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前言

　　商业房地产是指用于各种零售、餐饮、休闲、娱乐、健身、办公等的房地产形式，从经营模式、
功能和用途上区别于普通住宅、公寓、别墅等房地产形式。
它兼有地产、商业、投资三方面的特征，既区别于单纯的投资和商业，又有别于传统以住宅为主的房
地产开发行业。
在房地产行业中，常采用到招商的物业有：商业广场、购物中心、商业街、专业市场、商铺、会所、
写字楼、酒店、学校、健身中心等。
　　招商是物业所有人或商业经营管理公司主动寻找商家租赁本项目并进行经营的一个过程。
在这个过程中，需要在一定范围内对物业进行宣传推广以增加项目的知名度与美誉度，然后在此基础
上招商人员要主动寻找商家，并与其就相关条件进行谈判，最终使商家入驻本项目。
　　对于商业物业来说，由于在刚开始时商业氛围还没有形成，或者是商业氛围不够浓厚，此时若将
商业物业进行销售，售价将会比较低，甚至会出现滞销的局面。
于是先将商业物业进行招商，开发商让利吸引商家入驻，等到市场培养起来后，物业的价格必定有所
上涨，这时才对物业进行销售。
这样既可以避免滞销的局面，又可以使开发商享受物业升值所带来的收益。
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内容概要

本书将理论与实际案例相结合，全面讲述了商业房地产项目招商工作的内容。
本书共分7章，分别介绍了商业房地产项目招商概述、商业房地产项目市场分析与产品规划建议、商
业房地产项目招商总策略的制订、商业房地产项目招商队伍的组建与管理、商业房地产项目招商整合
推广策划、商业房地产项目招商执行方案的制订、商业房地产项目招商合同范本大全。
本书以实例形式向商业房地产开发企业和招商代理公司的业务人员介绍了实战可用的作业方案，是一
本内容全面的商业房地产项目招商的指导书和参考范本，适合房地产开发公司、房地产顾问策划公司
、房地产招商代理公司、商业房地产顾问公司、商业房地产项目经营管理公司和房地产广告公司的从
业人士阅读参考。
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章节摘录

　　第五基本原则：核心主力店招商布局原则。
核心主力店的招商对整个商业房地产项目的运营成败、其辅助和配套店的引进都有重大的影响。
一个超级连锁店或超级百货公司的人驻，常常能带动整个商业物业的顺利招商与管理。
另外，核心主力店对于人流也起着关键的作用，其布局直接影响到商业物业的形态。
商业物业特别是大型商业物业的核心主力店适合放在经营轴线（或线性步行街）的端点，不宜集中放
置在中间，这样才能达到组织人流的效果。
　　第六基本原则：特殊商户招商优惠原则。
“以点带面，特色经营”是商业物业特别是超大型综合性商业物业的经营特点。
特殊商户是指具有较高文化、艺术、科技含量的经营单位，对它们给予优惠政策，邀请其入场，能够
起到增强文化氛围、活跃商业物业气氛的作用。
例如深圳华侨城MALL商业物业就专门邀请三百砚斋，展示中国的砚文化。
当然特殊商户的经营范围要与商业物业的经营主题及品牌形象相吻合。
　　第七基本原则：租赁经营采用放水养鱼的原则。
因为商业物业经营具有长期性特点，采用合理租金与优质服务做法，将整个商业物业做热，而后根据
运营状态，适当稳步地调整租金。
这样，开发商与商户才能一同成长。
放水养鱼的原则可以理解为“先做人气，再做生意”的原则。
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