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内容概要

《商业地产购物中心：策划&middot;实施&middot;运营&middot;案例》以购物中心商业地产项目的策
划为主，内容主要包括购物中心商业地产项目招商、地产模式、营销推广、现场招商、招商谈判、人
员管理及日常管理等内容。
此外，提供了大量实用表格和工具，可修改后使用。
第四部分的策划案例，则可从中吸取每个案例的成功要点，在自身策划时借鉴使用。
《商业地产购物中心：策划&middot;实施&middot;运营&middot;案例》可供商业地产从业人员及策划
人员使用和借鉴，也可供有志于从事商业地产，特别是购物中心地产项目的人事参考。
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作者简介

谢毅，浙江大学工程系机电一体化专业毕业，高级工程师，现任深圳市金英尔工程有限公司总经理，
上世纪80年代进入房地产界，曾担任香港德美集团(深圳)有限公司、华侨城房地产开发公司、星河房
地产开发有限公司、绿景房地产开发有限公司、大康投资有限公司主管工程师、项目经理、副总经理
、总经理等职务，具有房地产项目投资、开发、施工管理及经营工作能力，有十余项商业综合体成功
案例。
吴杰，知名商业地产策划运营专家，高级物业管理师，毕业于山西大学经济系。
现任太原刚玉广大房地产开发有限公司法人代表，{二和物业管理有限公司行政副总，兼任太原玉润物
业有限公司总经理。
曾任职{二通房地产开发有限公司开发部主任、副总经理，凭借多年的房地产、物业管理经验，在房地
产项目投资、开发、管理及经营方面有独到的见解和工作能力，精通房地产项目运作流程和管理。
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、品牌形象统一三、业态互补四、商户开发具有顺序五、主力店布局拓展阅读：百年老店商家选址宝
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中心招商现场接待流程一、欢迎客人二、引导入座(第一次)三、业务寒暄四、参观展示五、引导入座(
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送客、填写资料【实战工具7】招商部工作日报【实战工具8】招商部工作周报【实战工具9】招商部日
报表【实战工具10】招商情况周报表第五章 购物中心招商谈判一、招商谈判原则【实战范本11
】&times;&times;购物中心租赁意向书二、不同类型客户应对三、学会说服客户四、客户异议处理方法
拓展阅读：客户异议处理技巧五、客户咨询常见问题第六章 购物中心招商人员管理一、招商人员仪容
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要求四、招商人员培训五、招商人员制度化管理【实战范本12】招商人员考勤规定【实战范本13】招
商人员工作要求【实战范本14】认租书管理规范六、招商人员激励管理七、招商人员考评第七部分 购
物中心运营管理第一章 购物中心运营管理模式一、只租不售【实战范本15】&times;&times;购物中心招
租方式拓展阅读：整栋租赁与分割租赁分析【实战范本16】&times;&times;购物中心租赁合同二、销售
【实战范本17】&times;&times;购物中心运营价格三、组合模式第二章 购物中心物业管理一、购物中心
物业管理模式二、购物中心物业管理两大核心三、购物中心物业接管验收【实战工具11】公共配套设
施接管验收表【实战工具12】物业工程移交项目表【实战工具13】图纸、资料验收清单【实战工具14
】消防系统验收表【实战工具15】绿化工程竣工验收单四、购物中心物业管理基本项目【实战范本18
】&times;&times;购物中心清洁服务表【实战范本19】&times;&times;购物中心环境卫生保洁【实战范
本20】&times;&times;购物中心火警处理预案【实战范本21】&times;&times;购物中心停电处理预案第三
章 购物中心商户装修管理一、制定商户装修流程【实战范本22】&times;&times;购物中心商务装修流程
二、装修材料要求三、装修安全管理要求【实战范本23】施工人员出入证【实战工具16】商户装修施
工人员出入办证表四、装修现场管理要求五、召开商户商务装修座谈会六、签订铺位装修协议书【实
战范本24】&times;&times;购物中心装修施工协议书【实战工具17】装修商户基本情况表【实战工具18
】商户装修入、退场申请表附录购物中心经典案例【经典案例1】东京六本木新城购物中心【经典案
例2】深圳COCO Park【经典案例3】深圳海岸城【经典案例4】英国最大购物中心--Blue Water【经典
案例5】新加坡新达城【经典案例6】中国香港太古广场【经典案例7】北京--金源时代购物中心【经典
案例8】上海--华润时代广场【经典案例9】重庆大都会广场【经典案例10】成都熊猫万国商城【经典
案例11】深圳中信城市广场【经典案例12】重庆财富购物中心参考文献
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章节摘录

　　某大型商业项目，在顾问公司提出对项目的工作计划大纲后，开发商过于自信，直接用该大纲自
行进行招商，但招商并无收获，两年多来，开发商与许多商家有过接触，其中不乏国际大型集团公司
，但开发商并不知道此项目一直未被列入商家下一步发展计划，致使招商工作毫无进展。
　　（二）产权销售存在弊端　　由于开发商对购物中心核心价值的判断存在偏差，目前购物中心项
目仍然存在大量简单的房屋产权销售现象。
　　如果开发商仅以房屋产权销售形式出现，忽略其业态内容、业态间的相互关系以及不同业态对房
屋成本承受能力的不同等因素，具备专业素质和能力的大品牌商家不会轻易签订合约，最后项目只能
以较低的价格草草出售。
　　（三）规划招租缺乏科学性　　国内购物中心开发商大多缺乏购物中心经营经验，对于购物中心
项目的理解尚不成熟，出于减少市场风险的考虑，往往将商场快速招租消化，易租的先租，不易租的
低价出租甚至空置，而不是聘请专门的商业业态规划公司，对整个商场进行专业配比和合理的开发。
　　（四）项目定位不准　　国内大型购物中心项目往往与城市形象挂钩，规模求大，只要开发商与
政府建立良好的关系就可以在地产地价上获得优惠并进行规划，拿到地进行规划后才进行论证。
　　Shopping Mall起源于美国，一般位于城郊，美国购物中心项目其产生建立在城市不断扩大、汽车
拥有量达到一定程度、郊区人口增长的基础上，需要与之配套的商业、旅游、休闲、健身、娱乐等设
施相应增加，因此其经营发展与周围地区交通状况及市场需求息息相关。
　　（五）轻信主力店　　购物中心项目是由多种业态形式整合而成的综合体，主力店作为中坚力量
，凭借深入人心的品牌效应，能够提高Mall的影响力，同时自身也能吸引大量客流，带动周围小商铺
的运营。
　　不同主力店有不同的经营目标、运营手段和产品定位，开发商应通过专业商业策划对整体购物中
心项目定位，选择合适的主力店入驻。
　　比如某些主力店只针对定向消费人群，如家居品牌店，光临的多是有意购买家居建材用品的顾客
，这些主力店更倾向于设置自己独立的对外出入口，顾客流线自成系统，不能对周边商铺引入客流形
成有效引导，这种情况下，主力店未必能拉动整个购物中心项目的经济效益。
　　⋯⋯

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<商业地产购物中心策划.实施.运营.>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


