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前言：
勘察单位处在产业链条的末端，大部分工作同质化现象严重，行业内压价现象严重，受
不到应有的尊重，说起行业有人形容为“挖几个坑，打几个眼”没有多少技术含量，因而营销
工作很困难，甚至与劳务公司为伍。
据了解业内做得好的以勘察为主业的单位也不少。一方面在以相对低的价格对重复性较强的任务进行承揽；另一方面以自己的固有技术、服务及人脉资源进行高加值的任务承揽及市场的培育，取得了较好的经济效益。
如何在目前的市场环境下展开营销工作，就自己的亲身体会进行论述：
定义
勘察单位的营销俗称找任务或联系工程，准确的说法就是运用单位的资质，依靠单位的技术能力、管理能力、后期服务能力，通过一定的方式承揽任务的行为和活动。本质上讲与
其他工程服务类行业没有区别。用一句话形容“找到活、干好活、收到款”中的第一句，也是
最重要的一句。
分类
1.任务导向型的勘察单位。这类单位不需要到市场上去找任务，任务来源主要靠上级主管部
门下派下来，受到行业的保护，这类单位衣食无忧，但受行业景气指数影响较大，最近几年
日子都好，如行业院中的铁路、公路、电子、煤炭、石油、水利水电。这类单位要研究把活
干好就可以了。往往是国企，支出受限制较多，体制问题是根本问题，靠机制调动。
2.营销导向型的勘察单位。这类单位的任务来源全靠自己的努力在市场获得，任务来源比较
难，若再有行业主管、机制不活，往往造成人才流失。若没有行业主管，虽然苦，但自收自
支，在行业利润不高也可度日，这类单位的营销工作就显得尤为重要，本文所谈论的勘察单
位主要就是指营销导向型的勘察单位。
重要性
营销是龙头，对勘察单位也不例外。营销是效益的源泉，目前很多勘察单位是和面型，人多了找活、活多了找人，就像面多了加水、水多了加面一样，循环往复。营销工作的重要
性就不言而喻了。
市场定位
依据单位所处的地域，资质水平，人员结构，知识结构，专业强项进行定位。比如在北
京、上海、广州、西安、成都等区域大城市可进行全国的市场布局，也可就所处的西北地区、西南地区进行，也可立足本省进行市场布局。每个省院起码可在本省范围内进行布局。原则
上落后地区向发达地区布局就比较困难。但各类专业勘察院例外。市场定位与其他因素及本
区域市场的饱和程度密切相关。与我们密切相关的是在省会城市的市场视野，起码是全省范
围内的。如在新疆可以窥视中亚市场，但由于存在政局的问题，测绘与勘察涉密的问题，走
出去的很少。
我们的甲方有那些
各类各级政府、部队、学校、大中型国企。
相对较正规的需要招投标，价格相对合理，一旦进去工作干好，相对比较稳定，适合长
期发展，但对营销工作要求较多，进去不是一蹴而就的，进去了也不能高枕无忧，但努力了
就会有回报。
房产公司
机会随时有，压价现象严重。你有技术别人不认，对于这类公司，技术体现不明显，各
类房产公司在当地都有信誉排名，往往大的公司信誉不好。勘察少做，施工利润率不大的项
目尽量不去做。
各类任务导向型的专业院。
这些院的特点是任务下来过于集中，一时干不完，需要协作，而且属技术劳务分包，价格不高，付款信誉好，还可延伸开发出岩土施工治理的项目，比较值得去进行营销工作。同行院
内地同行院到新疆太远，人吃马喂，设备调动，成本很大。利用当地的设备、人力资源及地域地质条件的熟悉，进行优势互补，各得其所，往往付款周期较长，但信誉良好。省会城市往各地州的小院，他们往往遇到技术难度大的任务，或资质条件限制的任务，他们又有人脉资源，需与省会资质较高的院进行合作，从勘察到施工，全方位合作，还可打开一片市场，优势互补，互相尊重，双赢思维。
建筑设计院
有些建筑设计院往往没有勘察资质和和这方面的人才，通过与我们联系，共闯市场，互利双赢，效果很好。
承包公司及工程公司
这些公司处在产业链顶端，通过EPC承建工程。这类单位价格不会高，但稳定，一些国外项目的承揽大多数由这一类甲方带出去，可以说有几个这样的甲方，任务都是大任务，可以做大，但要做强要看机会。
私人投资者
这类甲方，往往通过信息得到，资金不能确定，项目前景不能确定等。
六、市场调研
（一）倾听甲方的声音，不失去顾客，长期留住顾客，保持顾客的忠诚。新的顾客花费的时间精力是老顾客的五倍，保住老顾客太重要了，维持时间越长越好。在工作中倾听他们的需求，引导他们对专业认识的了解，顺理成章的将活交给我们。
（二）了解竞争对手，要对行业进行分析，SWOT四象限分析，S―优势，W―劣势，O―机会，T―风险，SO，发挥优势利用机会战略；WO，利用机会克服劣势战略；ST，发挥优势避免风险；WT，使劣势最小化，并避免风险战略。比如我院优势，资质刚升甲级，引进战略加盟，而他们就是冲着我院的优势而来，为我院做大、做强，提高市场覆盖率和占有率，同时可带来后续的机会打下基础。这就是SO战略之一；各个地区院一般都是乙级院，借我院升甲的机遇，利用资质、技术的优势，借着北疆、伊犁这几年市场较好，我们又借资质给伊犁州设计院，创造产业平台，带来任务，这就是SO战略之二；我们通过合作平台，互利共赢，吸引小方、老南等合作者，克服我院任务来源相对较少、较单一的劣势（和岩土院相比），这就是WO战略。拉萨公路地质普查，我们没有干过，但我们可以通过专家讲课的方式来尽快熟悉，掌握这个方面的工作方法，使劣势最小化，避免风险，这就是WT战略；我们制定了对外项目部合作流程，加强管理，避免风险，这就是ST战略，既发挥优势，又避免风险。怎么做呢？首先是认识到对外项目部对我院正反两方面的影响，做好了带来效益，做不好带来很多负面影响，即双刃剑。其次是做到，不是盲目相信人，而是通过严格的制度及过程的控制来进行管理。认真到、做到就是做好了，就是优势，就可以回避风险。从营销上我们可以说没有优势，新来的同志需加强培养，老的员工整体在这方面还需努力。
七、什么样的员工可以做营销
基本要求：
1、冲动,激情。觉得营销工作是自己为单位做出贡献的价值的最大化，也就是动力。
2、牺牲精神。没有牺牲精神，做不好营销。不肯付出自己的时间、精力、身体去建立自己的社交圈，是不能干好营销工作的。
3、细节的把握。在待人接物的细节上让人觉得周到、热情、不浮躁、诚恳。做事强调逻辑关系、因果关系，有步骤、有计划、有分寸、有效率。常怀有一颗感恩的心，老朋友，过了一段时间要打电话问候，让人温暖。
4、积极向上的生活，开朗的性格，健康的爱好及好的人格魅力。
5、谦虚的态度。
市场营销的类型
1、纯技术型：这种类型较多，有许多单位是以这种类型为主。如中国建筑科学研究院，有院士编规范，影响力很大。区院的赵总，岩土院的余雄飞，这就要求去包装。余雄飞是老师出身，善于表达，全新疆的学生团队提供信息基础，喜欢给甲方上课，让外行能听懂。通过这种方式联系任务的还有中勘冶金院原来有勘察大师，通过大师去影响，王广和副院长是总院边坡研究所的所长，比较专业，全国各地跑，都请他，通过这种影响去联系任务。比如我院田新平，通过专家评审的方式或靠其影响力去接任务，都属这种类型。这种类型往往想别人不所想，干别人不敢干，即使自己在某些方面有一些不确定的地方，但知道怎样去利用资源。如内地院、大学的力量来解决。比如品德大厦工程。
2、复合型：这种类型通过技术+营销。有一定的技术知名度，同时又广结人脉，知道如何整合资源，这样就可以双保险的方式承揽任务。比如周华，重视任务，也有技术名气，专攻大大活。董汲平靠多年人脉+院里技术实力和名气来运作。
3、服务型：通过长时间的服务获得一块市场。比如周海明夫妇，在八钢，穿上八钢的工作服，就像八钢的人一样。别人没有办法进去。刘晓龚在独山子十几年服务，李传镔在石河子天业，小芦在克拉玛依，小方联系，但他就是动动嘴，调动调动人脉，合同收款都由小芦去办，这样他就离不开了。假如他不与我们合作，光是具体工作他就会没完没了。
4、纯经销型：这种类型得人不太懂技术，但也能就本行业的特点、规律、大的技术把握，能略知一二。主要靠营销。如刘书记，待人经验丰富，不论是官员，设计院的技术人员到院长，只要打过交道都会说好。这就是能力、本事。比如交一院，外环办、独山子等，连跟着他的小车驾驶员都可以联系任务了。
5、招投标型：这种类型没有太多的甲方人脉，主要通过招投标来打入市场，价格低、利润薄，但占住市场，不可能都是瘦活，但通过管理要效益。比如我院小米在网上通过招投标信息告诉大家信息，今年好像没有，可到招投标代理机构去先联络、合作等。研究每一类工程招投标的特点，学问很多。岩土部的夏洪荣，土木建材的陈良义等，王建平的机关事务管理局项目，小芦得地道加固项目等。
6、信息型。东一榔头，西一棒子，有时基本是空穴来风，有时有用。
八、营销工作的关键点是什么
（一）首先要获得甲方的认可和信任。
1、做人做事实在型。朱中保、杨宝珠
2、忽悠型。一般在首次交道。
3、服务型和承诺型。
4、通过关系引荐，上级下压，人脉关系的整合。
（二）对技术的把握
能抓住核心技术要素，正确表达，类似工作工程的经验让甲方认可。
（三）对成本和后续工作的上下游关系的概念。
如招投标工程价格虽低，但与甲方服务好以后可以带来后续相关任务，但对房产公司可能会竹篮打水一场空。
（四）激励机制
有一个好的激励机制，可以成为员工联系任务的动力。
（五）合同
是营销工作的重中之重，出问题较多的是施工合同。工作量的界定与合同的关系;合同与决算的关系，工期及罚责的约定都是关键。
（六）收款。
收款是利润实现的基础。有信誉的单位收款没有问题，这就是对客户事先过滤的问题；有些单位将你的工程款占用，为他的现金流服务，这样的单位就会有风险，一次能收80-90%是最好的，如果实现不了，抓住阶段性承诺，一小步一小步接近目标，积小胜为大胜。
九、如何达到营销工作的高境界
（一）产业平台的升级。
通过好的赢利模式，发挥各自优势，互惠双赢。
（三）人脉资源的管理升级。若有两个到五个、到十个、到二十个人脉，能潜在的带来任务。把人脉进行分级管理，靠平常细心维护才能收到预期的效果。
十、营销工作的开头计划如何实施
从长远着想，从眼前做起。
可能是与你打交道的监理、甲方、设计方、同学等等，都可作为潜在的甲方或联络人，去主动沟通、联络。
相信新工勘的员工中有立志于营销工作的，一定能取得好的成绩，打开一片天地。
第二篇：工作情况汇报(勘察单位)
绿园地下车库人防地下室
主体结构
工 作 情 况 汇 报
河南省焦作地质勘察设计有限公司
年 月 日
勘察单位工作情况汇报
一、工程概况
本项目工程位于许昌市清苑路北,德星路西，为附建式人防地下室工程，地下一层，人防建筑面积为10986.93㎡，结构形式为框架结构，地下室平时为地下车库，战时为二等人员掩蔽部、物资库。本工程分五个防护单元、共14个出入口。
本工程基础均采用CFG桩（桩径400mm）,按单桩竖向承载力特征值为1400KN设计，预计有效桩长约18.5m。
本工程建设单位为许昌汉威置业有限公司，由河南正茂建设工程有限公司承建，设计单位为河南丰晟建筑设计有限公司，勘察单位为河南省焦作地质勘察设计有限公司，监理单位为河南省人防建设监理有限公司。
二、工作依据：
本工程勘察遵循的规范有：《岩土工程勘察规范》GB50021-2024、《建筑地基基础设计规范》GB50007-2024、《建筑抗震设计规范》GB50011-2024以及其它有关规范的有关条款等。
三、工程合同履行约情况：
我方与许昌汉威置业有限公司签定了建设工程勘察合同，并按合同规定完成勘察工作并出具该工程的岩土工程勘察报告（详堪），甲方也按约定按时支付了工程款，合同双方均很好的履行了合同义务。
四、工程勘察过程：
我方在工程建设中严格执行法律、法规，并遵照工程建设强制性标准，依据《岩土工程勘察规范》GB50021-2024进行勘察设计工作。勘察探孔的深度，取样数量满足要求，为工程设计提供可靠的岩土技术参数，取样真实及时，按钻进回次逐段填写，无事后追记现象。
五、工程过程中配合情况：
我方在工程建设过程中积极配合施工单位的工作，在基础开挖过程中多次到工地现场观察实际地质情况，确保基础具有可靠的承载力，可靠的技术参数。在工程整个过程中我单位参加了地基工程及主体结构初次验收，现又参加主体结构正式验收工作。
总之我单位严格执行了国家强制性标准、国家现行的有关法律、法规条文规定，较好的执行了合同约定的有关内容。
河南省焦作地质勘察设计有限公司
2024年
月
日
第三篇：勘察单位工作情况汇报
滨河花园住宅小区27#楼竣工验收工程
勘 察 单位工作汇报情况
河南省地矿建设工程（集团）有限公司
勘察单位工作情况汇报
一、工程概况
本工程为滨河花园27#楼，基础为钢筋混凝土筏形基础。结构类型为全现浇钢筋砼框架剪力墙结构，地下一层，地上十八层。建筑面积为27423平方米。结构设计合理使用年限为50年，抗震设防烈度为7度，安全等级二级。
二、工作依据
本次工程勘察遵循的规范、规程有： 《岩土工程勘察规范》（GB50021-94）《建筑地基基础设计规范》（GBJ97-89）
《建筑抗震设计规范》（GBJ11-89、GB50011-2024）《建筑地基处理技术规范》（JGJ79-91）其它相关规范、规定等.三、质量控制
我方在工程建设过程中严格执行法律、法规，并遵照强制性标准和双方签定的合同进行勘察设计，建立项目经理负责制,下设技术质量管理工作组,负责对本项目实行全面质量管理,实施从勘察设计、野外施工、样品采集、室内试验、资料整理、报告编制出版的全过程质量控制工作,最终成果由公司主管工程审核,保证所提交成果数据准确,论据确凿,内容完整,结论正确.按合同完成了勘察工作,并出具了该工程《岩土工程勘察报告》，建设单位也按约定支付了工程款，合用双方均很好地履行了合同义务。
四、总体评价: 我方在工程建设过程中严格执行法律、法规，按照工程建设强制性标准进行勘察设计，依照《岩土工程勘察规范》（GB50021-94）进行勘察设计工作。
在工程建设过程中，积极配合施工单位工作，在基础开挖过程中多次到工地现场观察土质情况，确保了该工程能够顺利进入下一道施工工序，我方在工程建设过程中较好地执行了合同约定的有关内容。
五、在地基验槽的过程中，我单位认真地作了基槽验收，确认基槽土质与工程岩土勘察报告相符，图纸设计的基础类型与勘察报告相符。
河南省地矿建设工程（集团）有限公司
年 月 日
第四篇：勘察单位汇报材料
新密市未来城市花园3#楼勘察单位
工 作 情 况 报 告
受新密市金海洋房地产开发有限公司的委托，我公司对其拟建的未来城市花园3#楼进行岩土工程勘察工作，为施工图设计提供详细资料。
技术要求由我公司根据建筑物特点，依据勘察规范规程确定。勘察目的为：1.查明建筑场地的地层结构、均匀性、分布规律及各岩土层的物理力学性质；2.查明地下水埋藏条件；3.查明场地内不良工程地质现象及有无可液化土层，并对液化可能性作出评价；4.对地基基础设计方案进行分析，提出经济合理的方案。
我单位资质等级为甲级，证书编号，发证机关：郑州市建设委员会，符合本工程的工程资质等级要求。
为了加强建设工程勘察质量管理，保证建设工程勘察质量，保护人民生命财产安全。我单位严格遵守项目批准文件，城市规划，工程建设强制性标准，国家规定的建设工程勘察设计深度要求等对本工程进行勘察，勘察探孔的深度，取样的数量满足要求，为本工程设计提供了可靠的岩土技术参数，取样真实及时。
依据《建筑地基基础设计规范》GBJT-89第202条要求，为确保房屋建筑工程觉得安全，经过勘察确认拟建场地的稳定性论证作出为本工程的地基能够满足使用要求，并提出了相应的对策和建议，确保地基承载力的稳定性，防止地基产生影响房屋正常使用的不均匀变形，确保基础具有可靠的承载力，提出了可靠的技术参数。
河南省水利勘测总队
第五篇：勘察单位汇报材料
商都嘉园安置小区C-03-02地块三标段工程
勘察单位工作情况汇报
一、勘察文件确认情况
本工程符合勘察报告要求。在施工过程中，为保证工程的质量，我方严格按照勘察报告内容，对施工单位进行监督。
二、合同履约情况
在整个施工过程中，本工程能严格按照合同确认的内容执行，在整个施工过程中，严格执行法律、法规及国家强制性标准。
三、勘察资料情况
在整个施工过程中能严格按照勘察报告内容进行施工，在整个工程的施工过程中的勘察资料内容齐全、真实有效、签章齐全，符合资料编制要求。
四、工程评价
在工程施工期间，建设单位能够按照合同约定按时支付工程款，在工程建设各环节中，施工单位能够很好的执行各项法规及施工规范，无违反强制性标准的情况，工程在施工过程中严格按照勘察报告要求施工。我方在工程建设过程中，积极配合施工单位工作，在基础开挖后及时到工地现场进行地基验槽，确保了该工程能够顺利进入下一道工序，我方在工程建设中较好地执行了合同约定的有关内容。
河南卓越建设工程有限公司
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