
后疫情时代特色街区策划、招商、营销、
运营的策略
讲师：李豪

课程简介：商业街、底商定位难、招商难、管理难、可持续性难，一定围绕着

各商业地产开发企业头痛的问题。本课程针对以上难点重点解决商业街开发过

程一系统问题，通过大量的案例与实例学习商业街的开发、定位、规划、招商

与营销。

课程时间：1.5天(一天授课，半天踩盘)

课程对象：商业地产企业高管、项目公司高管、房地产集团营销管理人员、策

划人员、项目招商和销售管理人员

课程收益：

1. 学习特色商业街定位、商业线动规划、业态规划与布局的特点；

2. 重点学习和掌握特色商业街成功关键的物理与软性因素；

3. 学习和掌握特色商业街招商实施与销售组织，以及如何平衡招商与销售关

系。

课程大纲：

1 特色商业街的招商定位

1.1 商业环境与商业现状研究

1.2 消费者研究

1.3 优秀特色商业街区借鉴

1.4 特色商业街定位的思考

1.4.1 做“地产”还是做“商业”

1.4.2 做“服务”还是做“生活”

1.4.3 做“配套”还是做“城市风景”



1.4.4 文化和历史如何与商业结合

2 特色商业街在招商定位时常见的 4大问题

2.1 商业街主题定位

2.1.1 主题定位之“借”

2.1.1.1 “借文化”、“借历史”、“借风景”、“借资源”、“借民俗”、

“借特产”、“借时尚”、“借概念”

2.1.2 主题定位之“创”

2.1.2.1 “创模式”、“创商业”、“创生活”、“创流行”

2.2 特色商业街定位研究

2.2.1 文旅产业、人文产业和非遗产业的研究

2.2.2 城市与区域研究

2.2.3 商业与产业研究

2.2.4 人口与消费研究

2.3 打造区域性商业中心的商业街开发与运营模式

2.4 全国知名特色商业街案例

3 特色商业街布局与规划

3.1 商业街布局与规划的 KPI

3.1.1 整体布局的“聚”、“流”、“散”

3.1.2 交通规划的“快”、“便”、“通”

3.1.3 视觉布局的“透”、“明”、“隐”

3.1.4 商店规划的“点”、“面”、“宽”、“高”、“深”

3.2 商业街布局与规划四大要素

3.2.1 短街

3.2.2 曲径

3.2.3 窄巷

3.2.4 小尺度共享空间

3.3 业态布局的

3.3.1 商业街业态布局的“五消三售二娱”

3.3.2 主力店与普通店的“二八原则”



3.3.3 品牌店与本土店的“三七原则”

3.3.4 实现经济指标的五大业态平衡术

4 解决销售型商业街销后不返租的四大门法

4.1 街区动线规划之门法

4.2 街区主题和业态定位之门法

4.3 产品规划和设计之门法

4.4 协助形招商运营之门法

5 特色街区的招商策划与规划

5.1 招商策略设计

5.1.1 招商策略的“养”、“引”、“储”、“收”、“涨”

5.1.2 招商政策的“托”、“繁”、“回”

5.1.3 招商销售一体化的营销模式，反向计算售价的经营模式

5.2 招商定位与招商计划制定

5.3 阶段性招商策略

5.4 租金体系设计

6 特色商业街主力店招商和打造主力店

6.1 主力店业态的规划

6.2 主力店选定与价值评估

6.3 主力店情报收集与公关

6.4 主力店招商四大模式

6.5 四类常规招商方式

6.6 特色商业街打造特色主力店的三种模式

7 特色商业街的传播与新营销模式

7.1 项目宣传与推广策略与主要传播媒介

7.2 利用新媒体和自媒体传播特色商业街

7.3 利用网红与网红品牌传播

7.4 特色商业如何打造网红打卡与 IP形象

8 招商与销售一化组织与实施

8.1 商业客户转化为商铺业主有效逻辑方法



8.2 让商业街未开先火的四招

8.2.1 自销主力店带动品牌店

8.2.2 打造网红店-自媒体全方位传播

8.2.3 先营销商业再销售商铺

8.2.4 制造项目爆点与热点

9 特色街区开业后运营

9.1 特色商业街开业后快速度过养商期的 8法

9.2 特色街区的营销管理

9.2.1 特色街区高颜值营销

9.2.2 特色街区时尚营销

9.2.3 特色街区跨界营销

9.2.4 针对年轻客户浪漫营销

10 特色街区运营管理

10.1商户经营模式培训与辅导

10.2为商户打造线上线下销售渠道

10.3打造项目消费人群的引流渠道

10.4特色街区跨界经营与营销模式

11 北京太古里踩盘流程

11.1太古里整体布局熟悉

11.2太古里整体定位与品牌、主力店熟悉

11.3太古里规划动线与布局熟悉

11.4太古里动线下主力店、品牌商家踩盘

11.5太古里客户服务与商户管理踩盘

11.6太古里经营节点管理踩盘


