

政府采购与招投标策略与技巧
主讲老师：阁策（财政部政府采购评审专家、中国采购与招标网评标专家）
授课对象：营销总监、经理

企业类型：不限
企业大小：不限
时间安排：2021年9月24-25日
地点安排：杭州

参课费用：3800元/人  
人数限制：50

课程背景

据财政部统计，2019年我国政府采购金额达到了3.3万亿，对于每一个企业而言，这都是一个无比诱人的大蛋糕。而要想拿下政府采购项目，那么就必须要熟悉它的规则，而政府采购规则的背后，是一个庞大的、健全的法律法规体系。这在一定程度上，抬高了企业进入政府采购市场的门槛，然而假象是政府采购项目中公开招标的占78%以上，这让很多企业感觉参与政府采购项目很easy嘛，不过事实却非常残酷，屡投屡不中，往往成了很多企业的常态。

事实上，如果对政府采购法律法规没有一个全面的了解，如果参与政府采购项目没有一整套成熟的逻辑体系，企业往往就陷入屡战屡败、屡败屡战这样的恶性循环。

课程收益

掌握政府采购项目的招投标流程；

建立企业运作政府采购项目内在逻辑体系；

提升营销人员将公司的领先优势转化为项目中标结果的能力；
 课程大纲  Outline
第一讲：政府采购与招投标基础知识

政府采购的基本概念及法律法规

政府采购的基本概念

政府采购定义

政府采购的主体

政府采购的对象

政府采购的方式

三套招投标法律法规体系

《政府采购法》

《招标投标法》

《机电产品国际招标投标实施办法》

三者的区别与联系

四级招投标法律法规体系

国家级

国务院级

地方性法规/部门规章

地方政府规章

我国招投标的法律法规体系适用范围

第二讲：招投标基础知识及中标策略逻辑图

招投标的基本概念

政府采购招投标程序

招标

投标

开标

评标

中标

签订合同

公开招标和邀请招标

其他非招标采购方式

竞争性谈判

竞争性磋商

询价采购

单一来源

中标策略逻辑图

政府采购项目的利益相关方分析

采购人的核心利益

评标专家的核心利益

招标公司的核心利益

投标人的核心利益

监管单位的核心利益

中标策略逻辑图

第三讲：招标阶段的策略与技巧

分析招标文件

招标文件的四大组成部分

格式条款

项目需求（包含：商务需求与技术需求）

评分标准

附件模板

分析资格条件

分析评分标准

分析报价得分；

分析客观得分；

分析主观得分；

竞争对手分析

总结分析结论

编制招标文件

编写技术指标的策略

编写评分标准的策略与法律风险

编写评分标准的三大策略

政府采购法中的禁止性规定

地方性负面清单的规定

第四讲：投标阶段的策略与技巧

编写商务标

法定废标的若干情形

《招标投标法》中的废标情形；

《政府采购法》中的废标情形；

约定废标的情形

从评标标准中找到约定废标的情形

形式审查、资格性审查、响应性审查

容易忽视的细节错误分析

编写评标索引表

编写技术标

专家是如何评阅标书的

专家评标的时间长度

多数投标文件的内容篇幅

翻标书还是看标书？

专家评阅投标书的一般顺序——先客后主 

客观分的评阅方式

主观分的评阅方式

优势竞争格局下的编写策略

招标书与投标书相呼应；

体现针对性的两大要领；

劣势竞争格局下的编写策略

识别评分标准中的“暗坑”

体现贴合性的两大要领

增加投标书的翻阅感

投标报价

基于公司维度的报价策略

盈利型

竞争型

生存型

基于项目维度的报价策略

围控型

竞争型

冲击型

评分标准对投标报价的影响

第五讲：解析评标专家的评标过程

评标委员会是如何组建的

《招标投标法》中的评标委员会组建

《政府采购法》中的评标委员会组建

解析专家评标的内在逻辑

专家是如何选择的；

情景演练：专家是如何评标的？

专家评标的4步过程解析； 

评标过程中的法律问题；

专家评标时的2大顾虑；

评标专家的4种类型；

评标专家对明显低价投标人的处理方法分析；

第六讲：政府采购与招投标过程中的争议处理

质疑与异议

澄清、质疑、异议的区别；

招标文件的质疑与异议；

开标过程的质疑与异议；

中标结果的质疑与异议；

质疑与异议的函件编写；

质疑与异议的回复；

投诉与行政决定

受理投诉的行政机关；

招标文件的投诉；

开标过程的投诉；

中标结果的投诉；

投诉书的编写；

投诉的处理结果——行政决定书；

第七讲：课后行动计划

待解问题答疑

每个学员写出本次培训的三点收获，小组内相互传阅

每个学员写出本次培训后的三点工作改进计划，小组内相互传阅

现场学习情况的小组评分统计

阁策

财政部政府采购评审专家、中国采购与招标网评标专家 
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  资历背景

财政部政府采购评审专家

商务部机电产品国际招投标评标专家

民航局专业工程评标专家

中国采购与招标网评标专家

上海市建设工程评标专家

授课风格

语言生动、激情、幽默，有感染力

课堂气氛活跃，适合学员的学习与知识的吸收

互动性强，强调学员参与和过程可操作性，注重培训效果的转化

授课经验

工商银行、招商银行、邮储银行、平安保险、中国人保、中国移动、中国电信、中国联通、中国铁塔、中国广电、中移铁通、中移在线、中通服集团、新华三集团、海康集团、烽火通信、神州数码集团、华彩控股集团、雄伟科技、中油瑞飞、万集科技、正元智慧、东方电子、珠海金邦达、珠江数码、易点天下、国家电网、中广核集团、平高集团、汇源通集团、国电南瑞集团等 

课程预告

时间：2021年10月15-16日（周五、周六）
课题：《团队建设与管理--销售团队打造与业绩提升》
主讲：王鉴（原世界500强美国辉瑞CAPSUGEL中国区市场经理）

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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