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PART 3. 实效推广运作思路 



PART 1.策略思考与核心
判断 



目标理解 

 

① 项目整体形象建立，价值系统构建 

② 1号楼仓储及三层商铺招商 

③ 2、3、4、5号楼12万m2工业楼宇（写字楼）销售 



直观印象 

 

以工业地产之名，行商业地产之实。 

这是一项“明修栈道，暗渡陈仓”的极富挑战性的 

推广任务。 



市场挑战 

 

① 在西城新老行业巨头把持市场的格局下，如何打破钢材

市场现状，建立项目自身的行业地位与影响力。 

② 专业市场VS写字楼形象的矛盾如何转换。 

③ 作为依附于专业市场的写字楼，自身商务形象及周围区

域商务氛围远未成熟，使用价值如何发现。 



营销任务界定 

 

① 在西城新老行业巨头把持市场的格局下，打破钢材市场

分布现状，建立项目自身的行业地位与影响力。 

② 运作系统实效的项目整合推广，为写字楼产品实现高价

值回报创造市场条件。 



结论 1. 

 

项目整体价值的准确解读与有效推广，成为各阶段产品（尤其是写字

楼）顺利实现营销目标的的最基本保障。 



基于经验与常识的三点基本认识—— 

 

① 项目自身属性具有高度的专业性 

② 行业发展依托的产业环境及政策背景都具有明显的地域性 

③ 市场目标客层的沟通影响必须具备极强的针对性 



基于认识对营销推广的指导原则—— 

 

》产品的专业性 

    认识自身，在竞争分析中找到项目优势 

》竞争的地域性 

    认识趋势，在商机分析中给出行动理由 

》消费者的针对性 

    认识目标，在实效推广中锁定传播载体 

品牌分析
三角模型 



项目营销推广的一个关键判断—— 

 

行业内运作。 

跨行业营销、泛大众推广的效率与回报几乎为零。 

 

若缺乏具体的利益引导，推广上仅凭一些虚概念，空帽子，

或是太过于具体的财富口号，难以形成对专业客户的实效沟

通影响。 



结论 2. 

 

项目所处专业领域与行业市场特征决定，项目推广行为必须遵循具体

的目标市场特征展开，避免常规地产行业的泛大众广告推广行为。 



推广核心
问题思考 

目标理解               任务界定              基本认识               指导原则              关键判断        

如何解读项目价值 

如何运作实效推广 

   



本案在重庆钢材专业市场竞争中将处于何种地位？ 

在行业竞争中找到差别与优势！ 

PART 2.项目价值解读 



1.行业内状况扫描 



巨龙钢材市场 

龙文钢材市场 

恒冠钢材市场 

恒胜钢材市场 

绿云钢材市场 

梨树湾钢材市
场 

福道钢材市场 

港湾钢材市场 



主城西区存在众多钢材流通市场的历史原因： 

2、重庆城市建设早期形成的交通运输设施如铁路货运站、水
运码头、高速公路等物流要素在该区域形成良好的配置条件。 

1、重庆传统的钢材生产、消耗等相关上下游企业大量积聚在
以沙坪坝、九龙坡、大渡口为主的城市西部区域，形成产业
链聚集优势。 



重庆巨龙钢材市场 
集仓储、运输、加工、包装、配送为一体的仓储物流企业 
地处重庆市物资流通集散地——东站 
位于成渝、渝长、渝黔、上界高速公路肖家湾收费站出入口 
有近500米铁路运输专用线，室外货场近2万平米 
市场钢材年吞吐量200万吨，单次公路运输能力300余吨，钢
材加工年生产能力20余万吨 
现有300余家生产厂家和经销商入驻 
2010年交易总额1562595万元 



重庆恒冠钢材市场 
占地近300亩，标准门面521间，入驻商户500余户 
是重庆市创办最早、规模最大的钢材零售专业市场 
重庆市首批4家“百亿市场”之一 
2010年交易总额1268500万元 



重庆龙文钢材市场 

集数字仓储、加工、市场交易、电子交易、金融、运输为一
体的综合型现代化金属材料交易市场 
占地面积400亩，建筑面积12.3万平方米，其中写字楼面积
7.3万平方米，年吞吐量可达到450万吨...  
地处高速公路入口 
配有铁路装卸线，与重钢新港码头建立战略合作伙伴关系 
2010年交易总额1030062万元 



重庆绿云钢材市场 
市场紧邻成渝高速公路起点，与重庆西站、渝西交通枢纽杨
家坪和九龙坡货运码头、大件路紧密相连 
占地500多亩，总建筑面积22万平方米，经营面积约191000平
方米 
是重庆市九龙坡区委、区府的重点招商引资项目 
2010年交易总额1118122万元 



重庆恒胜钢材市场 
重庆首个钢材市场总部基地 
占地面积50000平方米 

是九龙坡区乃至重庆市首个集总部办公、总部仓储、总部物
流、总部信息和总部服务的综合性钢材集散基地 
2010年交易总额610562万元 



重庆金属材料现货交易市场 
  
重庆金属公司梨树湾仓库是重庆仓储老牌的物资专业仓库 
重庆地区最大规模的现货批发市场 
年加工能力达20万吨，火车专列进库   
老牌仓库，大型市场，崭新面貌 



重庆福道钢材市场 
总占地面积计划约660亩，前期建筑面积10万平方米 
是在国务院正式出台《关于推进重庆市统筹城乡改革和发展
的若干意见》、市政府面对新时期新特区城市结构大调整以
后批准立项的政府重点建设项目 
九龙坡区政府规划成立的永久性重庆钢材贸易基地 



3、随着政府对主城范围内土地功能的置换，大量以租赁取得
土地的市场不得不面临被动搬迁的局面 

西区专业市场固有的优势逐渐消失 

1、钢材产业链上下游企业如建设厂、重钢外迁至二环外 

2、其他区域在铁路、公路、码头等物流交通运输上的优势已
经逐渐形成并开始超越西区 



 

内环区域大型专业市场向二环
区域整合搬迁  

 

       《重庆市商贸流通业发展第十二

个五年规划》明确，大都市核心区

（内环区域）重点布局发展现代高端

商贸商务服务业，内环区域大型专业

市场向二环区域整合搬迁…… 

 

          二环区域及两江新区重点布局

发展现代商贸物流业、新兴组团商圈、

特色商业街和社区商业中心。 

 





城市发展与政策调整 
 
 

转折 or 机遇 



面对转折 
把握机遇 



2.项目自身要素梳理 

从特点到卖点，从卖点到买点 

夯实价值体系基础 

为传播诉求厘清思路 

不至于言之无物，或是轻重不分 

更甚于逻辑混乱，诉求模糊 



强大的城市发展背景 
 
中国第三新区——两江新区 
全国唯一内陆保税港——寸滩保税港 
 

项目自身要素梳理 



项目自身要素梳理 

雄厚的产业基础 
 
再造1.5个重庆工业，到2020年，两
江新区的工业产值将超过1.5万亿元。
再造一个江北工业 
再造一个重庆汽车产业 
…… 



项目自身要素梳理 

最优的交通物流条件 
 
江北国际机场 
重庆火车北站 
渝怀铁路货运站 
寸滩、果园深水港 
渝宜、渝长高速及东环、北环立交转换 
轻轨城市快捷交通 



规模及定位优势 
 
总体占地1500亩 
现货、期货交易、电子交易、展示、
信息集成、仓储、流通加工、技术检
测、物流金融、商务配套、品牌推广、
企业孵化于一体的国际钢材集散枢纽 
 

项目自身要素梳理 



特殊的扶持政策 
 
重庆市重点项目 
江北区一号工程 
江北区重点打造的三个千亿级园区企
业 
享受特殊的税收扶持和入驻优惠政策 

项目自身要素梳理 



全方位配套优势 
 
办公、酒店、商务休闲、信息集成、
金融担保、专业管理 
 

项目自身要素梳理 



项目自身要素梳理 

集团化品牌经营优势 
 
自有产权，永久市场 
连锁经营，协助商家拓展市场 
集团战略保障，品牌打造市场领头羊 
 



领先性产品规划 
 
5线专用铁路、交易市场、公共仓储、
信息大厅、展示厅、电子交易大厅、
经营门市、办公写字楼、商务酒店、
集中餐饮 
 

项目自身要素梳理 



3.项目价值体系建立 



归纳本案8大价值 



1. 强大的城市发展背景 
中国第三新区——两江新区，全国唯一内陆保税港——寸滩保税港 

2. 雄厚的产业基础 
再造1.5个重庆工业，到2020年，两江新区的工业产值将超过1.5万亿元。再造一个江北工业，再造一个重庆汽

车产业 

3. 最优的交通物流条件 
江北国际机场，重庆火车北站，渝怀铁路货运站，寸滩深水港，渝宜、渝长高速及东环、北环立交转换，轻

轨城市快捷交通 

 
4. 特殊的扶持政策 

重庆市重点项目，江北区一号工程，江北区重点打造的三个千亿级园区企业，享受特殊的税收扶持和入驻优
惠政策 

5. 规模及定位优势 
总体占地1500亩，现货、期货交易、电子交易、展示、信息集成、仓储、流通加工、技术检测、物流金融、

商务配套、品牌推广、企业孵化于一体的国际钢材集散枢纽 

6. 全方位配套优势 
办公、酒店、商务休闲、信息集成、金融担保、专业管理 

7. 领先性产品规划 
5线专用铁路入库、交易市场、公共仓储、信息大厅、展示厅、电子交易大厅、经营门市、办公写字楼、商务

酒店、集中餐饮 

8. 集团化品牌经营优势 
自有产权，永久市场；连锁经营，协助商家拓展市场；集团战略保障，品牌打造市场领头羊 



价值体系一：

地域价值 

价值体系二：

项目价值 

价值体系三：

品牌价值 

1. 强大的城市发展背景 
2. 雄厚的产业基础 
3. 最优的交通物流条件 
4. 特殊的扶持政策 

5. 规模及定位优势 
6. 全方位配套优势 
7. 领先性产品规划 

8. 集团化品牌经营优势 



中钢国际钢材市场 
项目价值的概念性表达—— 
 
 

  【重庆钢材市场北伐开始的地方】 
 
本案是两江新区时代开创重庆钢材市场新时代、新格局的引领者 



面对转折 
把握机遇 



地域价值 
沟通点 



强大的城市发展背景 

雄厚的产业基础 

最优的交通物流条件 

特殊的扶持政策 

 

好未来 
有机会做大生意 



强大的城市发展背景 

雄厚的产业基础 

最优的交通物流条件 

特殊的扶持政策 

 
好未来 

有机会做大生意 

结论一： 

在整个项目的品牌策略、推广策略上应跳出个案推广塑造的界限而从大

方向着手，大打区域发展牌，借势而发力把未来远景的前途描绘充分。 

只有地块域价值得到深挖提升，远景得以认同，才能顺利实现项目的营

销目标。 



项目价值 
沟通点 



规模及定位优势 

全方位配套优势 

领先性产品规划 

 
好产品 

有条件做大生意 



规模及定位优势 

全方位配套优势 

领先性产品规划 

 
好产品 

有条件做大生
意 

结论二： 

项目整体形象及价值推广为项目营销重中之重。 

项目及产品从整体到局部都只有具备了先性的综合优势，从硬件设施到

服务配套，从金融支持到信息处理，从商品交易到商务休闲……各方面

都有全新的提升，才足以呼应地域价值之势。 



品牌价值 
沟通点 



集团化品牌经营优势 

 
好支持 

能安心做大生意 



集团化品牌经营优势 

 
好支持 

能安心做大生意 

结论三： 

做品牌而不是做产品。态度决定一切。 

品牌化推广与品牌化运营，两者都将决定地域价值与项目价值是否能顺

利转换为营销推广的资产。 



 
信赖 
好支持 

能安心做大生意 

 

 
认同 
好产品 

有条件做大生意 

 

 

认知 
好未来 

有机会做大生意 

 

品牌价值搭建体系——实效传播诉求之道 



PART 3.实效推广运作思路 



本案从土地属性、报批立项、物业形态及功能属性等要素分析，当是工
业地产 
 
但当前全国各地及本地众多以工业地产立项而以商业地产运作的擦边球
案例数不胜数 

配套服务用房 商铺 

配套职工公寓 商务公寓、酒店式公寓 

工业楼宇 
综合写字楼、独栋办公生

态企业公园 



推广标的物界定——商业地产 
 
本案作为工业地产中特殊的物流地产，虽然有自身的独特属性 
 
但交易市场、公共仓储、加工场地等物业形态基本依靠后期运营中获取
收益回报 
 
前期营销推广的主要标的物，还是商铺、写字楼等商业地产中常见的物
业产品形态 



1、商业地产常规推广诉求方式 

概念、形象 

趋势、发展、需求 

产品特性、形象差异化 

财富机遇、价值回报 

1 

2 

3 

4 



概念、形象 



趋势、发展、需求 



产品特性、形象差异化 



产品特性、形象差异化 



产品特性、形象差异化 



财富机遇、价值回报 



2、本案推广策略规划 

信息整合与价值输出 

推广资源、媒体使用 

产品、广告形象调性 

推广周期、节点划分 

1 

2 

3 

4 



信息整合与价值输出 1 



商户/投资户关注点：现时的产业政策，未来的繁荣景象，中长期的经营

与投资保障 

因此，推广中应注意把握以下三点： 

1、产业 / 行业发展趋势引导 

无论是城市发展、产业分布、交通设施、政策导向 

都强烈指向——地域性 



2、领先性专业市场形象塑造 

面对长期在行业内经营的客户和日趋理性的投资户，产品力的竞争早就

摆在头等位置，塑造产品独有的“唯一性”和“排他性”的特征； 

通过个性优势资源的充分挖掘、提炼，把前期塑造起来的形象进行细化、

展开以打动商户及投资者。 

这既是广告推广的任务，也是产品打造的要求，更是市场竞争的需要。 



3、长期经营的价值回报 

政策指引、产业吸纳等天时地利条件具备，还得有人心的归拢。 

企业做事的理念、态度、决心、行为方式等，都在潜移默化的影响目标客

群对项目价值的判断。 

以运作品牌的方式做项目营销，是最有效的赢取市场信赖的方式； 

缺乏整合系统性的营销，将造成“自有产权，永久市场；连锁经营，协助

商家拓展市场；集团战略保障，品牌打造市场领头羊等承诺”成为没有可

信度的广告信息。 



整合传播第一季 

 
好未来 

有机会做大生意 
 

强大的城市发展背景 

雄厚的产业基础 

最优的交通物流条件 

特殊的扶持政策 

认知 
以地域价值背书达认知 



整合传播第二季 

 
好产品 

有条件做大生意 
 

规模及定位优势 

全方位配套优势 

领先性产品规划 

认同 
以开创性、领先性产品促认同 



整合传播第三季 

信赖 
以品牌化姿态保信赖 

 
好支持 

能安心做大生意 
 

集团化品牌经营优势 



2、本案推广策略规划 

信息整合与价值输出 

推广资源、媒体使用 

产品、广告形象调性 

推广周期、节点划分 

1 

2 

3 

4 



推广资源、媒体使用 2 



从推广角度研判，本案虽然具有普通商业地产的属性 
 
但是作为专业市场中尤其小众的工业品专业市场 
 
出于对产品及价值前景的判断能力， 
 
其市场目标客群 
 
不管是经营商家还是投资客，都很难脱离钢材经营行业 
 
其他市场行业的用家群体，以及泛大众投资客，基本不具备动机与能力 
 

本案的推广资源与媒体选择，注定不同于普通商业地产 



基于以往项目经验及工业地产行业推广一般规律 
 
本案推广在资源及媒体管道的整合上，需要有超常规的选择 

项目主体 专业推手 

媒体管道 

行业协会 

政府配合 

+ + 



推广示例 

借助推广事件及资源： 

联系市商委，整合“重庆市商品交易市场协会”与“重庆日报” 

参与或是赞助“重庆商品交易市场年度二十强评选活动” 



推广示例 

借助推广事件及资源： 

利用“重庆市钢材贸易商协会”刚成立的契机积极参加 

通过协会活动积极发挥作用，扩大信息传播及口碑影响 

利用市商委及行业协会内部刊物广告建立形象 



推广示例 

借助推广事件及资源： 

利用行业展会、研讨会、高峰论坛等展示企业及项目形象，扩大影

响范围 



推广示例 

借助推广事件及资源： 

邀请两江新区管委会相关领导及北部区域重点制造业代表如长安跨

越、安福、海尔、武钢、东风船舶等，以及保税港区管委会领导，

共同研讨两江新区产业，尤其是重型工业、装备制造业的发展，以

及对相关产业的带动作用，以及物流及工业园区建设的未来前景。 

链接：两江论坛 

重庆市人民政府、国务院发展研究中心、联合国开

发计划署等联合主办。 

论坛的重点将始终围绕两江新区的发展，围绕两江

新区带动整个重庆、整个西部的发展安排主题策划。

重庆将力争把“两江论坛”办得和博鳌、达沃斯一

样，成为在重庆举办的国际性知名论坛。 



2、本案推广策略规划 

信息整合与价值输出 

推广资源、媒体使用 

产品、广告形象调性 

推广周期、节点划分 

1 

2 

3 

4 



产品、广告形象调性 

推广周期、节点划分 

3 

4 

（略） 

（略） 



本案推广策略基本原则 
 

① 形象塑造与借势推广结合 

② 平面广告与事件营销、公关运作结合 

③ 硬性广告与新闻炒作、软性广告结合 

④ 大众传媒与官方媒体结合 

⑤ 泛传播与接触点传播结合 



观点回顾： 
 

1、项目整体价值的准确解读与有效推广，成为各阶段产品顺利实现

营销目标的的最基本保障。 

2、项目推广行为必须遵循具体的目标市场特征展开，避免常规地产

行业的泛大众广告推广行为。 

3、项目是重庆钢材市场新时代新格局下开创性的引领者。 

4、项目在推广上应大打区域发展牌，借势而发力把未来远景的前途

描绘充分。 

5、项目整体形象及价值推广为项目营销重中之重。 

6、做品牌而不是做产品。 

7、做实效推广而不是做无效的大众投放。 



THANKS！ 


