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商业地产营销战略、与商业模式升级

课程背景：
在只有规划局为残酷商业竞争欢呼的当下，为何幸存到最后的恰恰就是你。今夜你干掉了前一个欢呼者，又如何在黎明前建好守势。招商已足够完美，为何还是被动。费心做的内街，为何如此空荡。如何才能找回纷至沓来的人群，如何建立有趣的商业模式，不仅能做好人、做好事、还能赚钱。
曾几何时，商业地产被很多从业者搞得无比复杂，以至于如果不把这个行业往复杂了做，就会被很多同行给当成外行一般。孰知导弹这么复杂的工程，其实也只分为发射、制导和战斗部三个流程。大胆试着转个身，试试从商业本质下手解决问题。当一个商业项目甚至通过常规招商、运营都已经无法解决问题了、开盘时卖点不足已经销控失守了 …… 这里很有可能找到你所忽视的解决方案。

课程收益：
在同众多对手的战前、战中获得优势局面 —— 先胜后战，量敌论将
· 建立总体财务意识，成为一个好会计，不但能操作项目，也为老板算清总账；
· 早期判断项目商业用地的优劣势，调整用地重要指标，不但摘好地、还摘好指标。另外及早规避商业用地的6种风险，避免从摘地环节便陷入被动；
· 系统了解商业用地内的公寓、酒店及写字楼产品的核心打法及产品思路；
· 招商时学会选择“主力店”中对项目效益最大的商户，进行有意义的招商；
· 掌握在招商陷入困局时，通过另一种模式创造出项目持续不断的人流发动机；
· 优化业态和业种的搭配模式，做好内场布局，形成区别于对手的消费粘性；
· 客户动线是一步步触发的，学会用最小的代价，将客流引入项目的动线死点；
· 能够找到自己的友军，解决日常运营推广以外的持续客流推广模式；
· 以最便宜的设计成本，建立出客户对于项目的最大价格预期；
· 通过做好4件营销核心工作，形成商铺产品快销局面，或逆转当前销售颓势；
· 学会如何把明天的资源拿做今天用，把自己的需求转化为利益相关方的需求；
· 在开发前奠定项目退出路径，掌握4种常见的商业资产证券化组织模式；
课程对象：
集团各中心总、项目总经理、副总经理、营销总监、运营总、招商总、设计总、营销策划经理、招商经理、设计经理等其他细化流程线管理层。各类商业经营机构、商业地产管理服务机构、商业地产策划营销及相关业界人士。
另：商业地产集团项目发展、人力资源、财务管理、预算合约、法务等相关专业均可在此课程熟悉并掌握行业整体决策系统，更好参与整个专业条线工作。
讲师介绍：张老师
商业地产资深从业背景，世界500强集团城市综合体业务研策、营销高管。清华大学研究生院、北大商学院、西南交大客座教授。国内最早的商业地产专业出身，曾从事多个国家级重大项目运作。
强实战强落地，行业中少数同时能体面解决商业招商、运营及销售三类业务的专家，此外也有大量公寓、写字楼及酒店实践。自己亲身做死过无数项目、双手血债累累，从大量失败中总结经验。另外除了做死过项目、也做成功过项目，曾亲手拿下过商业项目全国销售冠军，也创造过商业招商及运营奇迹。
商业地产行业为数不多平均4.85以上评分（5分制）的讲师，在众多标杆企业及顶级大学授课评估年度排名第一。

课程大纲
一、导言 —— 先胜后战，量敌论将
· 从失败中总结出的教训；
· 颠覆行业规则的前提，是掌握行业规则；
· 游戏，即将开始；

二、商业地产价值的根本来源
· 聚焦核心问题 —— 伤其十指不如断其一指；
· 商业项目价值，与建安成本无关，与渠道能力有关；
· 开发和营销中间，我们所遗漏的致命环节 —— 渠道建设；
· 重新认识我们的客群、重新认识我们的商业模式；
· 消灭商业地产的并不是电子商务，而是其他商业地产。

三、城市综合体各类物业营销链的打造
· 投、融、建、管、退；
· 公寓类物业的营销天花板及产品出口；
· 有效打造性价比最合理的写字楼物业，并且能把它卖掉；
· 绕开酒店盈利及套现的几个陷阱；
· 现金流切割 —— 综合体体块分配的边际效益原则；
· 专项案例：综合体项目现金流搭配原则；
· 产品专项+案例一 —— 远离商业街去化的两剂毒药；
· 产品专项+案例二 —— 死于1400/元平米早期投资的底商；
· 产品专项+案例三 —— 凶险的24米裙房；
· 产品专项+案例四 —— 顺销、滞销仅在一念之间：重新构筑产品局面；
· 产品专项+案例五 —— 谁建议你去考察的三里屯太古里？
· 插课：聊聊那些不靠包租、包售、约定回报率就卖光的项目......
· 商业布局的天敌。

四、商业主力店操作原则，与引流效率提升
· 功能型业态与效益型业态：
· 主力店效应的本质；
· 洽商主力店前需要确定的五个问题；
· 亏损不可怕，白白亏损才是灾难 —— 主力店不是我们的核心客户；
· 一、同样实现高频人流出发，除了高效更要低损；
· 二、选择主力店，除了要租金、更要看产能；
· 三、没有进行过动线设计的主力店，等于白白赔钱；
· 四、留一些优质“外租区”给自己；
· 五、商业地产有可能出现融资属性 —— 链主型商户给我们的启示；
· 现在，我们来打破主力店的路径依赖 —— 当正路走不通，试着完全反着走；
· 一、用区域功能替换掉主力店；
加课：商业地产的最大操作盲区 —— 产品使命
· 二、用城市需求盲点替代掉主力店；
· 三、用自己的主力店替代掉别人的主力店；

五、运营打造与对手的竞争优势
· 品牌商户的江湖：零售商户落位模式；
· 商业层平面布局 —— 通过生活解决方案、打造连续消费链；
· 特色室内街区的打造：
· 模式一：室内室外公园；
· 模式二：学生型文创街区；
· 模式三：三产文化型街区；
· 模式四：城市怀旧型街区；
· 模式五：旅游特色型街区；
· 比对手赢出10% —— 30% 到达概率优势；
· 行为设计学：把客户引入门可罗雀的动线死点；
· 建立同区域客群群体的合作（物业、工会、教务处）：对资源控制而非占有；
· 打造高粘性的忠实客群 —— 以利动之，以卒待之；
· 埋设客户到访的第二种理由：尝试触发客群生活方式；
· 专题 —— 试着把客户变得更懒。

六、设计解决营销 —— 通过规划及改造创造营销优势
· 商业设计逻辑树；
· 把控项目设计的四个关键阶段；
· 设计内容归总 —— 商业项目各组成部分同人体的关系；
· 专题：商业引流的几种基本打法：商业拿空之后......还是什么？
· 操作流派一：内部景观构筑人流；
· 操作流派二：绿化生态构筑人流；
· 操作流派三：水系情景构筑人流；
· 操作流派四：历史文化构筑人流；
· 操作流派五：导流设备构筑人流；
· 操作流派六：景观广场构筑人流；
· 操作流派七：光影氛围构筑人流；

七、价格、价单、推广、谈判、销控
· 商业销售及自持物业标准；
· 租赁及租金制定；
· 租金的三向形成体系：利润、目标、标杆；
· 租金水平金字塔与“目标管理”、“标杆管理”；
· 流水倒扣取值标准及管控模式；
—— 长租约商户合同必须纳入流水；
· 流水商场和保底商场的竞争优劣分析；
· 项目开业降低初始租金的要因：最影响租金决策的指标；
—— 商业租金增长模式及运作逻辑；
· 销售及售价体系；
——售价与“投资回报率”的连接及排斥（回报率测算逻辑）；
——三级均价体系 —— 售价水平金字塔；
——动线和售价关系：以渠道价值建立能自圆其说的“一户一价”；
   进场前一定要业务员排队回答的那个问题。
· 营销业务体作业（一） —— 招商业务体；
——招商逻辑及操作流程
· 商务条款洽谈延展；
· 技术条款洽谈延展；
· 合同陷阱：法务人员的真正使命与生存价值；
· 杠杆谈判：如何和商户讨价还价；
· 谈判典型失败案例 —— 一场有关忽悠实力的较量；
· 招商总监的困惑——自己越专业、谈判越被动；
· 营销业务体作业（二） —— 销售业务体；
· 最难的任务绝不能交给平均文化素质最低的部门；
· 项目销售节点：商业与住宅销控相反——越到现房越难卖；
· 商业速销的四个逻辑：渠道、价格平面、价单与销控；
· 推广核心逻辑：卖点群 —— 全板块下锚，非第一、即唯一；
· 集中销控的致命意义 —— 一定让一部分客户买不着；
· 客户真那么难找吗？ —— 投资客的重要社交属性，要让第一批客户占到便宜；
· 从产品层面根本解决营销。

八、以退为进：商业资产证券化
· 在开发前设计退出机制；
· 商业不动产天生就是金融资本的标的物；
· 商业地产四种证券化组织模式；
· 案例：香港Links的资产证券化之路；
· Reits的使用条件及模式；
· 浅析低于4%的“类Reits”。

九、决战之后 —— 结束就是开始
· 营销的本质 ：营销不是把梳子卖给和尚，而是一门真正解决需求的艺术；
· 二维客户链走不通的路，三维客户链或许能够解决；
· 关于卖牙刷的启示：如果大比例客户的习惯都是错的，那他们就是对的；
· 业务管理层的使命 —— 把营销变得更简单；
· 营销成功后呢？ 决战之后 —— 有关扩大战果；
· 横向打击链和纵向打击链；
· 有计划有目的的附加值；
结语：把一切拿空。

课程说明：
【组织机构】北京房智赢管理咨询有限公司
【时间地点】2020年5月30-31日 深圳
【培训费用】4980/人；以上均含讲师费、场地费、学习费、资料费、茶歇、税费，会务组提供酒店代订服务，费用自理。
【联系方式】24小时热线：400-009-1528    联系人：周立艳 18533264100
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联系人：周立艳        电话：18533264100      邮箱：2817415130@qq.com

image1.png




