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前言

　　有市场交易就有市场营销，工程项目承包营销在各项工程建设项目承包经营中无处不在。
但是，长期以来在建筑业及工程建设行业里，由于种种原因造成企业市场营销观念淡薄，对工程项目
承包营销方面的理论与实践研究也都相对较少。
在进入新的世纪之后的近些年里，我国不少大型工程项目承包企业已经开始加强了营销职能和营销工
作的力度，并在企业文化建设等方面都有了长足的进步。
然而由于营销功能应用单一，与我国其他行业和国际品牌承包商相比，在市场营销理论与实践研究方
面尚存在较大的差距。
　　笔者近十多年来一直想在建筑工程市场营销方面做些理论研究工作。
曾在20世纪90年代初期指导硕士生写过几篇建筑工程市场营销方面的论文，特别是在1996年所著的《
施工承包企业项目综合管理》（原武汉工业大学出版社出版，曾获1998年教育部颁发的（科技教材类
）科技进步三等奖）中，写下了“项目市场营销综合管理”一章之后，更想写一本关于建筑市场营销
方面的书。
随着我国工程建设管理体制改革的不断深化，适应国际工程承包工程总分包新体制的提出和出现，我
国大力推行工程总承包工程建设模式已成定局。
为适应工程总承包建设方式的需要，促使笔者尝试写了《工程项目承包营销》这本书，希望以此抛砖
引玉，迎来业内市场营销理论与实践的进一步发展和进步。
　　市场营销是一个广义的概念，适用于各行各业，同时由于各行业的营销特征不同，对市场营销各
有不同的应用特性和做法。
工程项目承包营销是通用市场营销学的一个分支，将市场营销学的原理和方法运用于工程项目承包营
销，必将对工程建设企业市场营销理论研究与实践是一个强大的推动力。
笔者认为，与其他行业产品营销相比，由于工程承包市场是一个特殊的强制约组织市场，市场交易是
契约型交易，市场营销也必然存在着特殊的表现形式和内涵。
例如，由于产品特点和契约型交易方式，决定了业主与第三方（工程建设监理）在工程项目交易过程
中的高卷入度，以及市场需求与营销环境带来的诸多可变因素和高风险，使得其营销过程要比其他产
品营销过程复杂得多。
这说明了进一步运用市场营销原理和方法的重要性，也说明对工程项目承包营销理论与实践研究必须
更加深入。
本书对工程项目承包营销的基本指导思想是：“必须基于企业发展战略，注重竞争对手，讲究竞争策
略，坚持以全面知识服务营销为基点，全面兑现工程合同承诺，即以诚信营销来满足业主的价值需求
，赢得业主的忠诚。
”
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内容概要

　　《工程项目承包营销》结合工程建设企业的特点，运用市场营销学的原理和方法，对工程项目承
包营销的理论和实践进行了研究和探索。
《工程项目承包营销》共分9章。
第1章依据工程项目承包营销的特点，介绍了市场营销学的基本概念、原理及工程项目承包营销的特
征；第2章着重探讨了工程建设市场的基本特征及市场细分类型；第3～9章依次探讨了市场定位与战略
实现、营销组织与制度设计、工程项目营销计划、工程项目营销产品定价、工程项目营销策略、工程
项目经理部营销、项目营销情报与信息系统等。
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章节摘录

　　3.2.2 目标市场选择程序　　确定目标市场的程序如图3.1所示。
　　1.确定标准　　首先要确定进入目标市场的基本原则，同时尽可能明确可能进入市场的工程项目
产品与服务类型，并做出相应的工程规模、工程数量、地区及其相应的市场容量，以及相关工程技术
要求范畴的描述等，为筛选市场做好充分的条件准备。
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编辑推荐

　　《工程项目承包营销》可供工程建设单位职工、工程承包企业工程项目管理者参考，也可用于大
专院校工程管理、土木工程及工程造价管理等专业学士、硕士生必修或选修课程教材。
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