
建材行业国央企大客户营销技巧
讲师：李豪

课程简介：本课程针对在房地产与建筑行业整体寒冬的大背景之下，本课程就

建筑施工企业如何拓展新市场、新业务，有效避免踩坑。主要针对政府事业单

位、国央企工程、政府城建城投、旧改和公建配套项目的获得项目信息、找到

负责部门和关键人、项目投标和中标，以及房地产企业、物业开发企业客户的

开发、维护与管理。从政府部门决策机制与工程项目立项、论证、预算和发标，

和房地产企业采购为课程切入点，展开如何有效针对政府事业单位、国企和房

地产企业和房地产项目的客户维护、开发与保持合作关系。

课程时间：1天

课程对象：建材相关行业的高、中管理者，营销总监、销售经理、大客户经理

等

课程收益：

1、学习和掌握行业寒冬之下安全有效地拓展客户和项目的新模式；

2、学习和掌握政府、事业单位和国企不同项目立项的方式与主要管理部门；

3、学习和掌握政府、事业单位和国企项目从立项到中标建设的全流程和相关

决策机制和获得项目策略；

4、学习和掌握央国企和政府部门关系维护、沟通的方式与核心诉求。

课程大纲：

1 央国企客户和项目的拓展新模式

1.1 央国企客户四个类别

1.2 行业寒冬下央国企客户客户/项目拓展四种模式

1.2.1 资金稳定的央国企背景开发商

1.2.2 有持续开发项目的国、央企开发商



1.2.3 政府类工程与项目

1.2.4 地方城投和城建

1.3 央国企客户的拓客

1.3.1 政府事业单位、国企走访

1.3.2 关系营销

1.3.3 招标平台关注

1.3.4 土拍网站查询

1.3.5 同行合作

1.4 项目拓客有效避免踩坑

1.4.1 项目背景与企业背景调研

1.4.2 项目资金来源与融资模式

1.4.3 项目支付方式与支付款来源

1.4.4 项目结算方式与结算周期

2 央国企组织结构与决策机制

2.1 央国企组织结构

2.1.1 专业地产开发类央国企的组织结构与决策机制

2.1.2 非专业地产开发类央国企的组织结构与决策机制

2.1.3 地方城投与城建组织结构与决策机制

2.2 政府国企建设项目立项方式与主要管理部门

2.2.1 旧改项目的立项目方式与管理部门

2.2.2 开发区、保税区建设项目立项的方式与管理部门

2.2.3 市政项目与其他项目立项与管理部门

2.2.4 国企项目建立项的方式与管理部门

3 政府事业单位、国企项目立项、发标、中标与合作全周期

3.1 大型建设与工程立项

3.1.1 立项依据与需求：国家政策、城市规划、政治任务

3.1.2 从立项到发标相关部门：主管部门、发改委、专家组、财政局、

自规局、住建局、招标办/招标平台

3.1.3 立项中关键环节：可行性研究、项目预算、规划与设计、项目



参考、合作方式参考与评审、合作方式选择、项目发标与招标方

式、中标的条件

3.2 项目中标的条件和方法

3.2.1 项目整体建设统一发标，单一建材不拆标：怕麻烦，不担责任

3.2.2 承建方的品牌、资质与承建能力

3.2.3 中标解决方式

3.2.3.1 关键决策人物对承认方的认同

3.2.3.2 找有品牌、资质承建方式合作

3.2.3.3 特殊材建供应

3.2.3.4 与总包一起投标再拆标

3.2.3.5 围标如何防范风险

4 央国企与政府相关部门关系建立与沟通

4.1 与央国企建立关系四种方法

4.1.1 利用政府关键人的亲友关系

4.1.2 利用政府其他合作方式关系

4.1.3 利用下级单位关系

4.1.4 同行或总包合作开发

4.2 央国企与政府相关部门的沟通模式

4.3 与政府官员和央国企领导联系与沟通

4.3.1 抓住核心人物

4.3.2 建立政府关系

4.3.3 赢得政府与相关人员信任

4.3.4 如何让政府人员为你说话

4.4 与设计院和其他供应商建立关系


