

的大数据，对不同阶层、年龄差异、消费

特性更为精准地描绘用户画像。

美店作为国美转型的一个缩影，体

现了国美正在利用“高频+低频”的商品

组配获取流量和毛利增长的策略，国美

将品类的外延不断延伸，国美的核心品

类家电与生活消费品形成互补。据了

解，美店、美信、商城、美媒是国美探索

互联网的核心产品，上述产品连接国美

的平台、技术、供应链优势，服务于国美

的C端与B端用户。林杰透露，这些新的

尝试将是国美在2018年转型过程中最

为重要的战略举措，无论是国美零售还

是国美互联网，均会因上述转变而进行

新的定位。

建构家生态
早在2016年初，国美就提出“全渠

道、新场景、强链接”战略，开始为目前

的国美试水，尝试独立运营售后服务业

务“国美管家”。随后国美在全国多家门

店搭建了烘焙、电竞、VR影院等店中店

模式，通过高频场景和沉浸式体验重塑

线下门店，进而增强用户黏性，从低频

次交易发展为高频次交易。

2017年6月，国美以3.56亿元战略

投资标准化互联网家装公司爱空间，双

方合力打造的“爱空间国美旗舰店”在

北京国美马甸鹏润店亮相。国美方面透

露，该旗舰店开业两个多月，就实现了2

个多亿的营收。国美“家·生活”战略，实

现了从家电零售卖场向“家电+家装+

家居+家金融+家服务”的“家·生活”解

决方案提供商和服务商的转变。

频繁加码“家·生活”的国美，瞄准

的是家庭消费可产生的万亿级市场体

量。根据公开的数据显示，中国“家·生活”

市场规模接近10万亿元，其中囊括1.46万

亿元家电市场、1.9万亿元家装市场、0.8

万亿元家居市场、5.7万亿元家服务市

场，家金融市场更加广阔。而这些维度，

已经精耕市场30多年的国美无论是重

新布局或是加速试水都是轻车熟路。

角色定位转型提速
已经迈入而立之年的国美，正在转

变自身的角色定位，从家电零售商向家

生活的整体方案提供商转型。今年11月

28日，国美将“国美·家美·生活美”设定

为新的品牌主张，依托国美已经建立起

30年的产品、运营、服务三大链条，计划

在三年内打造1万家以上线下“家·生

活”门店。

国美从家电零售商向家生活的整

体方案提供商和服务商转型的过程中，

线下与线上运营模式与运营思路都会因

此而改变，线下的门店将集中增强场景

体验和服务能力，线上的互联网体系会

增强分发能力和数据运营能力。

这种转变背后是国美将资源开放

所体现的心态转变。杜鹃表示，共享零

售是国美第五代商业模式，未来国美将

形成线上交易、线下体验的双平台，每

个参与者都可以零投入成为创业者。这

也意味着，更多的社会资源将成为驱动

国美转型的坚实力量。

借此，国美的版图又将再次扩充。

国美将在线下新开2万平方米的全品类

智能“家·生活”馆，并在现有城市部署

社区生活小店，在四五线市场的县、镇、

村市场开设国美App实体店。布局完成

之后，国美将拥有1万家以上线下“家·生

活”门店。这些新拓展的门店将是国美现

在的零售门店的升级改版，更多的互联

网因素赋予国美未来发展更多的内涵。

拓宽赛道 国美借社交构建“家·生活”

房企联手银行破长租公寓盈利难题

“地产＋银行”模式
12月11日，招商蛇口通过建设银行

发行全国首单银行间市场长租公寓资

产支持票据，规模200亿元。双方将在住

房租赁房源、住房租赁综合金融服务、

资源平台利用及其他金融业务方面展

开合作。该长租公寓系列资产支持票据

目前已获批注册。这已不是招商蛇口第

一个与租赁住房证券化有关的产品。在

一周多以前，招商刚刚宣布公司首单60

亿元的储架式长租公寓CMBS计划正

式获批。

无独有偶，碧桂园也与建行签署协

议，建行将为该公司提供200亿元资金，

在上海发展长租公寓。10月下旬，碧桂

园在长租公寓领域内已与多家银行展

开合作。其中，上海长租项目获得江苏

银行2500万元融资，此后碧桂园又与中

信银行签约成立300亿元的长租住宅保

障性基金。

“银行等金融机构也正在借助地产

企业实现对租赁住房领域的投资与布

局。”一位楼市业内观察人士介绍，以建

行为例，在不到两个月的时间内，已与

招商、碧桂园在内的至少11家开发商签

署了住房租赁战略合作。在行业人士看

来，未来住房租赁市场上，“地产+金融

机构”很可能成为主流开发模式。

租赁住房证券化起锚
行业人士指出，房地产企业是涉足

长租公寓项目的一员，如今与金融机构

搭班来发展长租公寓，背后的原因是，

习惯了住宅开发销售的地产商发现，缺

乏利润增长点、回款慢。大量持有此类

物业对开发商而言，显然不合乎企业快

速规模化的逻辑。

伟业我爱我家集团副总裁胡景晖

分析，小规模、打概念的长租公寓不会

赚到钱。没有足够的资金支持，长租公

寓市场短期内就会慢慢消亡。

中原地产首席分析师张大伟表示，

国内租金收益率太低，不能覆盖资金成

本，开发商难以收回成本。同时，自持商

品住房要求开发商持有年限与土地出

让年限一致，不能转让限制了间接变现

的渠道，企业不能通过抵押融资进行投

资。“以租代售”破灭后，开发企业只能

寻求资产证券化。这也使得多种证券化

产品应运而生。

不久前，全国首单住房租赁类

REITs产品———新派公寓权益型房托

资产支持专项计划正式发行设立，并将

于近期在深交所综合协议交易平台挂

牌转让，这也是首单长租公寓权益型类

REITs产品。

在房企自持租赁住房REITs方面，

保利地产则拔得头筹。保利联合中联基

金共同实施的“中联前海开源-保利地

产租赁住房一号资产支持专项计划”，

也获得上海证券交易所审议通过。

新派公寓CEO王戈宏表示，自持租

赁住房REITs对房企的存量资产意义

显著，通过引入权益投资人，给经营者

和投资人带来收益的同时，也让开发商

的资产变轻，改变了以往销售行为。

警惕投资陷阱
即便是租赁住房REITs破冰以及

“地产+金融机构”模式崛起，市场上不

乏冷静的声音。链家地产研究院院长杨

现领表示，2017年以来一系列针对租赁

市场的政策带来了市场供给的放量，但

目前来看，市场需求仍没有启动，需求

只跟随收入而变化，需求不能释放的时

候，供给就没有办法被吸收。

华远地产原董事长任志强也认为，

并非所有城市都需要建设租赁住房，只

有特大城市或大城市因房价高企才有

广阔的市场空间。目前，房价单价超过1

万元/平方米的城市有19个，单价超3万

元/平方米的大城市有9个，在这些城市

投资租赁住房显然更为合理，盲目扩大

投资的后果将由企业承担。

同时，国内租赁住房资产发行

REITs产品，还将面临一个问题，就是

资产收益率偏低、难以达到投资人收益

预期的问题，如何降低持有土地或者物

业成本需要企业重点考虑。此外，当前

能够专业掌握REITs产品的品牌运营

机构不足也是个问题。未来中国租赁住

房行业的发展模式将由当前的“C2C”

向“B2C”转变，REITs工具的配套和运

营模式都将给运营开发商带来亟待解

决的问题。 北京商报记者 董家声

在租赁市场将成为地产行业下一个风口几乎成为业内共识的当下，“租
赁住房资产证券化”也正在以前所未有的速度推进。日前，招商蛇口通过建设
银行发行全国首单银行间市场长租公寓资产支持票据，规模200亿元。无独有
偶，新晋龙头房企碧桂园也与建行签署协议，建行将为该公司提供200亿元资
金，在上海发展长租公寓。业内人士指出，房企正在联手金融机构，通过发行创
新型证券产品破解当前长租公寓市场面临的资本困境。 随着多样金融产品的
不断推出，长租公寓市场从品牌跑马圈地开始转向资本与金融模式的比拼。


