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内容概要

作品紧紧围绕井喷式商业地产这一现象，针对长期困扰商业地产发展的“招商难”问题，从思想、战
略、操作层面、执行力、内外因等多方面、多层次、多角度，全面系统剖析“招商难”问题，找对症
结，提出解决方案，是首部中国商业地产操盘战略工具书。

（1）本书全面而系统地首次针对“招商难”现象提出解决方案，结构新颖，案例丰富，数据翔实，
立论丰满。

（2）本书市场针对性强，目标定位明晰，入市时机好，是该领域不可多得的工具书。
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李其涛，男，广州新思维房地产咨询有限公司董事长，高级研究员，长期从事商业地产的理论研究与
实践。
为中国商业地产思想文化宣传推广的主要代表人物。
其主要作品有《商业地产学万达》、《商业地产赢家战略》、《城市商圈与购物中心业态定位》《商
业地产招商正论》等。
程艳，女，现任广州市新思维房地产咨询有限公司图书编辑部执行主编、研究员。
武汉大学社会学硕士，擅长数理统计、城市化情境分析、房地产案例研究和实地访问。
主要编著《商业地产招商正论》、《城市商圈与购物中心业态定位》、《旅游地产改变中国》等专业
地产书籍。
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方式 第三节如何在推广中树立项目品牌 执行篇 执行力是解决招商难现象的根本 第十一章如何提高招
商执行力 第一节打造一支作风优良的专业团队 第二节配合与协调是提高执行力的重要因素 第三节招
商团队的激励与考评 第四节招商代理机制——巧借“外脑” 第十二章招商谈判实战技巧 第一节招商
谈判准备 第二节招商谈判中应把握的原则 第三节招商谈判人员的心理素质 第四节招商谈判中的实战
技巧
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章节摘录

版权页：   插图：   购物环境的好坏关键在于营造一种感觉，一种“不要钱”的感觉，让顾客直到付款
的最后一刻才想起来每件商品都是要钱的。
在此之前，则要让他们忘记这一点，只享受购物的喜悦。
 一、光线 不管是条件反射还是刺激，视觉刺激对人的情绪刺激达到了80％以上。
处在不同的光线环境中，人的情绪也会发生微妙而情不自禁的变化。
 光线对人购物的影响是排在第一位的。
 （一）营造消费氛围 通过光线，我们可以营造一种让顾客流连忘返、不断进行消费的氛围。
 传统的终端陈列中，如果采用照明灯，灯光是直接打到商品上的。
意思是：请购买我的商品。
这是一种较为明显的心理暗示。
客户会开始考虑：买还是不买。
而现在越来越多的灯光不是直接射在商品上的，而是旨在营造一种消费的环境、氛围。
改变灯光，可以改变客户接受的心理暗示。
灯光营造出舞台效果，在这个舞台上，客户是主角，而销售人员只是剧本的一部分。
 现代卖场设计中，灯光向客户提供光线氛围从而起到造势的作用，他着力于营造由轻松、愉快、舒适
、享受、自在、信任等情绪综合组成的购物环境。
客户可以任意拥有任何商品。
例如传统的试衣间就是一个方方正正的房间，像一个储存间。
而现代的试衣间上面则有专门的吸顶灯。
吸顶灯为客户营造了轻松、自在等正面的情绪，宛如在自己的房间里换衣服。
冷暖色调的灯光营造出来的感觉也完全不一样。
例如，即使同在食品区，为了突出不同产品的特色，灯光也有差别：为了突出西瓜青皮瓤红的特点，
最好采用暖色调的红灯；而在海鲜区，则建议采用偏冷色调的灯光，突出海鲜类食品的新鲜度。
 （二）光线的强弱层次 不同的年龄层对光线强弱的接受程度不一样，不同的商品需要不同强度的光
线来展示。
从视觉的生理角度来讲，中老年人受不了强光的刺激，但同时，眼睛对光线的敏感度也随着年龄的增
加而减小。
老年人的眼睛能接受的光线大约比年轻人少20％。
所以，终端的灯光要有通透感，但又不至于刺眼。
如果卖场内部有走廊，走廊的灯光要比其他地方的灯光明亮，以营造温暖的感觉。
 无论是迷路时的灯光，还是起航灯的灯光，光线都可以抓住人的视线，将客户吸引到终端里来。
中国的园林建筑讲究“借景”、 “引景入室”，意即建筑要与周围的风景、环境达到和谐共生而不是
突兀的状态。
最好还能把园林中的景色自然地引入到房间中。
在现代的终端设计中，光线也起到了同样的作用。
最好的光线设计是将自然光引入室内，譬如在后现代的购物中心设计中，客户抬头可以看到浮云、月
光、旭日，从而达到一种更高层次的“借景”的效果，或者通过营造近似于自然光的灯光，让客户在
购物中心购物时感觉不到时间的变化，流连忘返。
比如，沃尔玛超市的新模型采用了天窗来采纳光线。
同时光线明暗强弱又要有一定的层次变化，让客户不至于视觉疲劳，随时享受“发现”的惊喜。
 二、声音 声音是最富有侵略性的一种力量。
对于不喜欢的图像，人可以选择转头或闭眼不看，但无论喜欢与否，人都无法漠视声音的存在。
声音直接与人的情绪对话，影响着情绪状态。
 终端音乐引起了客户的听觉共鸣，这种共鸣进一步引发情绪共振。
而情绪将会决定客户买或不买、买多买少、买好买坏，甚至影响到客户是否还会回来购买。
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 专业化的卖场里面，需要配置促进顾客购买的主题音乐。
音响要针对其目标客户群的情绪特征来处理：一方面音乐要将终端的购买情境与周围的环境进行一个
区分，营造出一种购物的情绪环境；同时音乐在环境中要对其他的声音进行消音，消除、消化掉噪声
，将自己独特的文化植入到顾客心中。
例如星巴克就把他所提供的背景音乐上升到一种“听觉艺术”的高度：在星巴克店统一播放的是精选
的爵士CD。
通过声音，星巴克把不同的店串联起来，顾客进入不同的星巴克店，听到的是熟悉的背景音乐。
这使顾客对星巴克的记忆方式，除了绿色美人鱼标记又多了一种——美国爵士乐。
这对于听觉型的人来说加深了记忆。
 作为国外一种相对成熟的商业模型，购物中心会关注到不同的主题店的背景音乐的选择，通过音乐的
传承来吸引、创造、挽留不同的客户。
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编辑推荐

《商业地产招商正论》编辑推荐：（1）《商业地产招商正论》全面而系统地首次针对“招商难”现
象提出解决方案，结构新颖，案例丰富，数据翔实，立论丰满；（2）《商业地产招商正论》市场针
对性强，目标定位明晰，入市时机好，是该领域不可多得的工具书。
商业地产运营最终价值的实现是靠招商这一杠杆来完成的，但目前招商难困局正严重困扰商业地产行
业和企业。
《商业地产招商正论》力图从招商思想、招商战略、招商策略、招商执行四个方面，深入剖析形成招
商难的原因以及应对招商问题的方法。
《商业地产招商正论》从一个侧面说明了商业地产项目运作是一个环环相扣、相互影响的有机过程，
而招商这一环节的成败受到商业规划、建筑设计等环节的影响。
《商业地产招商正论》在为读者树立一个正确的招商思想的同时，力图从实际操作层面，深入浅出地
描述如何进行有效的招商运作。
《商业地产招商正论》包含详实的数据论证、典型的案例剖析以及实用的参考模板，相信大众读者特
别是商业地产从业人员，都可以从阅读中收到启发，从战略思想及执行操作层面找到应对招商课题的
有效方法，真正实现商业地产的综合价值。
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