
《商业地产营销策划招商谈判技能管理技能》课程介绍
 

要想脱颖而出、接受强化培训、现场面对现场、在于实战经验

技能管理提高、领会实战经验、回店展开工作、得心应手熟练

努力在于训练、功劳在于实现、个人价值提高、成长迅速见效
 

房地产企业要想在日益激烈的市场竞争中占有一席之地，必须了解市场，熟知
市场，实施重心前移的市场定位。这时，国内不少房地产企业，尤其是从事地
产代理的企业，纷纷投入人力、物力，进行房地产营销策划问题研究。
目前全国大中城市相继展开房地产市场营销大战，群雄逐鹿品牌，使市场营销
策划观念不断地融入到企业的经营方针中，实施前营销战略更成为诸多房地产
开发企业打造自己品牌的势在必行之事。

核心内容一、什么是招商策划

一个好的招商策划，对改善招商过程的内部管理，也能发挥积极的作用。招商
策划的过程，是发现问题、寻找对策的过程，在这一过程中，招商活动的目标、
战略、策略、途径、方法、计划等都会被一一列出来，这些对加强和改善招商
过程的内部管理是很有帮助的。
商业地产招商是当今经济一体化趋势日益加强的形势下广泛运用的一种经济交
往方式，需要跨学科、跨专业的专业学间。
1、招商策划的含义
2、招商策划要有准确的目标定位 
3、招商策划要有战略高度，综观全局，立足长远
4、招商策划要知己知彼，把握优势
5、招商策划要突破成规，另辟蹊径
6、招商策划要把握时机，适度超前
7、招商策划是招商活动的指南与纲领。
8. 招商策划为招商活动提供了新思路、新方法。
9. 招商策划能够提高招商竞争力。
10. 招商策划能够改善招商管理
■案例分析
 

核心内容二：商业地产营销策划

问题 1、为什么说房地产营销策划的重要环节？
问题 2、为什么房地产企业得发展要从长远战略
问题 3、前营销策划工作的误区与问题
问题 4、重后期推销 轻前期营销，本末倒置
问题 5、信大师点子，轻楼房营销，主次失衡
问题 6、依赖经验立项目 缺乏规范科学分析
问题 7、如何做好前营销，打造地产品牌？
问题 8、做好前营销要花大功夫



问题 9、商业地产营销时我们需要关注的误区是什么？
◆商业地产先租后卖，租得好就会卖得好
◆商业地产返租是最有效的促销手段
◆商业地产带租约销售，大租户与小业主之间容易产生铺位划分麻烦
◆主力商户进驻是商业地产的招牌
◆商业地产商铺全部销售了，商业地产就会成功了吗？
◆只要做好物业管理，就可以不要商业管理吗？
◆商业地产只注意地段优势，而忽视定位设计可以吗？
 ■案例分析
 

核心内容三：商业地产招商谈判技巧

通常，我们在一般谈判时都会想到要讲究一些原则技巧。在买卖双方达成一笔
买卖交易时，通常我们会看到，双方都会竭尽全力维护自己的报价。通常的谈
判也最容易将谈判的焦点集中在价格上。　　
商业活动中，大家都遵循这样的谈判原则与技巧，往往会使谈判陷入一种误区。
我们从实践中得到的教训却是，这种谈判方式有时最后谈判各方会不欢而散，
甚至会破坏了双方今后的进一步合作机会。因此，我们在这里就提出一个谈判
要达到什么目的和遵循什么标准的问题。从商务角度来看，谈判应使得双方都
得到商务发展的机会。
1、为什么谈判要达成一个明智的协议？
2、为什么谈判的方式必须是有效率的？
3、为什么谈判要应该可以改进或至少不会伤害谈判各方的关系？
4、什么是商业地产项目商业招商技巧？
5、商业项目招商的过程中要注意的都有哪些问题？
6、商业地产招商要点是什么？        
7、商业地产招商人员为什么要必须正确认识自己招商的目的？
8、商业地产招商人员为什么必须对本地区商业状况和项目的情况了如指掌？
9、商业地产招商人员为什么必须必须认清自己项目的缺点、招商政策、政府优
惠政策等情况，如项目是否具有资源、政策、管理、环境、交通、规模等方面
的优势，是否存在经营观念落后，政策扶持不力，软硬招商环境不理想等问题，
有哪些优惠政策等要熟练掌握？
10、商业地产招商人员为什么必须认识商户？
11、为什么说谈判方法比资源更重要
12、什么是商业地寻求共同点？
■案例分析
 

核心内容四：商业地产招商渠道选择

商业地产为什么必需选择有效的招商渠道，这有这样可以使项目达到快速、成
本低的效果
1. 为什么商业地产招商要利用新闻和大众媒体进行招商？      
2. 为什么商业地产要利用招商活动来进行招商？
3. 通过专业人员进行招商问题在哪里？



4. 通过中介机构或各类商会进行招商？
5. 怎样去通过互联网进行招商？
■案例分析
 

核心内容五：商业地产项目招商策划的含义

1、商业地产项目招商策划要有准确的目标定位
2、商业地产项目招商策划要有战略高度，综观全局，立足长远
3、商业地产项目招商策划要知己知彼，把握优势 
4、商业地产项目招商策划要突破成规，另辟蹊径
5、商业地产项目招商策划要把握时机，适度超前 
■案例分析
 
核心内容六、招商策划的核心――招商计划
1、制定招商计划          
2、营销宣传计划
3、发展商做好细致的准备工作        
4、招商宣传造势
商业房地产项目招商宣传的三个目标：
→吸引大商家目光　　→吸引品牌供应商进场　　 →为开业作好宣传，引起消
费者的关注
5、招商及谈判策略
招商要做好三项工作：
→建立大商家专题资料库 →了解选址条件与偏好 →了解大商家企业文化特点与
经营特色
6、招商推广成功的关键
◆案例分析：目前开发商存在的问题的分析
→开发商未能较准确进行业态和功能定位
→业态规划后，市场定位不当
→缺乏设定重点招商目标及多次反复的沟通
→租金及其年递增率制定不合理。
→形成互补效应
→运用专业化
→竞争差异化
→强调品牌店
■案例分析
如何做好招商计划案例


