
建筑施工企业的营销之道
课程背景
建筑业是国民经济的重要物质生产部门，建筑业是能吸纳较多就业人员的行业，
建筑业与国民经济的发展、人民生活的改善有着密切的关系。
建筑施工企业是建筑业的主体或主力军，建筑施工企业的经营和发展如何，不
仅影响到建筑施工企业自身，还影响到建筑业、乃至国民经济，因此，建筑施
工企业有必要精通营销之道，不断开创营销工作新局面，持续促进建筑施工企
业科学发展、健康发展、和谐发展。

一、建筑施工企业营销的“五个一”特征
1、营销是一个概念：营销是建筑施工企业不断发现、创造、满足其营销、服
务对象的需求，从而实现建筑施工企业的目标和追求的一个过程或活动。
2、营销是一种职能：需要与建筑施工企业管理同步、共进；建筑施工企业营
销的职能主要包括营销战略规划与市场布局、市场调查与项目信息处理、目标
客户和工程项目优选、工程项目竞揽、公共关系建立、品牌推广等方面的内容。
3、营销是一个系统：营销是建筑施工企业不可缺少的系统，甚至是首要的系
统；营销是一个融工程项目管理、客户关系管理、施工技术管理、合同预算管
理等为一体的系统。
4、营销是一门艺术：营销是一门学问，更是一门艺术，营销没有可放之天下
而皆准的固定模式、固化方案或准则，只有创新的营销，才能充分发挥职能，
不断促进企业发展。
5、营销是一个过程：建筑施工企业的营销，不同于一般消费品、工业产品的
营销，它伴随和贯穿于一个工程建设项目的全过程。一次经营、二次经营、三
次经营，都要步步为营、次次为盈。
二、销售、营销人员应具有六大基本要求
1、具有与企业文化和经营战略相一致的努力方向；
2、具有“岗位主人翁”或“岗位将军”的观念；
3、具有与营销工作有关的知识结构和专业技能；
4、具有创新思维习惯和有效创新的能力；
5、具有知己知彼和对应的沟通能力；
6、具有营销宣传的意识和能力；
三、营销离不开营销渠道
（一）营销渠道的种类：
1、自建营销渠道
2、项目延伸渠道
3、关联单位渠道
4、政府关系渠道
5、公众关联渠道
6、电话联系渠道
7、网络营销渠道
8、展会和活动渠道 
（二）品牌与营销渠道的关系
1、品牌能扩展和延伸营销渠道；



2、营销渠道能助推品牌提升。
四、营销离不开“知己知彼”与沟通
销售、营销人员的绝大部分工作内容，是在做别人的工作，销售、营销人员只
有知己知彼，才有可能做通别人的工作。
1、值得了解的“九型人格”；
2、根据不同的人，要采取不同的沟通方式：
3、文化是人们之间最好的沟通桥梁和渠道；
4、要练好陌生拜访的基本功；
5、要提高应对客户拒绝的技巧；
6、要会从失败中找到成功的“钥匙”。
五、营销离不开创新
营销是一门艺术，而艺术的东西都是创新的产物，销售、营销人员要懂创新、
会创新。
（一）常用的五种创新方法：
1、综合法或归纳法；
2、嫁接法；
3、类比法；
4、延伸法或类推法；
5、逆向思维法。
（二）营销创新时应遵循的“四项基本原则”：
1、能为客户带来新的、好的、高的、多的享受；
2、能解决常规性思维解决不了的问题；
3、优于竞争同行的做法、甚至创新；
4、优于过去自我的做法和经验。
六、营销离不开宣传
（一）营销宣传的基本知识：
1、营销宣传的基本概念：
顾名思义，营销宣传首先是营销，其次是宣传；营销宣传是企业围绕营销而开
展的宣传工作，营销宣传是企业经营战略和营销工作的重要组成部分。 
（一）营销宣传的基本知识：
2、营销宣传的重要性：
（1）它是企业之间产品、服务竞争之外的重要竞争，而且是影响企业之间产
品、服务竞争的重要砝码。
（2）它既是企业生存于社会、服务客户的重要渠道，也是社会与客户了解企
业的重要窗口。
（3）它既能为企业自身带来经济效益，增加无形资产价值，也能对社会产生
社会效益。
（4）它既是营销工作的重要工作，有时还是营销工作的首要工作。
3、营销宣传的六大作用：
（1）提升企业良好形象；
（2）推广产品、服务品牌；
（3）拉动和推动营销业务；
（4）发展和谐、精密的公共关系；
（5）循环性促进企业管理规范化、精细化；



（6）促进企业文化建设。
4、营销宣传应具有的七大特征：
（1）创新性； 
（2）差异性；
（3）传播性；
（4）联动性；
（5）互动性；
（6）长效性；
（7）系统性。
5、实施高效营销宣传的四大基础：
（1）先进的文化理念、良好的文化氛围；
（2）规范化的管理制度和业务流程；
（3）标准化的管理和服务；
（4）娴熟掌握五种常用的创新方法。
（二）营销宣传的主要内容和形式：
1、广告及广告语的创意、设计、传播、展示；
2、服务、配合营销的主题活动的策划和实施；
3、指引营销、促进营销的舆论宣传工作；
4、网络营销；
5、文化营销；
6、展示、展销、招聘等活动的参与和策划；
7、企业纪念性的活动的策划和实施；
8、重大社会性的活动的策划和实施；
9、突发事件、危机事件的应急性处理。
七、营销离不开工程质量和投标书质量
1、以往的工程质量是开展营销工作的基础和条件；
2、工程质量是营销时对客户承诺的重要指标之一；
3、工程质量是建筑施工企业之间竞争的重要砝码；
4、投标书综合体现了建筑施工企业的实力、业绩、信心和施工方案；
5、投标书是客户优选建筑施工企业的重要依据。
八、把营销风险降低到最低限度
（一）工程建设的风险是客观存在的：
1、精细管理工程创始人刘先明认为，风险是指不可预见、不可掌控的因素对
组织或个人实施的行动计划，所带来的无法预知、无法确定的威胁、危害。
2、工程建设项目，资金投入大、建设周期长、关联因素多、影响面广、参建
单位多，有的还战线长，这些客观因素直接和间接导致了工程在建设过程中，
存在大量不可预见或不确定性的因素，这些不确定性的因素构成了工程建设过
程中的风险。
（二）营销风险是施工企业要面对的首要和重要的风险：
1、施工企业的营销是施工企业的龙头；
2、工程建设有风险，施工企业伴随工程建设的营销，自然也会有风险。
（三）营销风险管理的主要内容：
1、投标决策阶段：
全面、准确收集建设单位、工程项目、人文环境等方面的信息。



认真研读、科学分析招标文件，对质量、工期、价格等实质性条款，精细研究，
识别风险，趋利避害。
对招标书及设计文件、报价形式、工程款支付方式等进行识别、评估，将其中
包含的风险定性化、定量化，并分析风险的可控制性、可接受度，确定标书品
质和工程贡献价值，以便做出正确的投标决策，从源头上掌控风险。 
2、合同洽商阶段：
合同是二次经营或施工的依据，也是许多风险的源头。在合同洽商阶段，要充
分依据相关法律法规和招标文件，与甲方进行洽商，避免接受不合理或有风险
陷阱的条款，重点考虑工程设计变更、材料供应、工程款支付、质量标准、工
期要求及处罚条款。通过合同洽商，充分识别风险因素、风险性质，评估、分
析风险量，做到心中有数，为后续工程施工阶段的风险管理打下良好的基础。
3、回避不利风险：
（1）在经营方面，对不利风险的回避，主要是放弃使用有风险的资源，从而
避开风险，如不与信用等级差的分包商、材料供应商发生合同关系。
（2）加强营销人员职业道德建设，强化全员商业保密意识。 
4、风险转移：
（1）合同转移：
将含有不可控的不利风险因素的工程，以无风险的方式，转包给其他单位。
对事先难于预料的、易增加工程建设成本的设计变更、物价上涨、政策调整、
不可抗力等问题，通过主动、积极、有效的协调沟通，及时签证变更。
（2）保险转移：对于本单位投保的有关险种，要求分包单位按照工程相应比
例，交纳足额保险费和履约保证金等。 


