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第一部分  前  言



招商是商业地产收益实现形式，一个商业地产项目运作成功是否就看

是否能按计划成功完成招商目标。所以，对于商业地产商来说，掌握地产

商业招商特点有利于商业地产项目标运作成功。招商成败关系到项目标是

否能够顺利开业，优质主力商户是商场长久发展中流砥柱。伴随商业地产

发展,招商将会饰演很关键角色。我们认为一个商业项目标真正成功是商场

以后连续经营长久旺盛，而统一招商就是为商场以后经营畅旺奠定坚实基

石。

我们主动地为本项目寻求最好赢利模式和整体招商实战策略，努力争

取使本项目实现经济效益、品牌效益和社会效益“三赢”，和将项目连续做

旺，实现赢利持久化和最大化。

现在，北海商业地产处于发展初级阶段，在这么一个充满机遇和风险

环境下，本项目必需采取差异化策略，利用和众不一样实战战略和技巧，

才能找到最好出路，在确定和不确定元素围杀中才能冲出一条血路，早日

达成本项目标招商目标，确保商场顺利开业，这份招商汇报，供双方讨论

确定和实施。



第二部分  招商目标



一、和安商港招商目标

和安商港招商不只是简单处理商家进场经营问题，而是挑选优质商家

促进商场连续旺场。

1、经过前期铺垫工作，确保和安商港招商到位，争取达成最大进场率，

确保商场顺利开业，努力争取项目标招商率达成 85％以上。

2、经过在北海当地市场及跨地域巡回招商会，深入提升北海和安商港

著名度，培育市场美誉度，实施全部招商和招租，奠定项目在北海市场龙

头地位。

3、龙头效应。经过主力商户进驻，带动小商户进驻经营，为后续市场

连续走旺带来保障作用，实现高质素主力商户强势加入，为本项目以后招

商工作提供一个信心确保。

二、目标商家（品牌组织）计划

在和安商港招商工作和品牌组织计划中，应充足考虑北海地域消费者

消费特征、消费能力和消费习惯，以部分一、二线品牌商户带动三、四线

商户，吸引一大批意向经营商户，从中选择优质用户，实现品牌店经营、

无假货经营，树立和安商港专业形象。

招商计划先外后内，即首先去吸引在中国外市场上领先企业和品牌，

再选择当地有特色商品和服务项目。现时实施：

 关键主力店先行，辅助店随即标准；

 零售购物项目优先，辅助项目配套标准。

主力商户：



关键包含大型超市、百货商店和西式快餐店。西式快餐店应以一线品

牌商户为主，大型超市、百货商店以二线品牌商户为主，争取引进一线品

牌商户。

因为北海城市规模不大，人口不多，从消费承受力方面考虑，要直接

引进招商超大型连锁超市和百货商店难度是很大，所以，我们提议，本项

目采取合作经营或连锁加盟方法和部分大型品牌商家合作经营主力商户。

项目要以部分比较优惠策略去引进这类型主力商家，确保项目对中小型商

家招商更有吸引力。

目标用户有：

➢ 快餐店：肯德基、麦当劳、必胜客

➢ 超市：广州家谊超市、岛内价、好又多、章业万货

➢ 百货：广州百货、天贸南大百货、摩登百货

辅助商户：

由中国外品牌专卖店和当地部分零星商户组成，三、四线商户为主，

这部分商家也是本项目很关键用户群体，同时，她们加入能够丰富商场购

物要求和乐趣，令商场变得愈加多元化。

目标用户有：

➢ 品牌服装：例外、江南布衣、鳄鱼服装、皑如、播、时尚芭莎、天兰、

奥雪玛、皮尔卡丹、以纯、黎人坊、蓝豹西服、雷柏高、萍果、CY、彬

彬西服、报喜鸟、左丹奴、S&K、U2、G、真维丝、保狮龙、班尼路、自

由鸟、李宁等；

➢ 皮具、鞋类：



高卓皮具、安迪皮具、永峻皮具、科春得、百事流行鞋、皮尔卡丹、

老人头、鳄鱼、沿岸在线、阿迪达斯、信步、皮匠世家、百丽、芭

迪等

➢ 家电、手机类：东泽电器、顺电家电、协享手机城、星之光电器城等

➢ 美容化妆品类：雅芳、亮妆、羽西等

➢ 精品类：顶好饰品、神话精品廊、激时尚饰品、翁氏魔术等

➢ 珠宝类：六福珠宝、周大福、点石珠宝等

➢ 服务类：建设银行、南航票务、旅游企业、中国电信、中移动、中联通

等



第三部分  招商标准



一、业态计划

现代购物中心管理运行精髓就是要把松散经营单位和多样消费形态，

统一到一个经营专题和信息平台上。不能统一运行管理购物中心，会逐步

从“购物中心”蜕变成“小商品市场”，直至最终完全丧失自己商业关键竞

争力。

经过经营定位、经营品项、服务功效设计、经营计划布局设计、建筑

计划设计、运行管理设计、招商设计这些阶段后，购物中心就可开始统一

招商了。这是开业前最关键工作，也是能否顺利实现前期设计目标关键工

作。本汇报是以《和安商港产品策划汇报》为出发点，依据它业态计划，

灵活安排各类商家。

本项目标初步业态分布以下：

楼层 经营业态

负一层

（自由港）
品牌连锁超市（主力商户）

首层

（品牌港）

品牌服装形象店、化妆品专柜、珠宝玉器、手机电信、连锁快

餐、大堂休闲吧（饮品、小食）、银行、商务中心

二层

（时尚港）

特色衣饰、时尚衣饰、皮具、鞋帽、内衣、婚纱摄影、个人用

具店、精品首饰、修甲、运动 100体育廊、旅行用具店

三层

（数码港）

家电、音响、数码产品、高科技展示区、家居、贴纸相、游戏

机中心、明星卡区、网吧中心、儿童娱乐城、童装区、玩具城、

如品牌雪糕屋



二、商户进驻要求

（一）基础要求

1、著名商户或连锁商户。

著名品牌商户进驻能有效提升商场品位、吸引消费人流和提供稳定租金

收入，越多著名品牌商户进驻，商场形象越佳，使和安商港在北海快速树

立起著名度，可谓未开先红。

著名商户进驻，首先对消费关键——消费者形成吸引力，其次，著名商

户形象也能使商场形象愈加深化。

2、个性鲜明有特色商户。

商户结构组成对全体商户全部是相辅相成，不一样商户会带来不一样消

费群，一些商户个性鲜明、形象突出，轻易给消费者留下深刻印象，丰富

了商场整体经营特色。

和安商港定位鲜明——“北海首个一站式时尚购物乐园”，“购物乐园”

是关键特色，当商港正式开业时候，公众全部会抱着这么一个眼光：“有什

么特色？”、“乐在什么地方？”要真正做到吸引消费者，个性鲜明商户引

入，必不可少。

3、能吸引人流量商户。

有部分商户不一定付得起很高租金，却能吸引大规模人流量，带动商场

购物消费增加，必需对这些商户要实施关键引进，如大型超市、著名快餐

店等，她们所带动庞大人流将对整个商场吸引人流量有重大贡献。



五楼电影城是整个商场最关键人流汇聚点之一，电影城天天将为商场带

来可观人流量，假如可行，提议电影城同时开业。

（二）具体要求

1、只招名牌、品牌、优质、特色商家进场。

确保商场中高级定位，在实际招商过程中，坚持招名牌商家，拒绝哪

些小档次，无品牌小商户进场。

2、招大租户进场。

确保商家经营面积有足够展示空间，要求承租商户最少要租用 20m2以

上经营面积。和安商港要改变其它商场“市场经营”格局。

3、经营同类商品商家不超出 20 家。

确保经营相同商品商户数量不多，在提供足够选择空间给顾问基础上，

避免商户之间恶性竞争。

4、统一经营，统一管理。

这是商场良好运作关键确保。

三、招商总体策略

招商总体策略是招商工作关键指导思想，制订招商总体策略，意在明

确招商工作方向。我们认为必需将招商总体策略确定为：



以品牌商家为关键，不是简单地以租户为对象



现在北海商场招商基础上是以商家为重心，而非以品牌为重心，不管

你经营商品档次高低，只要你有钱交纳租金，就可进场经营，这是商场形

象、档次低下关键原因之一。商场定位确实立和业态划分，肯定和其经营

品种、档次息息相关，以品牌为关键开展招活动，是现代商业肯定趋势。

符合业态划分品牌，必需争取其进驻经营，甚至要给必需扶持政策和

优惠方法；而对于非品牌商家，则要限制进场，即使这些商家有经济实力，

能支付较高租金，假如和商场定位相抵触，从长远来说肯定会影响商场持

久经营，我们必需对这类商家进行限制，限制商家数量和经营规模。

四、商户选择标准

第一标准：把握业态经营百分比标准

经过对国际著名和中国成功大型购物中心业态经营配比进行深入研究

分析，针对北海市场具体情况，和安商港零售、餐饮、娱乐产业经营百分

比必需满足 7：1：2，招商时要注意维护和管理好这个经营百分比（当然不

是绝正确）。

第二标准：统一专题和品牌形象标准

购物中心是一个多业态组合商业组织模式，但它绝不是一个无序大杂

烩，购物中心必需是一个拥有明确经营专题和巨大发明力品牌形象企业。

招商要一直注意维护和管理好已确定经营专题和品牌形象。必需要有针对

性地引进各类商家，切合本项目标专题定位，有利于本项目标连续发展和

良好运作。

第三标准：同业差异、异业互补标准



同业差异就是市场有一定承受力，不能盲目招同一品类店进入，假如

引进商户过于重合，在经营上将造成竞争猛烈，也有损商场经营特色。

譬如零售业态关键主力店招商，就不要同时招来两家基础上全部是经

营食品和日用具大型超市；关键主力店同质化无差异更是不能想象。异业

互补目标就是要满足用户消费选择权，并能让用户身心体验改变，提升其

消费爱好和欲望。譬如百货、超市因为经营业种有异，能够互补；让用户

逛得疲惫零售店和让用户休息放松餐饮店能够互补等。

第四标准：经营方法选择标准

购物中心经营方法基础有三种：自营、联营和租赁。

购物中心毕竟是一个以零售为主商业组织形式，而零售是一个精细化

管理产业，精细化管理要求管理者加强经营控制力度；另外，相对于非主

力零售商户招商条件，关键主力零售店必需引入著名度高大商家，故关键

主力零售店招商较困难且招商条件放得较宽，造成关键主力零售店分成或

租金收入偏低。

我们提议，在条件许可情况下，关键主力零售店引进采取加盟或品牌

输入合作方法，尽可能自营一部分或全部，这么一能够加强经营控制力度，

有利于购物中心长久经营；其次可增强其它商户和之合作信心；第三能够

提升非主力零售店分成或租金收入。而非主力零售商尽可能以联营为主、

租赁为辅，这么能够增强开发商对购物中心整体控制力度。

第五标准：关键主力店互动标准



在大型购物中心招商方面来讲，理论上遵从关键主力店先行，辅助店

随即标准；零售购物项目优先，辅助项目配套标准。依据大型购物中心磁

石效应对各类商家进行有机安排，以确保商场整体经营均好性。

关键主力店招商对整个购物中心运行成败是否，购物中心辅助和配套

店引进全部有重大影响。一个超级连锁店或超级百货企业入驻，常常能带

动整个购物中心顺利招商和管理。另外关键主力店对于人流也起着关键作

用，其布局直接影响到购物中心形态。购物中心尤其是大型购物中心关键

主力店适合放在经营轴线（或线性步行街）端点，不宜集中放置在中间，

这么才能达成组织人流效果。

第六标准：放水养鱼标准

购物中心经营含有长久性特点，采取合理租金和优质服务，先将整个

购物中心造旺，然后依据运行状态，合适稳步地调整租金，让经营商家感

到本项目标发展前景是大有空间。这么，开发商和商户才能一同成长，实

现共赢。放水养鱼标准就是商场“先做人气，再做生意”战略。



第四部分  价格策略





在营销组合中，定价是最具挑战性和最危险策略。我们是基于《和安

商港专题市场分析汇报》和《和安商港产品开发策划汇报》两份方案，依

据开发商成本预算和当地市场实际租金水平情况，制订了以下定价策略供

参考。

一、成本控制价格方法

本项目标租金价格定位以开发商成本为出发点，成本导向定价指按开

发成本和合理回报周期确定价格，立足于本项目标开发成本、资金成本、

经营成本和招商推广成本费用，在预期回报基础上确定租赁价格，发展商

盈利目标是长远收益，而非短期租金收益。

盈亏平衡法和目标利润法分别从保本不亏和取得预期利润两个层面计

算企业所能承受价格底限。因为它们是以估计租赁总额为参数，而租赁总

额又是价格函数，互动两种变量极难把握，以此制订价格也难以和用户要

求相适应。

盈亏平衡法（成本定价）计算方法：

比如：本项目标投资总额为 7000万元，每十二个月资金成本和经营成

本分别为投资总额 10%，招商成本 500万元，估计回收期为，每十二个月必

需回收成本：

每十二个月成本价=（7000万元+500万元）/ x（1+10%+10%）

=900万元

每个月成本价=900万元/12=75万元

按经营面积 37000 平方米计算，则每平方米每个月租价约是 20.27 元

（不包含管理成本费用）。



分解每层均价租金水平：

楼层 面积

（m2）

租金系数 每十二个

月租金

（万元）

每十二个月平

均租金（元/ m2）

每个月平均租

金

（元/ m2）

负一层 6000 0.4 119.34 198.90 16.57

首层 7000 1.0 348.07 497.24 41.44

二层 6000 0.5 149.17 248.62 20.72

三层 6000 0.35 104.42 174.03 14.50

四层 6000 0.3 89.50 149.17 12.43

五层 6000 0.3 89.50 149.17 12.43

累计 37000 900.00 20.27

二、市场比较价格方法

（一）低开高走定价策略

其目标是以较低价格入市，经过价格优势，最大程度地提升市场拥有

率，并能快速而有效地占据市场制高点，从而成为当地明星楼盘。此种定

价策略以高市场拥有率为最关键目标，营销利润反而退为次要目标。鉴于

本项目全部招商出发点，抢占市场是本项目上市最关键手段。

（二）市场优异价格策略

结合当地商业物业市场发展现实状况和趋势，本项目必需以现在市场

租金水平作为租金制订准绳，以市场发展态势为据点，灵活调整，制订出

一个迎合市场浮动策略。



在价格方面上，实施优质优价策略，提升商户准入门槛，树立项目中

高级市场形象。提议和安商港租金制订比现在市场租金水平要提升 1.2倍，

以良好租金水平衡量本项目标高质素。

分解每层均价租金水平：

楼层
面积

（m2）
租金系数

优异租

金水平

每个月平均租

金

（元/ m2）

每个月总租

金

（万元）

负一层 6000 0.4 48.00 28.80

首层 7000 1.0 120.00 84.00

二层 6000 0.5 60.00 36.00

三层 6000 0.35 42.00 25.20

四层 6000 0.3 36.00 21.60

五层 6000 0.3

1.2

36.00 21.60

累计 37000 58.70 217.20

（注：以当地商场首层市场均价 100 元/ m2·月作基准。）

在形形色色价格策略应用中，利用楼盘本身条件，结适用户心理定价

作组合，并依据招商进程改变巧妙地对租金水平进行调整，这么价格策略

可称之为“心理定价突破法”，是房地产价格策略组合中比较常见而且杀伤力

较强一个方法。



（三）参考市场价格策略

现在市场价格是本项目定价准绳，我们必需以现在市场价格作标正确

定本项目标价格。这种策略可能会引发市场热烈追捧，因为这么就会使本

项目标性价比更高，会很大程度地扩大市场拥有率。但对于开发商租金回

收效果并不是很显著。

价格制订以下

（注：以当地商场首场市场最高价 100元/ m2·月作基准）：

层次 面积

（m2）

租金

系数

每个月平均租

金

（元/ m2）

每十二个月总

租金

（万元）

负一层 6000 0.4 40.00 24.00

首层 7000 1.0 100.00 70.00

二层 6000 0.5 50.00 30.00

三层 6000 0.35 35.00 21.00

四层 6000 0.3 30.00 18.00

五层 6000 0.3 30.00 18.00

累计 37000 181.00

三、租金递增提议
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以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要
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