
产业地产变天 如何弯道超车？
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　　[提要] 当前情景可描述为：天气变了——经济环境、市场格局生变；路径改变——资本、土地，政策、区域市场、目标产品生变;车型变了——园区卖房卖铺的模式较难延续；车技需提升——基于创新后的组织和运营服务。
　　2014年产业地产快速发展，有传统的房地产商万科、绿地、中信等大腕进入，也有基金系复兴、黑石、汉富等企业进入，同时也有阿里巴巴、京东、小米等互联网企业进入，产业地产的光谷联合、大连亿达、宏泰发展已经上市，而原有产业地产的先头兵天安、联东、华夏、浙大网新科技园等也都在快速持续发力。产业地产的竞争却日趋激烈，每家企业都想在产业地产领域吃上一块大蛋糕。在新阶段，资本、新产品领域、管理更新，将成为“新常态”。在这样的环境下，产业地产企业该如何未雨绸缪才能弯道加速超车?
　　按照行业惯例的“弯道超车”思维，当前情景可描述为：“天气变了”——经济环境、市场格局;“路径改变”——资本、土地，政策、区域市场、目标产品;“换车型”——园区卖房卖铺的模式较难延续;“车技提升”——基于创新后的组织和运营服务。
　　根据笔者多年产业地产的实践经验，提供一些弯道加速的车技，以供产业地产同行们参阅。
　　清晰的商业模式
　　狭义的商业模式是指企业如何实现盈利，广义的商业模式是指组织如何创造、传递、获取价值的计划。商业模式更侧重于确定如何捕获价值，实现盈利。对于产业地产企业而言，商业模式的设计是始点，只有商业模式的顶层设计合理，相应的运营模式才有其合理性和可执行性，错误的商业模式只能越走越远。例如华夏幸福基业的商业模式，主要包括三部分内容：土地整理与基建、招商引资和园区住宅销售。华夏幸福基业园区收益具有现金流稳定和长期性收益特征。
　　完善的组织保障和项目管理模式
　　基于商业模式和企业战略，明确组织管控模式，优化组织授权机制，以“保证效果、加快速度”为主旨，完善相应的授权业务授权。产业地产企业管控的重点落在招商运营的组织管控体系的建立以及KPI的绩效考核体系。完善阶段性成果目标管理，信息报表管理、关键决策管理体系，与计划管理体系形成一个高质量的管理圈。
　　高效的招商体系与灵活多变的招商模式
　　产业地产招商的对象是企业，与商业招商相比在客户基数上要逊色许多。另外，受产业定位限制，比如科技园区、创意园区、软件园区、总部基地等，在客户类型上通常也会有一定的要求。如何打造企业的招商能力，达到“既能招得满，又能招得好”的效果，是需要产业地产开发商建立一套完整的招商体系和资源整合平台。
　　从招商对象上来看，依据企业规模，可以把客户群体分为大企业和中小企业两类。大企业具有单个企业税收高、品牌影响力大等特点，是我们通常非常关注的群体，但是这类企业数量稀少，招商竞争大且占用资源多，一般作为目标客户的全部组成很难实现且风险很大。而中小企业则具有数量众多，系统风险分散，占用资源少，配套依赖性强的特点。因此，在招商客户群体上达到大中小企业的配比平衡，利于企业在分散风险，缩短招商周期的同时兼顾税收收益和园区品牌影响力。大企业如同骨骼，支撑、保持整个产业园区的运作，中小企业如同肌肉，保证了产业园区的灵活机动。骨骼太多肌肉太少，身体的灵活性就差，容易“骨折”;骨骼太少肌肉太多，躯体外形将难以维持。故招商要充分考虑大中小企业的配比，才能帮助产业园区健康持续发展。当然，一些产业地产运营商也会选择将服务对象直接定位于大企业或中小企业，具体情况还需具体分析。
　　完善的服务平台
　　产业地产要根据园区的定位，深入把握产业的发展特点和其产业链上下游的协作关系，充分理解企业客群的需求，为入驻园区的企业提供综合服务平台。而通过搭建完善的一体化服务体系，开发商不仅能为企业提供传统的基础设施配套服务，更可提供多种增值服务。如政府扶持、信息化服务、人力资源服务、金融服务、物流服务等，集合园区资源为企业发展特别是中小企业的发展提供助力，进而成为整个园区发展的驱动力，同时也带动园区的产品溢价和土地增值。
　　总之，产业地产已经进入到转型升级的阶段，产业地产企业一定要未雨绸缪练好弯道超车的车技。一个成功的产业地产企业，必定有一套自己的核心杀手锏。
　　文/ 邵林 供职于浙大网新集团科技地产事业部　
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