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内容概要

　　顾祥柏编著的《建筑工程市场营销与销售》系统地分析了建筑工程业务涵盖的范围，产品、服务
以及市场的特征，结合建筑工程的供应链管理，强调销售应依托关系营销，综合考虑营销组合来开展
销售，并结台市场环境的动态变化，适时优化适用于建筑工程服务的7P营销组合。
详细介绍了营销与销售两者密不可分，相互依存的工作流程与方法，阐述了依据战略确定营销策略编
制营销计划，依据营销计划确定销售职能，构建营销与销售一体化的具体实施路线。
结合各工作流程与方法，介绍了建立开发建筑工程市场的良性循环，讨论了将项目营销与项目管理两
个学科融为一体的方法，以及逐步完善全过程的反馈回路。
反馈回路包括从态度到行为、从结构到流程全方位定性与定量分析的内容，给出了建筑工程市场营销
与销售的集成解决方案。

　　《建筑工程市场营销与销售》的适用读者为高层管理人员、攻读MBA（工商管理硕士）和项目管
理硬士课程的人士、学术界人士以及有志成为高层管理者的人士和攻读学士学位课程的学生。
此外，本书还适合于建筑业的高级营销、销售和项日团队成员，当然，也适合于所有那些从事服务行
业的市场营销和销售工作的人士。
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章节摘录

　　（一）市场管理数据化　　市场的管理基于对市场的了解，市场数据化的目的是对市场有更接近
真实的了解。
在工作中，有很多人将市场容量、客户档案等数据存放在感性的思维里，这样对工作的指引有一定的
作用，但最好是让感性数据上升到理性的整理分析。
从另一个方面看，建立了市场管理数据也可以减轻由于人员调动或流失对市场的影响。
　　一般的市场数据、作用以及来源包括：（1）市场总容量。
作用：制定年度销售目标，并可以作为签约的依据、资源分配的依据；数据来源：历史销售数据、听
取多个客户的分析；（2）各品牌的市场份额和优劣分析。
作用：区域市场份额与行业市场份额的比较，分析可提升空间和区域市场各竞争品牌的优劣元素，同
时制定相应的策略（销售说辞、促销方案）。
数据来源：历史销售数据／市场容量；（3）客户档案。
作用：有利于业务工作的开展。
数据来源：出差收集。
内容：名称、负责人（性格、爱好、生日）、联系电话、经营品牌和主推顺序、当地的市场地位、经
营策略、核心优势；（4）历史数据。
作用：数据分析的基础。
数据来源：公司的销售报表、分销报表、客户销售记录以及公开的行业资料与信息。
　　（二）基于数据的市场分析方法的缺陷　　数据不是灵丹妙药。
事实上，基于数据的市场分析方法也存在种种缺陷，其中有些缺陷已经引起业内外的广泛关注与深刻
反思，比如，真实的数据能反映市场真实的需求吗？
　　19世纪，负责对华贸易的英国东印度公司曾对来自中国“真实”的数据做出非常乐观的预测：中
国有4亿多的人口，按每人一顶礼帽、一支文明棍来计算，应该是非常庞大的市场，可当东印度公司
满怀希望将大批货物运到中国时，才发现由于消费习惯的不同，中国人根本不喜欢也不需要东印度公
司的这些货物。
　　纽约自来水公司曾发现，美国三大广播电视网夜晚电视连续剧播出时，每隔一段时间自来水用量
激增。
　　⋯⋯
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编辑推荐

顾祥柏编著的《建筑工程市场营销与销售》从战略和实践两方面探讨建筑工程市场营销的发展方向，
许多内容参考了较为前瞻性的观点。
介绍“营销”内容的同时，也介绍了“销售”的内容，并将二者集成于一体，将销售看做是营销的一
个有机组成部分。
同时，营销通过销售所获得的大量信息，制定有效的营销策略，形成了有效的营销与销售闭环系统，
确保建筑工程业务可持续发展。
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