
              《 物业招商的策划与运营》

授课对象：销售、招商人员

课程收益：内容丰富、详实、落地、提供工具与方法，提升学员的

招商知识与技巧,协助企业顺利招商；掌握谈判技巧。

培训课时：一天

确保效果的培训方式 

1 采取：理论讲解、提出问题—头脑风暴-分组 PK-老师专

业点评-理论归纳-转变

为学员的实操工具或流程。

2 整个培训包括案例分析、现场解答、团队竞争等形式，

让学员在紧张、热烈、投入的状态中。讲授的观点简单

实用，容易掌握记忆，学员可以系统地学习相关的理念、

原则和方法，可以学完就用，而且用之有效。

课程内容：

第一章：招商的基础知识

一、招商的核心与逻辑

1. 招商的核心是成交，

2. 满足客户需求，

3. 价值交换。

4. 帮客户赚钱

5. 招商是双赢思维



6. 招商是合作开始

二、招商的主要步骤和流程，

1. 招商前的策划，

2. 客户与市场的定位

3. 目标市场

4. 商铺及项目的特色

5. 销售区域的选择，

6. 客户的选择，

7. 市场的分析，

8. 商铺或项目的组合

9. 招商政策的制定，

10.招商手册的撰写，

11.招商合作条约的制定定，

12.招商话术和技巧，

13.招商谈判。

14.招生签约

三、招商人员需要具备的素质 

1. 基本素质先行 

2. 传统基本功要扎实 

3. 移动互联网思维能力 

4. 学习和创新能力 

5. 团队建设能力 



6. 个人品牌打造能力 

7. 优质社交能力 

8. 强势的领导能力 

四、找出信息挖掘需求

（一、）利用百度互联网指数分析

1. 多维度分析关键词热度及其变化

2. 百度指数概况分析

3. 百度指数热点趋势分析

4. 百度指数-需求分布分析

（二）、挖掘其它信息的途径

1. 其他网络平台数据分析

2. 政府网站分析获取信息

3. 上市公司年报分析获取信息

4. 专业调研公司报告

5. 行业报告

6. 商协会行业协会

7. 产业链分析

。。。。

第二章：招商体系的搭建

一、招商团队的组建 

1. 如何组建强有力的招商队伍 

2. 招商团队的组织架构的建设 



3. 要建立一个完善的招商组织体系 

二、招商团队的培训 

1. 企业内部的固定培训 

2. 实战技巧模拟演练 

3. 员工需求式的针对性培训 

 三、招商人员的管理制度 

1. 招商人员基本职责 

2. 招商人员管理制度 

3. 招商人员表格工具 

四、 招商动员会怎么开

1. 动员会的仪式感 

2. 干净利落的一小时会议 

3. 参会的 PPT极简主义 

4. 会后的追踪系统 

五、招商沟通的基本步骤

1. 步骤一：事前准备

2. 步骤二：确认需求

3. 步骤三：阐述观点

4. 步骤四：处理异议

5. 步骤五：达成目标

6. 步骤六：落地实施

7. PPT 制作的主要原则



1) 每片最好６～８行

2) 每行最好６～８个字

3) 合适美观的字体和字号

4) 美观的页面设计

5) 每片最好一个主题 

6) 内容设计合理，有针对性

7) 工具：卖点提炼技巧

第三章：商场的规划与落位

一、业态项目定位

1、明确项目定位

2、业态组合及业态匹配

3、案例：某购中心业态匹配表

 超市大卖场

 影院

 餐饮

 健身会所

 品牌店

 。。。

二、品牌落位定义

1 品牌落位要点

2 品类规划—四项基本原则

 唯一性原则



 丰富性原则

 关联性原则

 针对性原则

三、理清品牌商铺线-从商铺看项目定位

1 品牌间位置搭配-门当户对与豪门匹配

2 奢侈品品牌落位的搭配原则

3 品牌面积适宜-量体裁衣

4 租金承受能力-不同业态

四、品牌落位步骤：

1 商家摸底—知己知彼

2 商家库建立—兵马未动粮草先行

3 主力店落定—商场的基石

4 龙头品牌意向—牵一发而动全身

5 联发品牌落位—强强联手，合作共赢

6 高租品牌落位—爱你在心乐开怀

第四章：招商的营销与传播 

一、 意向客户的会议营销方法 

1. 会议营销的准备前提 

2. 实施的步骤和方法 

3. 会场的重要细节 

4. 营销总监新品上市发布会的发言要点 

5. 流程具体内容 



二、互联网平台的招商传播方法 

1. 用分类广告吸引经销商 

2. 给潜在客户发邀请函式的招商 

3. 精心编辑制作宣传文图 

4. 行业网络社群的招商 

5. 媒体软文招商 

三、玩转公众号招商传播 

1. 增加粉丝，粉丝是基础 

2. 推广的侵略：让二维码无处不在 

3. 给受众一个扫码的理由 

4. 优质文案＋吸引人订阅的广告噱头 

5. 员工推广，全员推进 

6. 内容营销的有效应用 

四、个人微信朋友圈的招商方法 

1. 个人品牌打造的要点 

2. 商铺卖点的提炼技术 

3. 建立个人品牌圈层 

4. 朋友圈的工整与规则 

5. 交易记录的有效展示 

6. 团队气氛的展示 

第五章：招商的价格体系

一、价格的重要性及认知



1. 价格的本质是什么？

2. 价格在 4P 中的重要位置

1) 商铺价格与渠道

2) 商铺价格与品牌

3) 商铺价格与销量

4) 商铺价格与利润

5) 商铺价格与规模

6) 商铺价格与生命周期

3. 为什么说定价定生死

4. 了解定价的基本方法

5. 掌握定价策略的类型

6. 熟练掌握企业定价的策略和定价方法

7. 了解定价的一些辅助技巧

8. 影响顾客对价格敏感程度的因素

二、商品的定价方法

1. 成本导向定价法

2. 成本导向定价法的优点

3. 成本导向定价法的缺点

4. 需求导向定价法 

5. 撇脂定价法

6. 需求差异定价法

7. 巧用数字定价法



8. 竞争导向定价法

9. 其他定价方法 

1) 招徕定价法

2) 捆绑定价法


