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内容概要

　　详细介绍了购物中心招商过程中各个环节的具体操作方法及注意事项，主要内容包括购物中心招
商原理、购物中心招商执行原则、购物中心招商工作的基础、购物中心招商推进计划、购物中心商家
选址要素和选址原则、购物中心典型商家分析、购物中心招商实施、购物中心招商典型失误、国际购
物中心品牌商透视等方面的内容。
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作者简介

　　陈建明，1992年本科毕业于清华大学，2001年获得北大国际MBA学位。
现为中国商业联合会专家委员，北京市政府顾问，中国商业地产联盟理事，中国经营商户联盟理事长
，北京大学、清华大学客座教授。
现任易铺网、创业开店网及赛睿顾问董事长，于1999年被北京市政府新闻办公室授予“特殊贡献奖”
。
长期从事房地产咨询、开发、招商、融资工作，谙熟商业房地产的理论和运作。
已经为新加坡凯德置地、泰国正大集团、北京中远房地产、山东鲁能集团、北京新燕莎投资集团等国
内外知名企业提供了专业化商业地产综合服务。
已出版的著作有《中国超级购物中心投资开发指南》、《商业房地产投资融资指南》、《商铺投资指
南》等。
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编辑推荐

　　可以为商业地产项目开发商、专业服务机构以及商业地产管理机构提供实用的招商指南，以促进
招商操作效率的提高和成果的改善。
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