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内容为王-实体商业多业态招商实战与调整优化策略----模型、设计方法和案例实操
时间地点：2023年3月25-26日. 深圳
【课程说明】
由于疫情影响，大量筹开项目延迟开业，2023年、2024年将迎来新项目的开业高峰，预计每年将近有800多个项目开业；另一方面，2019年以后开业的项目，在培育期经历了疫情的影响，经营压力大，调整维艰。而大批品牌对市场处于观望，在开店与不开店之间犹豫，在各个项目的选择判断中犹豫，如何说服他们，给他们描绘项目可持续经营的愿景，最终达成双方预期的合作？品牌的新陈代谢加速，大量的品牌在市场上消失，创新业态和品牌层出不穷，行业趋势是什么？竞争加剧，导致合作条件发生变化，商务条件和技术条件之间如何转换？什么样的临界点是合作双方达成共赢的基础……
本课程是招商专业的经典课程，针对筹开购物中心和经营期购物中心普遍面临的招商难问题，系统梳理了招商的各个阶段，通过项目商业定位、招商策划、招商组织和执行、招商策略与技巧、经营期招调以及重点业态和品牌招商实战案例等系列内容，从招商管理者视角直面招商痛点、剖析商户心理、环顾行业现状、给出解决方案，是适合商管公司总部和项目，第三方公司招商和营运专业人员，以及对招商有兴趣的其他人员非常实用的专业课程。
【课程背景】
序：商业项目招商进入竞争白热化时代（约 30 分钟）
受疫情影响，大量商业项目滞后开业，市场消费消极，无论是筹开项目还是经营期项目，在招商品牌引进和优化调整上都面临巨大挑战和压力，如何根据市场环境变化和项目特点，精准制定招商方案并组织落地，是放在所有项目面前的重要课题。
有质量的招商过程应该分为精准的项目商业定位+充分完整的招商策划+务实的招商组织执行+持续调整优化。
对市场及项目商业价值的前置判断，模拟精准可落地的商业定位，合理的收益预测，是招商前策工作三大要素。以终为始，满足经营安全和收益持续提升的前提下系统考虑招商策划、组织执行和调整优化。
【课程讲师】
朱逸老师：
江苏智儒投资管理有限公司董事长
商业地产行业领军人士
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首批区域公司总经理，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
商业地产全产业链专业服务商成立十年，全流程运营南京雨花客厅等多个商业项目，多所高校商业地产总裁班客座教授
从业经历长达 26 年，其中标杆商业及知名房地产集团高管 16年，成功创业者 10 年。
朱老师担任行业培训师十余年间，开发了系列商业地产经典课程，涵盖了商业地产全流程前期项目研策评估、中期招商开业筹备、经营期运营管理提升及创新营销等各个阶段，是行业中少有的能兼顾商业地产开发与管理的专家级老师，同时，针对近几年行业竞争加剧，各企业个性化需求突出的现状，朱老师也为众多企业和项目订制研发专门的课程，更贴近企业的培训和咨询需求。比如，2015 年-2021 年持续为华润旗下各万象城、万象汇普训的《购物中心精细化运营》；2020-2021 为北京金融界控股集团中层管理者订制的为期一年的论文专题研习班；2020-2021 为厦门 SM 集团订制的全国各项目精细化运营课程；2021-2022 年为招商蛇口订制的解决商业开发和商业管理协同的系列课程，这些系列培训持续周期长、覆盖程度深，有目的性和成果输出，均得到了企业较高的评价。
朱老师为东北及川渝多个知名企业及标杆项目提供过内训及咨询服务，有沈阳万象城、哈尔滨万象汇、吉林中东集团、大连印象汇、成都万象城、成都仁恒置地广场、成都悠方、世豪广场、银泰城、招商蛇口西南公司（大魔方）、成都优品道、上普国际；重庆万象城、重百股份、融汇集团、东原商业、重庆瑞安。
【课程大纲】
一、确定项目商业定位及招商策划（约 150 分钟）
市场调研
根据项目所处区域及城市量级，以及项目定位的基本判断，框定适合的市场调研范围及深度、广度。
作业：如何做一次有质量的问卷调研？
1. 确定商业定位
商业定位由功能、业态和品牌落位三个层次构成，同时结合项目规模、市场竞争策略、建筑形态等多种因素完善优化。
2. 业态规划及落位
业态规划落位是商业定位的具化呈现，和建筑设计规划相协同，合理的业态规划和品牌落位组合保证项目未来的竞争力和收益。
3. 收益预测
在品牌模拟落位基础上详细进行租金分测，预测合同期收益，估算投资回报。
4. 制定招商（调整）决策文件
在以上各项工作完成基础上，制定招商（调整）决策文件，建立标准统一语言，梳理内部管控流程，指导招商具体工作开展。并做好和招商组织的紧密衔接。
案例：以某标杆项目商业定位、业态规划、品牌落位、及收益测算为详细案例。
二、招商组织（约 240 分钟）
在明确项目定位，启动招商过程中，要制定有效的招商策略，掌握充足的商业资源，培养团队形成较强的招商专业技能，学会使用各种有效的手段和工具进行招商。不能盲目的跟风或者生搬硬 套，要结合自身项目的气质和企业的治理结构，形成适合项目的招商组织方式。
1. 招商四大策略
(1) 主力店优先
(2) 标杆品牌优先
(3) 创新商业内容研发挖掘前置
(4) 常规品牌落地夯实招商基础
2. 招商难点和重点处理技巧
(1) 如何突破招商瓶颈（进度、租金、重点品牌）
(2) 招商节奏如何控制和把握
(3) 如何解决招商资源匮乏
3. 招商谈判技巧
(1) 合理设置交换条件
(2) 寻找关键人物
(3) 打破僵局
(4) 风险识别和预案设置
4. 主力店招商七步曲
(1) 明确目标、树立信心、落定方案 — 先行开拔
(2) 专人跟进落实 — 责任到人
(3) 模拟主力店基础交付条件 — 心中有底
(4) 预约拜访、主动洽谈 — 先发制人
(5) 先意向导入再合同定论 — 以退为进
(6) 重点攻克突破核心主力店品牌 — 擒贼擒王
(7) 人无我有、人有我优 — 高人一筹
5. 创新业态及品牌展望
案例：1、某创新业态深度研发招商案例。
2、超市、影院、书店、儿童乐园、健身中心、快时尚服饰、大型商务餐厅 等七大主力业态招商实例。
三、经营期调整优化（150 分钟）
商业项目的招商是持续动态的工作，在开业后，仍然需要结合经营实际需求进行优化调整，调整贯穿项目不同的经营阶段。
1. 运营期购物中心的特点
购物中心在经历开业后一般会经过三个时期，培育期、成长期和成熟期，每个时期都会有不同的特点呈现出来。
培育期
（1） 经营业绩波动明显
（2） 客流潮汐现象明显
（3） 合作伙伴不稳定
（4） 市场知名度有限
（5） 企业经营处于亏损状态
成长期
（1） 经营业绩稳定提升
（2） 客流持续增长，消费者满意度提升
（3） 合作伙伴稳定，扩大和目标客户合作范围
（4） 行业知名度提高
（5） 企业经营持平或微利
成熟期
（1） 经营业绩良好
（2） 大量意向客户储备，升级提档开始
（3） 客流稳定，消费者忠诚度高
（4） 行业和社会知名度高
（5） 追求利润最大化
2. 系统考虑运营期商场的招商调整
商场的调整绝对不是团队拍脑袋想出来的主意，一定是全面考虑各个方面并且需要各个部门的联动配合而努力做好的一项工作。
（1） 商营合一和商营分离
（2） 企划对调整的支持和影响 
（3） 工程基础物业对调整的支持 
3.运营期商场二次招调
开业后调整有着不同的分类，针对调整，也有着具体的实施步骤和操作流程，因此为了实现既定的调整目标，调整必须科学合理。
常见的调整分类
（1） 临时、季节、合同期
（2） 商品、铺位、品牌
（3） 主动、被动
调整的原则与重点
（1） 原则：定位为先、科学决策、整体规划、租金增长和品牌档次双重提升、经营期宣传推广策略与品牌调整相匹配的原则
（2） 重点：七个重点围绕效益最大化进行调整
方案实施：
（1） 制定调整计划
（2） 制定调整预案
（3） 建立调整机制
（4） 客户的储备
（5） 品牌淘汰与考核机制
（6） 掉铺预案品牌选择标准：
对品牌进行梳理和分类，形成独特的评估机制。调整后评估
案例：
1、某明星商户优化调整案例；
2、某成熟项目整体调整案例。
两天课程根据项目或学员情况可设置小组互动讨论分享环节：
（约 120 分钟）
如何制定调整计划，如何适度创新，引进“新品牌”，形成项目特色？（备选）
【课程说明】
【主办单位】中房嘉业地产学院www.bjzfjy.cn
【时间地点】2023年3月25-26日. 深圳
【培训费用】4980元/人，（费用包含学习费、场地、资料费、茶歇）
【联 系 人】马进13875132919
【咨询电话】4006261512
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账号
	户  名：北京中房嘉业文化交流中心
账  号：0200 0061 0920 0188 568
开户行：中国工商银行股份有限公司北京清河镇支行
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	住宿安排：□ 需要  □ 不需要  入住时间：    日到    日
	标  间：（ ）间

	
	
	单  间：（ ）间

	发票类型
	□普票   □专票 （如需开具专用发票，请报名时提供开票单位专票信息）

	发票信息
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备注说明：会务组提供酒店代订服务，如需住宿请在报名回执单中说明，将会统一安排，费用自理。









