
招商引资的方式和方法
招商引资的方式和方法，直接关系着招商引资的成效。认真研究招商引资的方式和方法，对搞好招商引资工作具有现实的指导意义。

改革开放以来，吸引和利用外资，成为国家经济建设的一项重大任务。全国各地各级政府无不重视招商引资，各级各类开发区更是视招商引资为生命线，坚持不懈地探索招商引资的方式和方法，千方百计地开辟和拓宽招商引资的渠道，努力提高利用境内外资金的质量和水平。在不同时期和阶段，各地针对具体情况，都采取了一些行之有效的方式、方法。总结归纳起来，大约有20种之多。

1. 优惠政策招商

基本内容是政府制定优惠政策，在税收、土地价格等方面承诺给客商以优惠，通过政策的大力宣传和推介，以此吸引客商特别是外商投资设厂。这是招商引资在初级阶段的一个通行的做法。随着中国正式加入WTO，按照WTO公平非歧视性原则的要求，依靠优惠政策来招商引资的方式已经很难行得通了。

2. 亲情招商（关系招商）

顾名思义，是以亲情为纽带，或以故土、乡情作引子，动员外商的亲朋好友、父老乡亲进行穿针引线，牵线搭桥，以从而达到招商引资的目的。这种方法，适用于最初的接触和会面，在华人这个人情社会，相对比较有效，在引进侨资、台资方面也有不少成功的案例。比如我区对台湾东裕公司、力晶集团的引进和跟踪。

3. 会展招商

即通过举办投资说明会、投资研讨会、项目推介会、项目发布会、特色节会（如大连服装节、洛阳牡丹花会）或举办商品展销会、交易会（如“9.8厦交会、广交会、深圳高新技术交易会、北京高新技术产业周）等进行招商洽谈，吸引资金。这种方式是声势大，媒体宣传密集，但有目标客商不确定，拉大网、碰运气之弊。

4. “走出去”“请进来” （组团式招商）

这是招商主体带着项目，有选择地组团大规模地到境内外经济发达地区、资金、技术比较密集的地区，去参加一些重要的经贸、招商活动进行招商。既走出去宣传自己，又游说客商进来考察。与会展招商等紧密相关，但增强了针对性。

5.媒体招商

通过报刊、电视、广播等传媒发布“软”、“硬”广告，做文章，造声势，向全社会、海内外广为宣传本地资源、优势和政策，影响受众的视听，引起投资者注意，从而调动投资者考察的兴趣。这是把功夫下在平时的作法，不可缺少，但功效也不可高估。

6.小分队招商

这是招商主体组织若干招商小分队，肩负任务使命，主动出击，有目的地到境内外对口地区和企业，进行“扣门” 拜访和游说。目标明确，针对性很强，成功率也比较高。产业梯级转移的走势，使得中西部地区的招商小分队大多游走在珠三角、长三角地区。

7. 政府招商(或政企联合招商)

政府招商是指以地方政府为主出面组织招商引资活动，促成企业间的洽谈与合作。改革开放初期，民间经济刚刚起步，市场经济机制尚不完善，这种方式很流行，也具有中国特色。随着政府职能的转变和企业主体地位的增强，逐渐演变为“政府搭台、企业唱戏”的形式，即政府搭台创造条件，企业为主推介和洽谈项目，或政府牵头组织、企业为主参与、政、企共同推进的招商形式。

8.规格招商

强调由地方政府一定层面的领导牵头，组团带领本地企业家到发达地区或境外进行招商引资的活动。与前述政府招商类同，但更多侧重的是政府要员的规格级别。在国际间，政府高层访问总是要随行带领一批企业家的，这也可看作是一种规格招商。它的好处是有利于引起接待方的重视，便于政府与企业联动。

9. 代办机构招商

通过在境内外经济活跃地区、技术资金密集地区设立招商联络处或代办机构，作为窗口和桥梁，常年进行专业招商。如在深圳、北京、上海等地设立办事处。

10.定点招商（定向招商或分片招商）

这种招商方式是把招引外资的主攻方向锁定在国外一定地区如欧美、日、韩、港台等重点招商区域，或国际性大企业(如世界500强企业), 把吸引内资的主攻方向瞄准珠江三角洲、长江三角洲等地区和国内的一些大公司的做法。目标比较明确，成功率比较高。

11. 全员招商（全民招商）

指一个单位或一个地区把招商引资作为任务层层分解，最后落实到每一个人身上，借以形成“人人关心招商，个个热心引资”的局面。这种方式旨在强化招商服务意识，而真正招大商、引大资还要依靠专业招商机构。

12. 资源招商（生产要素招商）

资源招商是指以当地具有的独特资源优势为依托，按照国际惯例和优化资源配置的市场规则进行招商引资的活动。比如包头稀土资源占全世界储量的70%左右，包头高新区主要围绕稀土的研发和产业化进行招商；我们洛阳栾川钨钼资源丰富，我们可以此为依托，招商引资，发展钨钼深加工产业。

13.代理招商(委托招商或中介招商)

是指在整个招商引资过程中，面向国内外，寻找一大批有实力的中介代理机构，包括商会、行业协会、律师事务所、会计公司、各国领事馆等，委托它们进行有偿招商引资。

14. 网上招商

细分为两种方式，一是在国际互联网上建立网站、制作网页，以此为载体不断发布项目信息，开展商务交流，寻求合作伙伴；二是招商主体主动在网络上寻找有价值的商业信息、合作项目与伙伴，以此为线索进行沟通、洽谈，达成合作。当今是网络时代，计算机网络已经是第四种媒体，并且是可以互动的媒体。在经济发达地区，互联网已经深入到千家万户。在浏览器内输入招商专版的网址，即可打开招商专版的页面，而且是随时随地，一天24小时开放。即使是在国外，也可以全面了解招商的各种情况。而且，通过网络谈生意也是非常方便的，电子邮件、即时通讯已经是当今非常稳定、可靠的通讯方式了。联络方式更新，最大限度地提高了招商引资工作的效率。网上招商作为一种新兴的招商形式，作用不可忽视。

15. 跟踪招商

指对一些投资规模大、技术水平高、带动性强的且已有接触的项目，或组织的专门工作班子，进行集中跟踪攻关，全力争取成功，或长期予以关注，促使投资者在合适的时机决定投资。

16. 以商招商(以侨引商或以外招外)

是指对已成功引进的企业、外商或侨胞，进一步加大跟踪服务力度，主动为他们排忧解难，使客商实实在在体会到了好处，然后通过他们的宣传、示范和推介，吸引更多的客商来投资办企业。我区卡博公司的成功投资，对美资就产生了积极的吸引效应。

17. 服务招商

即通过减化办事程序，规范行政行为，提高工作效率、服务质量和水平，来实现招商引资。这是招商引资的基本功。

18. 产业链招商

根据产业发展的关联度，以及当地企业与外地企业的合作关系，进行链条式的结构扩大，引进上、下游产品或上、下游配套生产、经营企业，拉长拉宽产业链条。洛阳的煤电铝联产，可看作是拉长和延伸产业链的一个范例。

19. 产业集群招商

产业集群是指一群产业相同、相近与相关的企业聚集某地，进而吸引一些相关服务机构进驻该地，从而形成的一个有效的经济群体。它一是可以充分享受规模经济和聚集经济的利益，加速了企业核心竞争力的形成；二是集群内的企业都把生产加工收缩到自身最具优势的环节，其它零配件生产通过市场采购或委托加工来替代，显著降低了企业生产成本，使企业管理和委托代理关系大大简化，大幅减少了企业的管理成本。产业集群招商从市场细分和市场分工的原则出发，利用产业配套环境和产业集群效应，致力于对集群内配套项目、相关企业进行招引，针对性强，成功率高。这是人们深化招商引资认识后的一种新模式。成都围绕英特尔、中芯国际、友尼森等，着力引进集成电路、终端产品及EMS等IT产业集群落户，即是一成功范例。产业链招商与产业集群招商类似，但前者是一种带状的产业组织形式，后者则是一种圆环状的产业形态。

20.综合环境招商

即通过创造良好的投资、发展环境（包括良好的自然环境和基础设施、规范的政策环境、安全稳定的社会环境、有序的法治环境、市场环境、合格的人力资源等），吸引内外资进行投资。这是招商引资的基础，也是成功招商的根本。我国上海、苏锡常地区、深广地区外资的大多涌入和集聚，即是综合环境招商的结果。

综上20种方式、方法，只是一个大致的归类。每一种方式、方法侧重点不同，在招商引资的不同阶段运用的效果也不同。单独使用哪一种方式，都不能圆满实现招商引资的目的，需要因时因地因人、综合配套使用。如果大家能从以上方式方法中，得到一些参考和启发，使我们的招商引资工作更加自觉和清醒，这将是笔者的最大荣幸。
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