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通过竞争性思维开展区域营销

王胤凯

科学的产业集群建设规划、成

功的区域品牌战略规划和系统的营

销招商策略规划三者的匹配实施，

可以有效提高区域产业竞争力和区

域商业价值，加速区域实现良性运

营。

然而，营销招商规划涉及范围

广、研究维度多、专业要求高，缺乏

视野格局与丰富实战经验者恐难胜

任。

通常管委会或区域开发建设企

业会借助外脑，或参照和君-园区营

销规划研究逻辑（见图三），以提高

区域产业集聚力与招商引资竞争力

为导向，借鉴先进区域经验，结合本

区实际与产业特点，制定并实施招

商计划，提升招商引资效率效果和

价值。

中国的开发区及各类产业园区

经过这么多年发展，专业化、市场化

和集聚化程度不断提高，招商引资

也已经从野蛮招商过渡到精准招商

阶段。

例如，对于大型企业与中小型

企业，就需制定差异化的招商政策：

大型企业在未来更有可能自主

形成一定的“类园区”的产业集群。

因此，针对这类企业，需要将招商策

略重点放在税收优惠政策、基础运

营服务以及智慧园区、大数据应用

等方面予以支持。中小企业内部往

往存在大量的资源溢出和知识溢

出，除在税收、基础运营服务等方面

需要支持，更应在金融创新服务以

及产业投资服务方面提供助力。

再如，从华夏幸福和联东集团

的成功经验来看，产业集群的培育

建设与区域的招商引资必须结合起

来，要按照产业发展规划，在不同区

域、不同发展阶段实施不同的精准

招商方案与计划。

（作者系和君集团合伙人）

研究表明，区域形象地位的第

一名与第二名受关注度比例为97􀏑
3。

区域形象地位的目的，就是让

区域成为“第一名”，其在区域总体

概念规划中，是与区域定位、产业定

位处于同等地位、必不可少的重要

组成部分，更是快速传递区域“区位

力、产业力、产品力、服务力”，助推

本区在区域竞争与招商引资中脱颖

而出所必须。

遗憾的是，由于形式上形象定

位与产业规划关联性不强，部分单

位在编制区域发展规划过程中，会

重点关注区域空间规划和产业发展

规划，而忽略区域形象定位和定位

语提炼，导致在后续宣传推广和招

商引资过程中，难以快速鲜明传递

区域及产业园区独特价值与特点，

难以引起潜在客商重点关注。

大量案例与实践表明，借助和

君的“十要素形象定位导出法”（见

图一），基于对本区各要素拥有程度

深入分析研究，以及语言的概括提

炼，可以形成最适合本区域的形象

定位与形象宣传用语，对清晰传达

区域特点与竞争优势可以起到很好

的作用。

明晰形象定位

市场竞争的本质是赢得消费者

认知的战场。为此，有效突破并使

区域品牌在潜在客商的心智中有效

占位，是区域品牌营销的核心问题，

更是赢得招商引资战的关键。

借助和君-区域品牌战略管理

模型与品牌传播推广五步法（见图

二），可以有效地指导、协助管委会

及区属企业，把握区域品牌建设过

程中“发现价值、创造价值和传递

价值”三大关键环节，从而强化区

域品牌的知名度、美誉度与优势市

场竞争地位，增强区域竞争优势与

招商溢价能力，促进区域发展从资

源政策驱动向品牌竞争力驱动升

级。

首先，提炼品牌核心价值：在研

究明晰区域产业发展要素与潜在投

资客商需求，分析挖掘区域特点与

独享价值。

其次，制定品牌战略规划：在区

域品牌核心价值明确的基础上，研

究并确定区域品牌建设目标与建设

规划。

第三，拟订营销组合方案：在品

牌战略规划基础上，系统设计区域

品牌识别系统与宣传推广载体。

第四，实施传播推广计划：通过

成功的营销组合方案与品牌传播计

划，形成客商心中的首选品牌印记

与高端品牌印象。

第五，巩固品牌优势地位：通过

成功的品牌战略实施，促进区域变

“招商引资”为“招商选资”。

传递区域价值

精准招商规划先行

（图三）（图一）

“ 在企业投资意愿放缓，招商引资“狼多肉少”的客观形势下，区域在持续改善投资环境的同时，必须在

区域营销与招商引资方面建立起竞争性思维。需要注意的是，竞争性思维要在区域整体定位、产业定位

基础上，通过鲜明的区域形象定位、产业优势宣传、区域招商卖点挖掘，传递区域价值的特点，从而变“招

商引资”为“招商选资”并切实提升区域商业价值。

（图二）


