《大数据时代下商业地产项目定位、招商、租户系统经营策略提升及创新营销实战》
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商业定位，招商是前置决策，经营管理是商业投资成败的关键，抓好商业经营管理和运营管理，对于商场的招商、销售、经营有着极强的催化剂作用。如何在新形势下融入更多现代元素，并根据项目特点选定适合的模式并成功地运营？如何能够快速透过成功经验，引进有价值的管理方法，解决现阶段公司困境，迎接未来营利的契机？

特别是开业后的商业地产项目面临真正的市场考验，经历培育期、成长期、成熟期，如何动态调整，形成项目商业生态？客流、销售额、经营性收益、客单价......数据积累后如何为经营所用，为项目赢得最大价值？新媒体时代营企合一的方法和重点是什么？精细化运营能力是商业地产项目的核心竞争力。
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1、有商业地产项目在开发或在运作的开发企业及相关企业高层

2、商业地产开发商决策层、定位、规划、招商、运营、营销等岗位
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★掌握最有效的商业项目前期定位和招商的核心要点；

★掌控购物中心运营后期的培育期、成长期、成熟期的各个生命周期的不同阶段商业体的经营模式，商场调整的关键衡量指标、顾客端的关键指标等；

★详细阐述了购物中心开业后品牌调整和业态升级的大核心要点，并配多个案例分享，教你从“跨越生死”到“预防衰老”的品牌调整技巧！
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一、概念总述

近几年来，商业地产在推进整个社会发展的进程中，作为城市GDP的重要支撑，对整个社会的进步、社会财富的增加都起着重要的作用。然而，对于商业地产、城市综合体、购物中心三者的概念与关系，需要进行一个基本的梳理。

1、商业地产、城市综合体、购物中心的概念

2、三者之间的关系梳理     
3、购物中心的行业发展趋势：

（1）有利的发展趋势：体验式、主体化、去主力店化等等

（2）不利的发展趋势：竞争加剧、招商难、经营困难等等

二、购物中心商业开发运营模式

    购物中心的商业管理是一个庞大、系统而且复杂的工程，如何建立一个高效、智能、全面的管理架构，搭建一个良性的管理平台，这是对商业管理基本功的考量。

1、常见的管理模式

（1）单个项目时如何运作？

（2）多个项目时如何运作？

2、商业管理的内容

（1）商业管理的基本内容：招商、营运、企划、客服

（2）基础管理的配合和支持：工程、安全、清洁、停车

3、商业管理的两个阶段：以开业为节点的前后两个阶段

三、商业前期定位规划

对不同的业态如何进行有效的划分与统一规划组合，不仅关系到商业定位的实现、客流的共享，更关系到经营收益的最大化。

1、位置（略，总领性概括）

（1）商业功能规划

（2）商务功能规划

（3）居住功能规划

2、关系

（1）商业和其他产品关系

（2）分散式产权稳定经营的核心关系处理

兼顾开发者、投资者与管理者、经营者、消费者的多方利益平衡

3、明确项目商业定位

4、规划设计—满足和体现商业功能

5、核心商业业态需要提前确定

案例分享

四、招商

一个优质的商业项目在开始招商前，必须要以精确的项目定位和规划为基础，并形成合理的工作阶段。启动期、预热期、推进期、冲刺期、收尾期，五个不同阶段，招商工作都有不同的工作重点。

1、招商策划。

精准的商业定位，是招商策划工作的最终目的。一个优质的项目在组织招商策划时一定是经过市场的详细调研和研究的。因此，招商策划工作在前期就显得至关重要。

2、招商组织

在招商过程中，要学会使用各种有效的手段和工具进行辅助招商。不能盲目的跟风或者照搬，要结合自身项目的气质，打造出独特的招商组织方式。

3、招商策略

4、谈判技巧

5、招商与其他工作的衔接：

在实际工作过程中，也不能埋头招商，招商实际上也与其他工作有着千丝万缕的联系，因此招商部门也需要与其他部门进行联动配合，更好的完成这项重要工作。

招商实战案例分享（略）

 五、精细化营运

1、商业发展的三个阶段：开业后基本的阶段分为培育期、成长期、成熟期

不同周期的发展特点和管理应对

2、商业经营管理的要点 

构建大运营体系

精细化运营提升项目品质

3、重视现场工作

形成巡场机制，巡场要点

关注商品、人员、环境日

周、月、季、年现场工作要点

精细化运营案例分享（略）

4、经营期调整

      调整始于营运，贯串不同经营阶段

调整原则

      实施步骤

      方案评估

优化调整案例分享（略）

六、创新营销

1、好的营销从策划开始

活动立意和选题

对商业的引领性

与时俱进的话题热点

明确活动目的

形成稳定的自我风格

2、活动策划组合拳

获得关注的活动策划

提升形象的活动策划

吸引客流的活动策划

提高业绩的活动策划

案例：（略）

3、费用和资源策划

不同目标下的费用分配

竞争格局下的差异化和个性化策划

年度方案的系统性策划

4、营企相融-确保活动执行落地

商品力是促销关键

同业或异业整合

商户沟通策略

充分的时间准备

案例（略）
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朱老师：

曾任金鹰国际商贸集团副总裁，分管集团投资发展、新店筹备及特业招商，负责筹建多个金鹰连锁购物中心。曾任万达集团商业管理公司南京区域公司总经理，全面负责江苏区域多个万达广场的全面开业筹建及经营管理。有十多年的商业从业经历，有丰富的实践经验和理论基础。透彻了解商业地产城市综合体的筹备节点和治理结构，有良好的表达能力和严谨的逻辑结构，可以将复杂多变的商业地产操作流程用简练易懂的语言阐述。上市集团公司副总裁的经历使朱老师对企业内部管理创新和团队培养也有独特的心得，尤其对同时筹备多个项目的资源调配和整合有独到认识。
上海交大、北京大学、浙江大学等多所高校商业地产总裁班客座教授，多家知名企业内训和咨询顾问：华润集团、银泰集团、金地集团、印力集团、香港新世界集团远洋地产集团、保利集团、首创集团、福建三盛地产集团…
联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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