
产业地产招商技巧与狼性招商团队建设
讲师：李老师

课程简介：产业地产的成功在于招商成功和运营成功，而产业地产由于客户对

象的面较广，客户类型复杂性和多样化，以及客户需求不确定性等因素。所以

产业地产在招商和运营的难度，高于一般地产项目。本课程就如何在复杂的客

户环境中，通过一系统有效的招商策略和技能达到招商目的展开学习。

课程时间：1天

课程对象：产业地产项目管理人员、项目招商和销售人员

课程收益：

1. 认识和了解产业地产的招商特点、招商环节和流程，以及客户类型的复杂

性；

2. 学习成为一名优秀招商人员所必备知识、技能和素质；

3. 学习和掌握专业市场如何有计划、有策略地展开招商工作，以及如何借助

有效的内外部资源；



4. 掌握产业地产不同类型客户招商特点，以及提升各种招商技能；

5. 学习和理解狼性招商团队建设的重要性，以及如何有效的展开团队合作。

课程大纲：

1 当前产业地产特点与客户分析

1.1 当前产业地产的 5大特点

1.1.1 产业集群化

1.1.2 运营绿色化

1.1.3 发展金融化

1.1.4 服务专业化

1.1.5 内部资源整合化

1.2 产业地产客户类别

1.2.1 以产业划分

1.2.2 以规模划分

1.2.3 以需求划分

1.2.4 以贡献度划分

1.3 当前产业招商模式

1.3.1 产业链化招商



1.3.2 主导企业合作招商

1.3.3 地方政策联动招商

1.3.4 产业升级招商

2 招商策划与准备

2.1 产业地产招商策划

2.1.1 广告与媒体策划

2.1.2 招商模式策划

2.1.3 招商资源策划

2.2 产业地产不同类别客户招商流程

2.3 产业地产招商准备

2.3.1 客户信息准备

2.3.2 招商团队与技能准备

2.3.3 招商渠道梳理准备

2.3.4 招商物料准备

2.3.5 招商模式准备

3 产业地产客户开拓

3.1 大客户与行业客户开拓



3.2 相关产业客户开拓

3.3 产业地产十大重要招商渠道

3.4 产业地产四种有效招商模式

3.5 招商中的客户跟进技巧

4 产业地产客户接待与招商技能

4.1 客户接待中的基本流程

4.2 客户接待中重要环节与注意要点

4.3 客户能力与决策分析

4.4 客户接待中的察言观色

4.5 客户谈判技巧与要决

4.5.1 商务谈判基本原则与 16字口诀

4.5.2 招商谈判主要问题与应对

5 产业地产狼性招商团队建设

5.1 狼性招商团队特色与精神气质

5.2 招商团队三力

5.2.1 凝聚力

5.2.2 合作力



5.2.3 执行力

5.3 招商工作中团队配合模式

5.3.1 1+1模式

5.3.2 1+2模式

5.3.3 多人模式

5.4 执行力提升的要点

5.4.1 制度

5.4.2 文化

5.4.3 流程

5.4.4 激励


