
工程公司全员营销实操与能力提升

课程大纲

1.课程目标：
课程结束后，学员将能够：

 了解国内工程承包企业的经营现状和基本特点

 学习和掌握工程承包企业进行承包营销工作的主要特点

 了解营销管理操作过程的前期准备

 认识营销管理的一般流程和风险控制

 学习和掌握项目营销谈判过程中的文件架构

 认识营销管理过程中的痛点和难点

 认识学习和掌握营销管理过程中的资源储备与分析

 掌握项目开发过程中标准操作和风险管理

 掌握在实际操作过程中国内工程承包企业的分类与营销模式选择

 了解基本营销管理的策划与分析

 学习和掌握营销管理的人员组织架构与能力提升

 分析与判断工程承包企业营销与销售管理的区别

 认知工程承包企业营销人员的基本能力素质模型

 掌握工程营销人员必备的能力模型

 应用公司架构中营销管理的基本体系和制度建设

 理解和认识宏观经济环境中的一般市机会寻找

 判断与应用市场信息渠道建设的必要性

 应用和分析市场开发过程中的代理选择与分析

 分析与应用项目信息筛选的四项基本原则

 实践开发过程中的五大过程组与应用

 提升所有员工的营销意识与能力水平

 提升二级公司核心人员的营销意识与业务能力

 增强工程企业营销人员的基本开发操作能力

 明确市场开发人员的具体能力能力模型



2. 授课形式：

传统授课方式占 1/3 时间，学员沟通与交流 1/3 时间，问题分析与解答 1/3 时间，总

时间为 6个小时。

3. 学员组成

总人数为 40人，要求至少有三年工程公司工作经验，至少有一年的公司营销经验。

4. 组织形式：

会场人员进行分组，每组按照 6-8人设置，课桌按照梅花式摆放。

5. 课程大纲：

第一章：背景知识补充
 基本内容介绍

 国内外经济建设因素分析

 工程承包环境现状

 工程公司未来营销发展思路与建设

第二章：营销风险分析判断
 风险因素分许

 难点

 痛点

 困惑点

 一般操作模式介绍

 体系建设与现实工作结合

 元素分析与储备

 操作流程的规范化与标准化

 项目开发的基本流程思路

 五大过程组

 开发的基本流程与过程要点分析与解决



 流程体系评审与分析解决

第三章：营销工作策略制定与实施
 市场选择

 项目选择

 工作计划制定

 工作计划实施

 营销团队架构与分析

 人员组成与分工

 营销策略的验证与调整

 竞争对手的分析与判断

 一般性的 SWOT分析

第四章：项目信息渠道建设
 基本渠道分类

 分渠道介绍项目信息的不同属性

 项目信息渠道的共有特点

 专用渠道的特性

 一般代理的人选择

 代理人工作的重点分析

 代理人不足特点判断与培养处理

第五章：项目信息筛选
 项目信息筛选的基本流程 

 项目筛选的基本过程分析

 筛选的四要素分析介绍

 核心要素的流程化管理

第六章：营销人员管理建设与能力提升
 营销人员的基本能力与素质模型

 实践过程中的营销人员快速能力提升

 营销人员的能力培养与分析



 营销人员的管理与建设

第七章：工程公司层面营销管理
 营销战略

 营销组织机构

 营销管理与制度建设

 营销人员选拔与培养

 营销流程建设

 公司资源整合与配合

 营销发展的未来趋势与新技术应用

第八章：工程公司人员营销意识转变与思考
 工程公司核心人员营销意识现状分析

 核心人员营销意识建立与处理

 普通员工营销意识能力提升与分析

 普通员工营销意识转变

第九章：工程公司全员营销体系建立与分析
 工程公司全员营销体系建立的必要条件分析

 工程公司员工营销思想建立的必要性分析过程

 工程公司员工营销业务体系构建与思考

 工程公司员工全员营销能力提升分析

第十章：结束
 课程总结

 学员答疑

 结束


