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商业地产模式悄悄转向
从“女人经济”转攻“儿童经济”

房地产企业将会面临分化

未来房地产将主要是“卖模式”

� � 2014

年， 是房地产价格具有分
水岭意义的一年。 行业面临洗牌，企
业期望集中突围，如何未雨绸缪、做
好战略部署？ 上海欧申

/

扬州申合公
司项目总监罗沫港有他的独到见
解。

罗沫港表示， 楼市涨跌不是重
点，根据敏锐的洞察力制定营销策
划才是重点。 “根据世界上

11

个
发达国家房地产市场的发展趋势
可以看到，没有只涨不跌的城市。

但是要认识到， 随着楼市发展分
化愈加严重， 未来房地产企业会出
现强者越强、弱者越弱的局面。 ”

罗沫港认为， 传统房企靠土地
红利获利， 现代企业则靠营销和精
细化管理等盈利， 企业发展战略将

决定未来发展高度。 罗沫港举例说，

“我们曾运作过一个商业项目，这个
商业项目离地铁出口其实还有将近
200

米的距离， 中间还隔了一条河，

如何利用他的地铁优势？ 我们后来
想了一个方案，我们修了一条‘空中
长廊’，直接从地铁口接入，跨过河，

直通这座商场的三楼，这样一来，不
仅拉近了商城和地铁的距离， 长廊
还可以利用起来搞一些促销活动。 ”

房企发展另外一步棋， 就是要
有效做好产城融合。 罗沫港认为，

对于住宅而言， 只有卖不掉的模
式，没有卖不掉的房子，房企应不
断探索合理的商业模式。比如商业
地产，最先考虑的是“女人经济”，而
现在大家都将目光转向了“儿童经

济”。 “据测算，

2013

年
-2015

年，儿
童游乐行业将保持

40%

的平均增
速，

2015

年整体市场规模将达到
115.25

亿元。 ”罗沫港预测，未来整
个行业发展布局将逐步由一二线城
市向经济实力较强的三四线城市蔓
延。 “房企发展应该抓住这一契机。 ”

罗沫港表示。

“在国内一窝蜂上房产项目的
时候， 王健林看到了商业地产模式
的竞争力， 在大家一拥而上开发城
市综合体时， 他又开始转型开发文
化旅游地产项目。 ”罗沫港分析，未
来

2~3

年是创新试错期， 只有在这
几年内， 通过摸索找到新的创新模
式的房企， 才能在未来十年赢得发
展先机。

房地产市场将进一步细分

未来商业地产或迎较快发展

� �

“现在很多人问我，

2015

年，房
地产项目还能做吗？ 我认为这个
问题是没有什么标准答案的。 因
为未来的房地产市场， 是一个细
分的市场， 这个市场将走向差异
化。 我的观点是，不管未来房地产
市场走向会怎么样，有新意、有特色
的项目都能脱颖而出。 ”面对不少开
发商的疑问， 上海水到渠成城市发
展顾问机构首席顾问魏雪飞这样表
示。

魏雪飞认为，未来房地产项目
要进行整合营销， 要善于应用网
络化以及科技智能化的营销手
段， 更加重视住宅的使用功能和
服务功能。

在论坛上，魏雪飞还专门解析

了商业地产的发展前景。 “过去几年
对很多开发商来说， 发展商业项目
是不得已的行为， 因为没有商业
配套你往往就盖不了住宅， 所以
开发商都很为难， 商业项目搞大
了怕招商难， 搞小了又形成不了
影响力。 但是我认为，未来，商业
地产项目或许会发展得越来越
快。 ”魏雪飞认为，尽管像百货类
这种传统的商业受电商冲击越来
越大，但是另一方面，那些体验式
的消费，比如餐饮，却呈现出爆发性
的增长，所以目前很多商业综合体，

通过对餐饮的合理布局， 都取得了
成功，有的商业综合体，餐饮类的营
业额甚至占比

70%

以上。

“我认为现在的商业综合体项

目， 如果能在业态的布局上进行合
理布置， 增加餐饮等体验式消费项
目， 再加上搞好停车场等便利的基
础设施，是很快能做得起来的。 ”魏
雪飞这样表示。

而对于有开发商提出的“应
该先做商业、 以商业来带动住宅
销售；还是应该先销售住宅，以住
宅的现金流来养商业”这一问题，

魏雪飞认为，这应该因企业、因城
市而异。 “如果开发企业有充足
的现金流，可以先做好商业，通过
商业来提升其周边的住宅价值，但
如果资金量紧张， 则可以先销售住
宅， 这是企业怎么选择发展战略的
问题，不能一概而论。 ”

(

据红商网
)

罗沫港：

上海欧申
/

扬州申合公司项目总监
毕业于

20

世纪
90

年代首批房地产专业，

至今仍热爱、从事房地产行业。

罗沫港不抽烟、 不喝酒， 前十年给人打
工，后六年创业至今，带领着

60

人的团队从
事房地产营销策划代理业务。为确保质量，他
每年接触项目

50

余个，但精心操作的不超过
6

个，这便是罗沫港“从业而精”的操作思路。

只要和开发商有过一次合作， 便能继续进行
后续项目的长期合作， 这是他最引以为豪的
地方。在当今众多营销代理公司中，罗沫港的
上海欧申公司虽是“沧海一粟”，但也可以算
一朵“奇葩”。

魏雪飞：上海水到渠成城市发展顾
问机构首席顾问

MBA

，上海市注册咨询师，心理咨询师，

中国民主建国会成员，中华医学会会员，上海
市行为科学学会行为心理专业委员会副主任
委员，东方讲坛讲师，上海市特警总队心理顾
问， 上海交通大学安泰经管学院职业导师。

《东亚企业家》杂志编委会主任，多家报刊心
理专栏分析师。

（据中国江苏网）


