
《产业园区项目招商技能提升训练》课程大纲

【课程收益】

1、理解园区招商运营的底层逻辑，提升投资顾问招商核心能力。

2、熟悉园区招商的规律和流程，擅于应用招商策略解决园区项目招商的

关键问题，提升招商效率。

3、熟练掌握园区地产租金测算技巧，从投资客户视角剖析园区价值，促

进园区项目租售业绩提升。

4、帮助学员建立起园区招商谈判模型，快速引导客户的投资决策。

【授课对象】

园区项目招商管理人员和一线投资顾问

【授课课时】

2天（6小时/天）

【授课方式】

1、理论分享

2、案例解析

3、分组讨论

4、课堂演练

【课程大纲】

第一讲   园区项目招商基础逻辑

一、园区项目招商源动力

1、一切商业的起点和终点是什么？

2、最期望园区运营成功的人是谁？



3、私利和公利如何完美相容？

分组讨论：什么是园区项目招商的源动力？

二、园区地产招商的本质

1、本质逻辑一：明确招商的首要任务

2、本质逻辑二：解决入住企业疑惑的重点

3、本质逻辑三：突破招商谈判的困难

案例解析：构建园区项目新鲜感的重要举措。

三、园区地产招商的核心能力

1、能力一：如何选择商家产品和服务？

2、能力二：采取何种真正实用的定价方法？

3、能力三：如何找准项目推广的渠道？

分组讨论：衡量招商人员商业分析能力的标准是什么？

第二讲   园区地产招商实务

一、园区地产招商一般规律

1、招商先于建设

2、招商影响经营成效和建筑风格

3、招商遵循城市区域产业生态

4、招商最关键的因素是确定“链主企业”

5、构建“链主企业”与上下游业户的商业生态

案例解析：如何平衡“链主企业”与上下游业户间的利益关系

二、园区地产招商流程

1、商业市场调研

2、租金价格测算



3、经营商家需求分析和资源整合

4、招商各阶段性工作内容与具体要求

案例解析：园区地产招商全流程细化事项及工作重点

三、园区地产招商策略

1、经营商家与品牌落位的八个维度

2、商业招商客户研判及沟通技巧

3、商业招商人员专业水平提升训练

案例解析：不同业态商业地产项目的招商条件

分组讨论：招商实务操作环节应避免的思维模式

四、关于园区招商：招商体系框架建设

1、三个步骤确定园区产业定位

2、四维定价法精准衡量园区价值

3、四大原则制定招商政策

4、十个方法研究招商策略

5、整合招商渠道和设计推广策略

案例分享：产业园区招商运营管理技巧和客户拓展工具

第三讲   园区项目招商谈判技巧

一、招商谈判前的专业准备

1、根据资源评估的精准成本预算

2、根据资源现状确定招商租赁方式

3、以市场为基础的业态选择与定位

4、准确确定商业招商客户范围

5、主力客户筛选



案例解析：标杆企业商业招商客户收集、开发和筛选技巧

二、招商四大阶段谈判技巧

1、接触摸底阶段：准确掌握商家资源和需求信息

2、价值链接阶段：推介，并明确商家进驻意向和规模

3、引导决策阶段：排除顾虑，增强商家成交决策信心

4、成交签约阶段：专属服务抓商机，促使商家转介绍

案例解析/课堂演练：商业招商四大阶段谈判话术和案例分析

三、招商谈判策略与商家异议应对技巧

1、招商谈判中必须关注的两个问题

2、应对商家九种谈判状况的策略和方法

3、应对商家异议的四个基本原则

4、如何避免与商家的“拉锯式谈判”

案例解析：成功降低商业招商谈判时间的实操技巧

四、招商谈判客户逼定技巧

1、招商顾问常见客户咨询的五类问题

2、招商谈判的六个原则

3、不同性格和不同年龄客户的应对措施

4、说服客户的十个技巧

5、化解客户异议的六个技巧

6、处理客户异议的五个方法

7、客户逼定的七个技巧

案例解析/课堂演练：商业招商谈判客户说服和逼定话术演练

第四讲   招商运营能力提升训练



一、全员拓客：人脉营销模型构建

1、设定具体目标

2、将人脉进行分类管理

3、扩大人脉版图

4、建立人脉关系

5、赢得更多推荐

分组讨论：项目招商谈判的精髓是什么？

二、圈层营销：高净值客户开发技巧

1、圈层客户的三个明显特征

2、圈层客户开发的四个步骤

3、圈层客户开发的前提

4、圈层客户开发的七大技巧

三、线上营销：开发企业客户私域流量池

1、微营销客户留存技巧

2、短视频客户流量开发技巧

四、客户价值：客户复购和转介绍

1、客户转介绍的前提是什么？

2、客户转介绍的本质是什么？

3、客户转介绍的动机是什么？

4、客户转介绍成交率高的核心原因是什么？

4、客户转介绍应该怎么做？

案例分享：客户转介绍七大提升策略

课程回顾和总结


