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新形势下做好招商引资工作的七种方式 
王世维 

（江苏省滨海县人民办公室  江苏  盐城  224500） 

 

新形势下，高质量发展要求由粗放型向集约型转变，粗

放型主要是扩规模、铺摊子、拼资源，集约型则更加注重系

统运筹发展过程的投入产出，实现发展效益最大化，而招商

引资是实现效益最大化的有效途径。就滨海而言，招商引资

对培育增长动力、优化产业结构、加快转型升级等具有重要

的促进作用，是经济发展的“一号工程”。在工作实践中，主

要有七种方式： 

一是敲门招商。最早期的招商引资是铺天盖地、全员上

阵，政府每个单位几乎有一半的工作人员不停的奔赴在大江

南北，区域基本上集中在江浙沪一带，项目是什么都要，捡

到篮里的都是菜。常见的方法是到一个地方把当地的黄页一

翻，挨个的对着上面的企业打电话，有意向的就上门拜访；

或者是到一个企业集中的区域，那时候条件不够，就是三轮

车、自行车甚至走路，挨个上门递名片，经常会出现一个地

方三番五次的碰到同是一个县的其他单位招商人员。比如江

苏省滨海县早期的工业园、沿海工业园就是通过这种全民参

与的方式初步形成了产业集聚，那时候低廉的土地成本和人

力成本就是最大的招商优势。后来就是通过网上或第三方大

数据分类寻找适合本地产业的项目，逐一进行电话联系；成

立驻点招商分局，对一个区域进行地毯式走访，落实到具体

人头，按图索骥，逐一登门拜访。这也是敲门招商的一种方

式。典型的比如滨海沿海工业园的新化化工、蓝晶微生物就

是通过网上大范围的电话招商一个一个打出来的。 

二是活动招商。活动招商也是非常必要的一个招商手段。

通过招商活动的组织，大范围的邀请客商进行一次集中推广，

让更多的客商了解我县的投资环境、产业政策，让地方政府

招商人员和更多的客商能有交流的机会。也是打破信息的不

对称的一个有效手段，虽说现在是信息大爆炸的时代，但是

中国这么大、企业这么多，不可能就一定知道我在招商或者

你要投资。这也是滨海县每年固定举办“5.18”“11.18”两次

大型招商推介活动以及在不同地区召开“十城十主题”专场

招商活动和让各镇区尽可能多的在不同地区组织小型招商推

介会的目的，就是要让尽可能多的客商知道，滨海在招商，

尽可能多的增加双方的交流机会。比如通过举办苏盐三十周

年庆典、云一机开业和其他专场招商会活动，吸引企业主动

找过来表达投资的意愿。并且招商活动的组织也会在一定程

度上，通过领导的拍板、同行的比较从而促进犹豫期的项目

和政府之间合作的推进。 

三是产业链招商。产业链招商就是按上中下游产业链，

利用已有的上游企业招引中游、下游企业，利用中游、下游

企业招引上游企业，或利用中游企业招引上游、下游企业，

形成上中下游产业链的优化配置。企业有利可图，愿意集聚

在一起，招商就能事半而功倍。比如昆山产业链招商最有名

的一个例子，就是把一台笔记本电脑拆开，里面 1000 多个主

要零部件，按照“缺什么补什么”的原则，一个环节一个环

节地进行招商，持之以恒，招来的企业个数越来越多、规模

越来越大、档次越来越高，产业链越拉越长……目前，昆山

市已经形成了一条完整的从电子基础材料、覆铜基板、印刷

电路板、电子元器件、液晶面板到整机生产的完整的笔记本

电脑产业链，每个环节都有 1 到 2 家领军企业。比如滨海工

业园引进总投资 15 亿元的坤歌项目，是浙江小家电行业会长

企业，主要生产终端产品，坤歌整体搬迁，以其终端产品生

产商的引入，集成电子信息产业链。围绕坤歌小家电，有 11

家配套企业来落户，通过小家电产业集群深挖小家电配套产

业项目，就可以打造小家电全产业链，推动品牌商和产业链

相互配合，中心零部件企业和供应链纽带无缝对接，形成产

业集群。可以说，产业链招商至关重要，招得好，可以达到

“引来一个、招来一片”的效果。 

四是瞄准企业需求招商。一个企业或产品的发展需要多

方面的要素支撑。帮助企业解决它们特别想解决的问题，对

于招商引资有事半功倍的效果。比如重庆为打造电子信息产

业集群，虽然地处内陆，但通过建设“渝新欧”国际运输通

道，满足了内陆几千万台产品市场对北美、亚洲和欧洲的分

销。如果产品在重庆生产后运到上海、广东等地，再通过船
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舶运到欧洲，一方面耗时需两个月，另一方面物流成本也很

高，至少增加了 2000 多千米内陆到沿海的距离。通过“渝新

欧”国际联运大通道，重庆帮助企业直接通过铁路运输将产

品运送至欧洲，极大的集约了成本和时间，吸引了很多电子

产业厂商。由此可见，只要帮助企业解决那些关键的命脉问

题，只要这些问题是客观的、经济的、对企业发展有利的，

都要帮助企业解决，能大大提升招商实效。从这个角度讲，

要转变招商观念，招商引资既不是居高临下的恩赐，也不是

磕头跪拜乞求，而是平等的战略伙伴关系，而帮助招商对象

解决问题是撬动招商引资成功最容易的一个支点。 

五是以商引商。招商人员说千句好不如客商说一句好，

从滨海经济开发区工业园近几年的招商实践看，引进一个龙

头项目，就可带动一批产业链项目，以商引商是推进产业集

聚的捷径。比如通过呈泰智慧，园区招引投资 15 亿元的亿达

家电，吸引 5 亿元的天音电子、5 亿元的康源半导体、5 亿元

的安可信通信终端等项目来滨投资；通过吕巷后视镜招引 3

亿元的萨斯福来滨投资；通过冠恒实业招引 70 亿元的高纤聚

酯纤维项目来滨投资。可以说，在以商引商这方面大有文章

可做，需要持续提升服务现有企业质量和水平，围绕现有产

业链“以商引商”，瞄准项目、精准出击，让落户滨海的现有

企业当“红娘”，借助企业的“朋友圈”、平台以及资源，发

挥招商引资企业源头活水作用，扩大产业集聚效应，努力形

成“引来一个，带来一串”的招商引资效应。 

六是中介招商。新发展阶段，“资源招商”“政策招商”

等模式已经不能适应经济新常态，发挥投资咨询机构等中介

机构资源信息广、专业性强的优势，开展中介招商将会成为

未来招商引资的重要手段。比如滨海经济开发区工业园借助

深圳华企云谷招引创盈利、立皓丰等 5 个亿元以上项目，提

供有价值信息 20 多条；借助台州中迈招引浙江正丰、台州绿

艺、云南一机等 4 个亿元以上项目，提供有价值信息 10 多条。

借助安徽秉宪科技招引总投资 200 亿元的铜基材料项目。这

其中，要提升中介质量，转变思维，重视行业协会，多接触

实用性强、在行业内有影响力的协会，比如中国石油和化学

工业联合会、电子信息产业协会等等，通过加强与行业协会

的沟通对接，助力招商引资实现突破。 

七是产业引导基金招商。采用市场化方式建立的股权投

资基金，已经成为全国各地撬动“双招双引”工作的新方法、

新举措。通过大力推进资本介入招商引资，积极引进风投创

投、天使基金，联合政府平台公司，通过政企联手、招投联

动，以市场化手段撬动更多社会资本、金融资本投向实体经

济，乃至增加实体企业投资落户的信心。比如滨海经济开发

区工业园区的富轩公司在政策资金的扶持、供应链资金的保

障这些方面对招商引资工作起到了巨大的促进作用，比较典

型的是园区的亿达和德利新材料都是通过产业引导基金的方

式将项目最终敲定下来。 

 

 


