
地址：陕西省咸阳市秦都区文兴路117号    邮编：712000                                                                                                电话：33271010

04 2024年8月28日服从指挥      能打硬仗      乐于奉献      团结和睦

《市场营销与渠道开拓能力提升》

学习项目营销案例分享
某产业园厂房工程项目营销经验分享

一、案例项目主要信息

1.项目名称：某产业园厂房工程项目

2.建设单位：某新材料科技有限公司 

3 . 项目规模 ： 单层厂房 ， 建筑面积

14031.62m2，门式钢架结构，高度23.6米，跨度

60.6米，钢结构总吨位1700吨。

4.工程造价：5000万元；

5.工期：184日历天

6.付款条件：

（1）签订合同30天内支付安文费184万；

（2）土方、基础施工完成后，支付已完建安

工程费的75%，同时预付钢结构建安工程费的30%；

（3）钢结构封顶完成，累计支付到已完建安

工程费的75%；

（4）工程验收合格后，累计支付至建安工程

费的85%；

（5）结算完成，累计支付至结算建安工程费

的97%；质保到期付至100%。

7.上缴管理费率：6.0 %

二、案例项目信息来源分析

（一）信息渠道分析

1.目的：对信息来源渠道进行分析，是为了

系统理清区域项目信息来源，织密信息网。

2.为实现高质量项目承揽，A公司今年重点加

强了与政府相关职能部门沟通互动，第一时间获

取项目信息，为项目跟进打下基础，密切关注重

点部门、重要会议。         

3.B区管委会实行全员招商，从领导到职能部

门，人人都有项目信息获取的可能性；因此A公司

对项目信息来源收集进行了内部分工，总经理负

责牵头对接B区管委会领导及各个局办，主要对接

招商、资规、4个园办、平台公司；生产技术部

门主要对接开发建设、环保等部门；商务财务部

门主要对接财政等，每周进行汇总分析，锁定有

效信息来源。

通过以上措施，是为了实现最新有效项目信

息的全覆盖。

（二）某产业园厂房工程项目信息获取的经过

我们与政府部门领导沟通过程中，了解到C企

业要来B区投资建厂，该企业非常有实力，产业园

李某具体负责项目引入，得到该信息后，我们第

一时间与李某沟通，了解清楚该项目的投资规

模、建设单位的基本情况、建设单位负责人联系

方式等，并让其引荐与甲方见面对接；通过李某

对接到了甲方项目负责人王某，在交谈的过程

中，对项目详细信息进行了第一时间的掌握；了

解了客户组织机构、项目公司与母公司的关联关

系、现阶段项目推进情况，同时了解到本项目已

经有竞争对手也在对接。

我们初步研判：本项目为高质量项目，值得

继续跟进。

（三）某产业园厂房工程项目信息分析研判

1.虽然本项目前端已经出现竞争对手，但是

甲方对其存在质疑，没有最终的意向表明。

2.通过工商信息查询、初步尽调、咨询相关

行业等方式，得出建设单位某新材料科技有限公

司是新成立的项目公司，虽没有分析研判价值，

但对其背后的母公司进行了详细尽调，该公司业

务发展方向属于军工行业，有自己的科研团队，

市场发展潜力巨大，同时该公司的经营情况好，

财务现金流好，由此推断该项目风险很小。

3.客户审批人张某是该项目最终决策者，了

解到张某是一位爱读书、爱学习、爱钻研业

务、很务实的企业家，通过拜访会谈，客户对公

司学习型组织很感兴趣，对集团企业文化、综合

实力表示肯定，认为两个企业之间有高度契合

点，见面沟通效果非常好，初步达成了合作的意

向，并提出了相关需求，同时持续加大跟进力

度，为客户提供服务，2月份项目以议标的形

式，双方签订了框架合作协议。

4.客户关键角色画布

客户关键角色1

客户关键角色2

总结思考：如何获取项目信息、对项目信息

进行分析？我们应该怎么做？

1.织密信息网络，与区域招商、发改、资规

等部门建立常效沟通机制。

2.科学研判项目信息，夯实责任；持续跟

踪、定期反馈

3.深入分析客户需求，研判客户决策机制。

4.付诸行动，整合资源、强力公关，用钉钉

子的精神拿下订单

三、资金来源分析

该企业为民营企业，其中20%的资金为企业自

筹，80%为银行贷款，经了解，本项目在D银行整

体贷款约2.3亿元，项目建设资金充足。

总结思考：民营企业投资的开发区产业园项

目，资金来源有哪些？

1.自有资金。民营企业使用自有资金进行投

资，这是最直接且常见的资金来源。

2.银行贷款。通过与地方银行、信用合作社

等金融机构合作，获取贷款资金；这种方式较为

灵活，需要考虑贷款条件、利率和还款期限。

3.风险投资。吸引风险投资机构参与，为项

目提供资金支持；风险投资通常对项目的成长性

和市场前景有较高要求。

4.私募股权融资。私募股权融资：通过私募

股权基金进行融资

5.政府支持。政府可能通过财政补贴、税收

优惠、低息贷款等方式为产业园项目提供支持。

四、垫资风险评估及防控措施

（一）风险评估

1.该项目为产业园项目，土地42万/亩，地

价不高、难变现，议标前建设方已足额缴纳土地

出让金2310万元，前期我方尽职调查时已向建设

单位索取购地发票，同时该项目付款条件好，基

本不需要垫资；   

2.本项目土地出让金2310万，项目营业收入

约5000万元，按照合同约定付款比例85%，项目完

工时预计欠我方工程款约750万元；

资金风险研判：（已缴纳土地款+在建工

程）÷（应收账款+合同资产）=7310/750，大

于9倍，所以未让母公司出具强担保。

3.集团市场开发部组织了项目评审会，会上

重点评审了该项目的风险性，合同主体为某新材

料科技有限公司，为新成立公司，基本无经营记

录，无评审价值；评审了项目公司母公司近2年财

务状况，母公司经营状况良好，项目手续齐

全，无合规性风险，会议通过。

（二）项目垫资风险分类

1.资金回收风险。政府财政预算调整或资金

拨付延迟，可能导致我方无法及时收回垫资款

项；甲方资金周转困难，影响对我方的支付。

2.成本增加风险。垫资期间，我方可能面临

材料价格上涨、人工成本上升等情况，增加项目成

本；资金占用时间长，增加了资金的时间成本。

3.政策变化风险。相关政策调整，如建设标

准、补贴政策等变化，可能影响项目收益和资金回收。

4.合同变更风险。项目建设过程中，可能因

各种原因发生合同变更，导致我方垫资金额增加

或回收条件改变。

（三）风险防控措施

1.尽职调查。在承接项目前，充分评估甲方

的信誉和财务状况；对项目的可行性、资金来源

的可靠性进行深入分析。

2.商务管理。签订详细、明确的合同，包括

垫资金额、支付方式、时间节点、违约责任等条

款；争取设置合理的预付款和进度款支付比

例，保障资金回笼。

3.沟通机制。建立常态化沟通机制：与甲方

合同预算部门、审计部门、上级财政单位保持密

切沟通，及时了解资金安排和项目进展情况。

4.成本控制。优化施工方案，加强成本管

理，降低施工成本；依托陕建集采平台，与供应

商签订长期稳定的合同，锁定有竞争力的价格。

5.政策跟踪。密切关注相关政策变化，及时

调整施工策略和资金安排。

6.资金管理。合理统筹企业自身资金，确保

垫资不会影响企业正常运营；寻求多元化的融资

渠道，降低资金成本。

7.法律保障。成立法务团队或聘请专业律

师，及时处理合同纠纷和法律问题。

五、项目投带比和投资回报率

（一）项目性质

本项目非投资带动总承包项目

（二）投带比

投带比=总产值/（按月借款余额的累加值

/12个月）=5000万/0≈∞

项目借款余额累计为0，即分母为0，投带比

趋近于无穷大

（三）投资回报率

投资回报率=管理费收入/（按月借款余额的

累加值/12个月）= 300万/0≈∞

项目借款余额累计为0，即分母为0，投资回

报率趋近于无穷大

启示：从咨询者角色向顾问式营销角色转变

1.客户关注工期、低成本、高品质，我们要

通过优质履约，达成客户核心需求。

2.提供增值服务。我们快速解决了因征地引

起的村民阻挡问题；积极研究厂房设备基础的施

工核心要点，满足生产工艺需求；屋面排水改为

虹吸系统，混凝土厂房地面优化为耐磨金刚砂地

面；场地标高设计出现偏差时，我方积极联系政

府部门，配合优化使其损失降到最低；钢结构原

设计造价为2200万元，我方积极与设计院沟

通，深化、优化设计方案，节约造价约100万

元，得到了客户的高度好评。

我们要从一个咨询者角色向顾问式营销角色

转变，努力提升我们的专业建造管理服务能力，

沉下心来研究客户项目，做到比客户更了解客户

的生产工艺流程，掌握其核心要点，使我们的经

营工作更具竞争力。

思考总结：项目评审4步法

1.项目能不能干？

主要从合规、风险角度考虑，重点关注项目

资金风险、项目合规性（手续是否齐全）、建设

资金来源

2.项目值不值得干？

评估项目无风险或风险可控，针对值不值得

干重点要分析项目投带比及投资回报

3.项目值不值得投？

分析中标概率的大小，要把有限的精力放到

值得付出的项目，练兵除外

4.项目能不能干得成？

主要考虑资金能力、管理能力、资源组织能

力、技术能力

◇优秀成果分享◇


