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基于招投标的

B2B 市场分析与需求挖掘
 （招投标前期的营销策略）

中国教育电视台、搜狐职场一言堂 主讲人  

     中标赢利模式研究课题 主持人    陈 伟

课程成就：

搜狐网拍摄为中国首个专题视频节目《中标必过 81 道关》；

中国移动集团选择为集团客户投标营销多轮复训；

中国人保健康集团作为全系统推广应用课程；

为中核集团、中国邮政集团、中国北车集团、中国联通集团、中国航天集团、中

外运长航集团、中海油集团等顶级企业首选品牌课程。

培训成果：

    陈伟老师培训的最大特点是将现场培训成果固化，培训结束后形成客户在投标时可

长期使用的管理制度和投标工具，一次培训，长期受益。

1、 集团 B2B 市场 10 大重点行业划分

2、 集团客户关系 5 种突破方法

3、 集团 B2B 营销人员行动计划

课程背景：

众多企业正在实现从 B2C 向 B2B 的全面转型，对从事 B2B（即项目、产品营

销）的企业来说，营销的核心就是招投标，但前期是要认识 B2B 市场的特点，找准自

己的销售目标，挖掘客户需求，推进客户关系，才能成为不断中标的商界大赢家。

听课对象：

公司营销团队及市场、品牌、商务相关人员。

培训时间：二天（每天六小时）
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培训方式：

充分体现实战实用实效的原则，老师主讲与学员配合互动相结合。具体方式包括：

1、 分组 PK；2、小组讨论；3、现场问答；4、案例分析；5、摹拟演练等。

                                               

 课 程 大 纲

模块         授 课 要 点 方式 时间

/小时
第壱章

B2B 的

市场在哪

里？

壱、 从 B2C 到 B2B，先转思路再转方式

弐、 B2B 市场特点把握

参、 市场重点与方向分析

1. 政府十大重点

政府服务中心  公安  民政  劳动人事  教育 城

建 交通  工商  税务 卫生 广电

2. 企业十大重点

电信 移动 联通 邮政 银行系统

3. 其它重点

洗车 4S店连琐 酒店连琐 小区智能

四、 怎样找到客户？

电话拜访  主动上门   网络查找

会议推介  朋友介绍   招标发布

伍、 投标项目级别划分与评估标准

   一级：确保级

   二级：靠谱级

三级：一般级

六、优质招标信息判断标准：

1. 是否与公司的主营业务和产品相符合？

2. 信息来源是否是项目主导部门？

现场作

业：

就重点

行业就

行排序

并说明

理由。

第一

天上

午
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3. 是否有明确的时间节点？

4. 是否对投标公司规模实力有限制？

第二章

渠道拓展

与客户需

求挖掘

壱、 渠道拓展的三种重要手段

1. 重点项目、区域突破向上延伸

2. 从上到下渠道占领

3. 参加行业会展活动

4. 参加行业专题会议

弐、 客户需求如何确定？

1. 项目需求的确定过程

2. 外部公司介入的可能

3. 外部公司介入的方式

参、 本公司如何控制客户需求？

1. 关系到位

2. 技术依赖

3. 先入为主

4. 突显优势

真实案

例分

析：

质检总

局行业

全系统

拓展介

绍。

第一

天下

午

第三章

大客户内

部关系揭

秘

壱、 客户内部关系分析图

1. 三层两线网络

2. 网络中的点与面

弐、 政府客户关系特点

参、 企业客户关系特点

四、 把握客户不同层级的心态

1、 决策层的心态

2、 管理层的心态

3、 执行层的心态

案例分析

答疑：

学员就实

际案例提

出进行答

疑

第 二

天  上

午

第四章

从接触到

一、 密切客户关系的方法

1. 实力呈现

2. 需求满足

3. 感情联络

演 练 ：

现 场 归

纳 客 户

三 层 次

第 二

天 上
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搞定：客

户关系突

破心法 

4. 利益诱惑

5. 人格尊重

二、三层级突破方法

1. 决策层的突破方法

2. 管理层的突破方法

3. 执行层的突破方法

三、客户关系不到位的补救措施

1. 接触不到决策层怎么办？

2. 只有一条线认可怎么办？

3. 不能控制招标文件怎么办？ 

4. 对手信息不掌握怎么办？

的 心 态

类型

本 章 现

场 成

果：

1、某某

受 训 企

业 客 户

关 系 突

破 方 法

汇编

下午

第五章

重点渠道

B2B 项

目运作的

游戏规则

一、 政府采购如何进行项目运作？

1.政府招投标管理特点

2.政府采购中心的设置与管理

弐、 通讯运营商及其它国企采购如何进行

项目运作？

1.内设招标采购部（进出口部）

2.招标代理公司

参、 酒店、4S店等连琐业项目运作特点

四、 其它民企外企如何进行项目运作？

1. 自主招标

2. 竞价谈判

3. 长期合作

案例讨

论：分别

就一个招

标公司招

标项目和

一个采购

中心招标

项目说明

差异，讲

述自己的

理解。

第 二

天 下

午

专题讨论 1、就运作中的现实案例进行集体讨论

2、回答学员提问答疑
待定

第六章 

如何将培

一.每个学员用两句话概括本次培训的收获，

由小组汇总。

二.每个学员现场制订 531 课后行动计划，

包括：

一．评选

本次培训

最优学员

二．评选

第 二

天 下
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训成果转

化为行

动？

1、本次学习五个方面的主要收获 ； 

2、近期要做到的三项改进措施； 

3、列出立刻采取行动的首要突破口。 

本次实战

训练中标

小组。

三．颁

奖。

午

1 小

时

附：培训前的相关准备

1.做一个条幅，内容：

TCL 集团公司《B2B 市场拓展与大客户关系突破》实战培训班

2、投影仪、音响及麦克

3、每位学员的水牌

4、可粘贴的小笑脸或五角星（不少于 200 个）

5、白板和白板笔

6、带粘胶的小方纸 ，大白纸

7、按 6-8 人组的方式排好八字型座位（鱼脊型）

8、作奖品用的小礼品和证书
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