
《建筑企业市场拓展与政府关系技巧》
课程大纲（升级版－2023）

主讲：涂山青

【课程简介】

我国建筑业经过前些年快速发展之后，“十三五”以来，行业发展走入了一个“瓶颈期”。

近年随着宏观经济下行，国际市场环境不确定性因素越来越多，在这样的情形下，建筑企业如

何开拓市场，如何处理好政府关系，成为企业生存、发展的关键问题。

本课程中，资深建筑与房地产专家涂山青老师以开阔的视野，结合鲜活的案例，深入剖析新形

势下建筑企业市场开拓的方向、途径和切入点，以及建企建立和维护良好政府关系的方法与技

巧，帮助企业在市场开发、关系建设中做到游刃有余，一击中的。

【学员对象】

建筑企业总经理∕客户总监∕市场总监∕销售总监∕客服人员∕销售人员

【课程收益】

通过本课程的学习，您将获得如下收益：

1．正确认识建筑企业在当前形势市场开发的方向、途径及切入点

2．掌握建立良好政府关系的方法与技巧

【课程特点】

◆全真干货，倾囊相授。精！准！狠！

◆拒绝平庸！我们不做无效的培训。

◆讲师视野宏大，课程高屋建瓴。全程紧盯热点，剖析难点，直击痛点，抓住增长点！

◆策略引领，步骤分解，方法演绎，实战实训！让受训学员从观念到心态到方法到技能全面提

升。

【培训时间】1 天

【课程内容】

第一部分  建筑企业市场拓展

一、如何认识建筑企业市场拓展
1．建筑企业市场业务的特点

（1）竞争性

（2）前瞻性（预见性）

（3）巨量性
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（4）周期长

（5）需求个性化（特殊性）

2．建筑企业市场拓展方面存在的常见问题

（1）市场环境因素

（2）企业影响力

（3）负面消息影响

（4）人员业务素质

（5）公司内部体制

二、建筑企业市场拓展团队(人员)的意识与能力
1．需要强化八个意识

（1）前瞻意识

【提醒】常见问题（错误）分析

（2）市场意识

（3）客户意识
……

（8）合作意识

2．建筑企业市场拓展团队(人员)能力要求

（1）信息能力（信息搜集、加工和利用能力）

（2）公关能力

（3）专业能力

（4）合作能力

3．建筑企业市场拓展的成功保证

（1）市场信息

（2）政策敏感性

（3）企业市场地位

（4）质量与品牌（品牌∕口碑、品质、质量、诚信）

（5）市场布局与业务链

三、建筑企业市场拓展策略
1．更新观念（六大观念）

2．体制保障

（1）制度建设

（2）行动支持

（3）激励措施

3．团队建设
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（1）团队组成

（2）赋能∕授权

（3）加强培训

【小专题】如何接近客户高层

四、建筑企业客户开发技巧
1．建筑企业客户开发的途径

（1）市场途径

（2）人际途径

（3）行业系统途径

（4）网络途径

（5）政府途径

（6）其他途径

2．建筑企业客户价值分析

（1）什么是客户价值

（2）客户价值的内容

（3）客户价值分析

3．建筑企业大客户开发

（1）谁是大客户

（2）大客户的特点

（3）大客户开发技巧

五、建筑企业市场业务提升技巧
1．注意基本礼仪

（1）仪容∕仪表

（2）站姿∕坐姿

（3）电话∕微信礼仪

（4）行走礼仪

（5）坐车礼仪

（6）电梯礼仪

（7）会谈礼仪

（8）名片礼仪

（9）介绍礼仪

2．客户约见技巧

3．客户拜访技巧

4．客户接待技巧
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（1）迎客技巧

（2）接待技巧

（3）送客技巧

5．客户沟通技巧

（1）沟通方式

（2）沟通中的语言技巧

（3）沟通中的回应技巧

（4）异议处理技巧

6．客户开发综合策略

（1）广开“天眼”策略（睁大眼睛找市场）

（2）广交朋友策略

（3）区域深耕策略

（4）全员营销策略

六、建筑企业客户关系维护
1．建筑施工企业客户关系现状

2．建筑企业客户关系的演进

3．建筑企业客户关系技巧

第二部分  建筑企业政府关系技巧

一、建筑企业建立良好政府关系的前提
1．要有公关意识

2．服从政府管理

3．遵纪守法经营

4．支持政府工作

5．主动担当作为（火神山∕雷神山建设）

二、赢得政府合作的关键技巧
1．了解政府思维

2．明确政府需求

3．提供差异化服务

4．善于期望管理

5．换位思考

三、与政府人员建立良好关系的技巧
1．注意自身形象
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2．寻找合适的中间人

（1）合适的人

（2）合适的时间

（3）合适的地点

3．书面文件为主

4．不要讲得太多

5．创造接近的机会

6．规划好下一次见面

四、政府沟通谈判技巧
1．政府沟通谈判的原则

（1）长远规划，持续行动

（2）态度积极，掌握分寸
……

（6）全面出击，重点公关

【提醒】如何建立新型政商关系

2．政府沟通谈判技巧

（1）提前联络，做足准备（人员准备∕资料准备∕物料准备∕心理准备）

（2）了解对方，掌握心理

（3）开门见山，信息准确

（4）表述精当，少说多听

（5）能屈能伸，避免冲突

五、政府关系的维护八项技巧
1．人际关系

2．专人负责（相对固定）

3．主动邀请
……

4．公益公关

六、交流与互动（10～20分钟）

课程结束，谢谢大家！
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