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论题观点来源

     本人就读的是工商管理专业，但从事于建筑造价咨询行业第一线工作，论题观点主要来源于自己在北师大学习相关专业知识及日常的工作经验，对该行业的营销方法及经营展开论述，希望能够对某市的造价咨询业发展提供一点帮助或启发。

论文基本观点

本文首先对工程造价咨询业营销方法与营销技术进行分析，其次对客户营销信息进行总结，希望通过本文的探讨能对某市工程造价咨询业的市场营销技术有所提高。
论文结构

第一章 工程造价咨询业的营销方法

（一） 工程造价咨询公司营销内容

（二） 工程造价咨询服务营销的基本原则

第二章 工程造价咨询公司的营销技术

（一）初次接触

（二）基于朋友推荐的接触

（三）对提交建议书的邀请做出回应

（四）造价咨询公司的对现有客户的营销

第三章  客户营销信息系统

（一）关于客户的信息

（二）收集客户信息的方法

第四章  结束语
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