
工程公司市场开发能力提升与落地实操

1. 课程目标：
课程结束后，学员将能够：

 全面了解公司层面的市场开发工作内涵

 认识公司市场开发在新形势下的特殊性

 掌握业务进行市场经营管理工作的具体操作方式

 学会通过必要工具参与市场开发

 学习公司目前进行市场开发的三种基本模式

 明确掌握市场开发中资源整合的操作细节

 掌握进行市场开发的操作流程

 掌握市场分析的手段和要领

 掌握和分析寻找目标客户

 认识和学习客户画像基本内容

 认识和学习客户的核心痛点和难点

 应用大营销管理的基本要素

 充分理解和认识竞争对手的目标性和一致性

 掌握分析竞争对手的数据来源和手段

 掌握和认识市场开发的计划工作落地

 认识和了解销售技能对市场开发的影响

 应用销售技能的各种应用场景

 掌握市场开发的扩展管理即市场机会深度把握

 掌握市场开发的基本流程和过程风险把控

 认知市场开发人员对市场开发能力提升的必要手段

 搭建合理的市场开发团队

2. 教学方法

传统授课式教学方法占用 1/3时间，案例分析与讨论占用 1/3时间，学员沟通与互动占

用 1/3时间。



3. 学员组成

有一线市场管理经验的工作人员，至少有一年类似相关工作经验。

至少对此类工作感兴趣的人员。

4. 课堂安排

采用传统分组方法，每小组成员 5-8名，采用传统鱼骨式课桌摆放。

5. 教学时间

基本教学时间安排 1~2天。6小时。

6. 课程大纲：

第一章：某公司市场开发项目案例介绍
 某市场开发案例分析

 基本案例介绍

 案例过程讨论

 结论分析

第二章：目标市场判断与分析
 当地市场容量分析

 财政投资分析

 重点领域

 类似项目特点

 当地市场潜力分析

 主要内容

 详细分布和特点

 操作要求介绍

 工程承包市场的基本分析

 承包市场特点

 项目类型特点

 操作形式与表现特点

第三章：工程公司营销机构的建立与实施



 营销机构的选择方式

 区域总部的职能定位与分析

 区域机构与专业机构的设置

 营销机构的职责分工与判断实施

 营销方式的确定

 营销合作协议的草拟与分析

 营销过程中的激励分析与判断

 营销基本模式确定

第四章：市场中的客户管理工作
 如何选择目标市场中的客户

 客户基本分类和等级要求

 客户组织架构判断与分析

 客户痛点与难点分析

 客户以往采购经历分析判断

 大客户选择与培养

 已建项目大客户培养拓展与日常关系维护

第五章：市场开发中的竞争对手分析
 数据分析与工程项目信息的关系

 对标企业的选择

 竞争对手的核心竞争力分析

 寻找合适的竞争对手操作

 管理过程中的竞争对手差异化分析

 与竞争对手的跟随策略

 制定合理的市场开发方案与前期策划

第六章：工程项目市场开发工作实施前期细节和风险处理
 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

 竞争对手操作的分析与判断

 一般性的 SWOT分析

 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

第七章：工程项目市场开发工作实施前期细节和风险处理
 市场开发过程中的客户拜访

 市场开发过程中框架协议

 市场开发过程中的计划落地风险分析与处理

 过程中客户需求调整与分析

 市场开发过程中的主要方案编制与处理

 市场开发过程中技术方案和商务方案汇报与处理

第八章：市场开发人员管理建设与能力提升
 市场开发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

 市场开发人员的能力培养与分析

 市场开发团队建设

第九章：工程项目全过程管理
 工程项目建设基本周期分析与处理

 工程项目全过程中的风险分析判断与解决

 工程项目实施过程中的前期开发管理

 工程项目实施过程中的中期建设管理

 工程项目实施过程中的后期运维管理

 工程项目实施全过程中风险分析与处理

第十章：自由讨论与交流
 学员提问

 互动讨论

 结束


