
新形式、新内容、更实战
《商业综合体工作坊》课程讲义

——招商坊

背景：房地产行业进入下行周期，为培植城市税源，政府将综合体地
块中的商业配建指标日益放大，商业地产领域竞争持续加剧。与此同
时，电商渠道对实体商业经营的挤压，导致商家开店速度的大幅度放
缓，越来越多的商业项目招不到商或者所招商户质量差，直接导致项
目失败。怎样快速突破招商，成为行业的重大难点问题。课程由主持
过 30 多个商业地产项目招商运营的原万达高管研发，深度破解商业
项目招商推进原理，带你找到成功招商的实用方法。

课程收获：
1、掌握商业项目招商筹开的工作流程
2、掌握商业项目业态定位的逻辑方案
3、掌握快速建立商户信任度的的方式方法
4、掌握促进商户签约的策略方法
5、完成一个真实商业项目的品牌（业种）布局方案
6、完成一个真实商业项目的招商说辞
7、提升招商团队的客户带看实操能力

授课特色：真实案例，分组沙盘模拟练习

对象：1、商业综合体开发公司总经理及高管
2、商业管理公司高管
3、商业招商团队骨干人员

时长：2天 12小时 或 2天 1晚 15小时
（若增加实际案例现场走访环节则需要 2天 1晚 15小时）

课程大纲：
一、 分组与破冰介绍（15分钟）（5-7人/组）

每组有一位深度熟悉项目情况的工作人员加入
每组有一位有商业招商经验的人员加入
设置分组角色（组长、秘书、粮草官、新闻官、情报官，人数多
增设副组长、一秘、二秘等角色）、互相自我介绍



二、 老师介绍课程的形式与方法（15分钟）

三、案源方进行项目概况介绍(1小时)
（每组下发案例）
1、 城市概况与城市经济发展状况
2、 城市总体规划与商圈专项规划（标注项目位置）
3、 项目总平图、鸟瞰图
4、 项目标准层平面图
5、 项目周边实景概况（在地块的 N 个角原地 360 度拍摄 15

秒小视频+照片 10张以上）
（接受老师与学员提问）

四、沙盘模拟第一节：差异化角色定位（2-2.5小时）
1、 讲师概括 SWOT分析工具与角色定位的四维设计

（区域属性、竞品优劣势、项目优劣势、竞争策略）
2、 案源方进行项目介绍

A、 项目周围 1公里办公楼宇面积、入驻单位概况统计
B、项目周围 1公里企事业单位概况统计
C、 项目周围 1公里现有商业与公建设施概况介绍
D、 项目周围 3公里小区数量、人口统计
E、 项目周围 5 公里对标商业体（比项目商业面积小 50%

至大 100%面积区间的项目）概况及品牌布局图
3、 小组研读资料、小组讨论
4、 小组成果汇报
5、 小组开杠（依发言顺序第一发言者选择另一小组开杠）
6、 讲师点评（SWOT分析与角色定位模型）

五、沙盘模拟第二节：业种组合（2-2.5小时）
1、讲师概括介绍业态业种组合的四步法则
（客群定位、楼层或区域主题、动线切铺、业种与品牌模拟）
2、案源方补充进行项目资料介绍
A、项目总平、鸟瞰与标准层平面图
B、企业背景介绍（成立时间、规模、过往商业案例）
3、 小组研读资料、小组讨论
4、 小组成果汇报
5、 小组开杠（依发言顺序第一发言者选择另一小组开杠）
6、 讲师点评



六、沙盘模拟第三节：统一说辞（2-2.5小时）
1、讲师概况介绍招商统一说辞 6部分构成
（城市与经济发展、商圈与区域人口、定位与业态组合、租金与招商
政策、节奏与交房条件、开发与运营商背景）

2、 案源方进行项目资料介绍
A、 竞争对手租金政策与商务条件
B、 本项目交房条件

3、 小组研读资料、小组讨论、设计租金价格与撰写说辞
4、小组成果汇报
5、小组开杠（依发言顺序第一发言者选择另一小组开杠）
6、讲师点评

七、沙盘模拟第四节：带看签约（2-2.5小时）
1、讲师概况介绍模拟带看活动的流程
（交通动线、同类标杆踩点、现场讲盘、工地走访、推进签约）
2、按下列场面设计分角色（品牌商 2招商方 2）小组带看模拟

A、 未动工阶段（外地强势品牌、外地普通品牌、本地强势
品牌、本地普通品牌）

B、 工地施工阶段（外地强势品牌、外地普通品牌、本地强
势品牌、本地普通品牌）

C、 即将开业阶段（外地强势品牌、外地普通品牌、本地强
势品牌、本地普通品牌）

3、按下列场面设计分角色（品牌商 2招商方 2）大组集中带看模拟
A、 未动工阶段（外地强势品牌、外地普通品牌、本地强势

品牌、本地普通品牌）
B、 工地施工阶段（外地强势品牌、外地普通品牌、本地强

势品牌、本地普通品牌）
C、 即将开业阶段（外地强势品牌、外地普通品牌、本地强

势品牌、本地普通品牌）
4、讲师点评

八、颁奖与结案总结：1小时
1、各小组考核结果及颁奖
2、四种新型招商实战技巧（运营前置、创业大赛、车轮活动、短租
承包）
3、课后作业布置



课前准备：
1、 内训：公司需至少提前 2周与讲师电话沟通并按要求准备相关辅助资料，提前 5天

将相关资料发送老师邮箱。讲师提前一天抵达现场考察项目并与公司负责前期规划的
人员（助教与公司案例介绍人）讨论项目设计方向与课程环节模拟。

2、 公开课：机构需提前一个月征集案源方，提前 15天筛选出 3家案例项目供给单位信
息与项目资料发送老师邮箱，讲师筛选后与案源方至少提前 10天电话沟通并要求该
案源方按要求准备辅助资料，案源方提前 5天将相关资料发送老师邮箱，讲师与案源
方人员提前一天到开课城市进行会面，进行课程环节模拟。

3、 物料：大白板一块，大白纸若干，A4纸 100页，A3纸 2页/学员，像皮、直尺、铅
笔、水彩笔每组一套

讲师概况介绍：
张昌祥，78年生人，律腾商旅文集团总裁，原万达集团高管、万达商管集团南区副总经理，
原中梁商业地产执行总裁。商业地产行业从业 20年，先后从事市场调研、产品规划、项目
销售、项目招商等基层岗位 10多年。主持过全国 1-4线城市 60多个综合体物业的产品定位
与规划设计工作，主持过全国 1-4线城市 30多个大型商业项目的招商与运营工作。


