
关于举办“新时期投标策略与文件编制技巧及质疑投诉处理专题”精品培训班的通知

附件1：

培 训 安 排
一、课程收益
1．了解掌握新数字时代下市场竞争变化以及背后的原因及解决办法；

2．掌握“废标”点防控秘籍，识别招标文件中“明坑”和“暗坑”

3．掌握招投标核心技能，在不同竞争格局下的投标策略与方法；

4．通过文件关键性条款判断招标人采购意图: 能够根据不同的竞争局面，做出针对性的编写投标文件；

5．掌握在精细化市场下的多场景竞争，多手段竞争，多差异化竞争

6．掌握价格评分模拟测算表的方法及影响测算与结果不一致的因素;

7．投标前的准备 如何筹备投标“B计划”; 

8.提升营销人员将自身在项目运作中建立的商务、技术等方面的领先优势，体现在招投标环节中的能力与水平，以达到提升中标率的目的。

二、培训对象
企业总经理、分管营销的副总经理市场部、企划部销售部主管/总监、项目经理、客户经理、标书编制人员及其他相关人员。

三、培训方式：实战讲授、沙盘演练、案例分析、小组讨论等。

四、开课时间及地点
时间：2023年3月16日—18日（16日全天报到）   地点：北京

2023年4月21日— 22日（20日全天报到）  地点：广州
五、课程费用
培训费：3280元/人（含：师资、教材、场地、证书、午餐及茶歇费等），晚餐和住宿统一安排，费用自理。

证书：学习结束后发电子版培训结业证书，可作为入职和继续教育的凭证。
六、联系方式
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
七、课程大纲
新市场解析：2023年智能化电子化招投标的发展趋势与影响？

1.是招标人说了算吗？评定分离带来了那些影响？

2.新政策趋势下投标人如何突破重围，把握新机遇？

3.招标投标法修改的内容与现行的区别解读；

4.信用环境的改变与适用；反腐倡廉与审计监察。

案例讨论：先招标还是先定人？

第一讲：项目招投标实务与要点分析

1.投标工作各环节投标人应重点关注的法律问题；

2.投标常见问题的法律解析，合理规避风险点；

3.识别招标公告、投标人须知前附表、评标办法中的关键性条款;

4.如何识别招标文件中“明坑”和“暗坑”做到效率投标;

5.B计划准备，价格评分模拟测算表的方法了解影响测算与结果不一致的因素;

6.如何通过招文件关键性条款判断招标人采购意图；

7.投标报价的影响要素，揭秘评委对低于成本价的认定标准；

8.应标七种形态关键点揭秘与实操。

1）公开招标；2）邀请招标；3）竞争性谈判；4）竞争性磋商；

5）单一来源；6）询价采购；7）框架协议采购。
第二讲：项目投标实战策略

我本是中标人，结果还是失败了！

1.在招投标中，有哪些可能导致失败的风险？

案例解析：从“失败者”到“中标者”是刀尖向内，还是刀尖向外？

2.采购项目招投标的特点；

3.招标方的弱点透视及对投标方的依赖性；

4.投标方的主观能动性及任务；

5.与招标方的前期接触；

6.项目招标项目信息的搜寻与筛选；

7.项目投标团队的组成与分工；

8.利用关系技巧建立良好的客户关系；

9.了解采购项目招标方组织结构与相关人员的分工；

10.与招标方发展从信任到依赖的关系；

11.采购项目投标策划案与行动计划；

12.探索招标方的技术及其他真实采购需求；

13.对招标方需求的引导与控制；

14.技术交流引导对方走向自己擅长的方案和技术特点；

15.抓住项目关键人物的想法和留意未来可能的评委的兴趣点；

16.尽可能介入到项目前期招标文件的编制并提出建议；

17.分析我们自身的企业资源和人才设备的优劣势；

18.我们的主要竞争对手与我们之间的优劣势对比和差异；

19.将招标方认可的我方优势与特点植入招标文件的方法。
第三讲：投标项目中标策略逻辑图

一、投标策略前置关键点

案例引入：分公司子公司是否可以同时参与一个项目的投标活动,相关规定？

1. 从点到面：基于招投标的全新客户关系认知；

2. 三横二竖一个圈的把握方法；

3. 关键岗位关键人；

4. 项目营销的黄金时间与黄金点；

1）找对项目营销的黄金时间—策略方向；

2）找准项目营销的黄金点----关键突破点。

5．招投标项目的利益相关方分析。

1）招标人的核心利益；2）评标专家的核心利益；3）招标代理机构的核心利益；4）投标人的核心利益；5）行政监管部门的核心利益。

二、简述解析暗标的实务分析

1）明标和暗标的特点与区别；2）暗标的编制与装订的要求；

3）暗标的注意事项；4）揭秘技术标暗标评审。

案例解析：如何从政府采购政策中找出采购文件中潜藏的风险的红线与陷阱？

第四讲：招投标基础知识及中标策略逻辑图

一、政策解析新招投标法与政府采购法征订意见稿初定的七大改变；

改变一：业主自主权扩大 

改变二：评标专家约束多 

改变三：招标时间缩短 

改变四：公开内容更多 

改变五：低价中标限制 

改变六：异议投诉明确 

改变七：处罚力度加大 

二、招投标的七大流程；

寻标；跟标；写标；封标；开标；评标；签标；投诉质疑。
三、招标文件分析与精准解读；

投标人须知（或前附表）

1．明确项目基本信息；

1）项目名称及项目内容；2）项目预算；3）项目工期；4）交付地点；

5）质保期限；6）付款条件；7）投标保证金；8）开标时间及地点。

2．合格的投标人必须具备的条件。

1）法律法规级的强制条件；2）项目级的资质条件。

案例解析：招标文件有倾向吗？招标文件可以有倾向吗？招标文件有倾向性会违法吗？

四、采购需求（技术需求）；

1.技术需求是否明确；2.图纸与文字描述是否一致；3.是否组织现场踏勘。

案例讨论：发现无法满足采购需求时，应该怎么办？

五、评分标准的分析。

1.价格分占比及计算方式；2.客观分的特征及分值；

3.主观分的特征及分值。

第五讲：投标文件的编写技巧

案例讨论：你该如何编写投标文件？

1．投标文件编写的矩阵策略；

2．投标文件的3级品质标准；

3. 评分标准中的2种类型；

4. 专家对比投标材料的3个层次；

5. 投标文件精益求精的3项基本要求；

1）投标文件格式的3项要求；2）投标文件外观的4项要求；

3）投标文件内容的3项要求。

6. 投标文件精益求精的3项模块要求；

1）技术部分的4项要求；2）商务部分的4项要求；

3）偏离表/清单的4项要求。
7. 专家主观打分项精益求精的4项策略：

1）产品选型更优的5个方法；2）技术方案更优的6个方法；

3）项目实施方案更优的3个方法；

4）售后服务与培训计划更优的6个方法。

8. 投标报价；

1）基于公司维度的报价策略：盈利型；竞争型；生存型；

2）基于项目维度的报价策略：围控型；竞争型；冲击型。

案例分析：评分标准对投标报价有那些影响？

9.解析专家评标的内在逻辑。

1）评审专家是如何选择的？情景演练：专家是如何评标的？

2）专家评标的4步过程解析；3）评标过程中的法律问题；

4）专家评标时的2大顾虑；5）评标专家的4种类型；

6）评标专家对明显低价投标人的处理方法分析。

第六讲：质疑投诉

1．质疑/投诉招标人的风险分析及规避策略；

2．质疑/投诉招标文件的3句金言；

3．启动质疑/投诉招标文件的3有策略；

4．疑难性案件的质疑/投诉示例——某市公安局警务通项目；

5．质疑/投诉的后续谈判策略。

1）当头一棒如何应对？2）你的谈判筹码是什么？3）诉求合理，策略得当。
附件2:
“新时期投标策略与文件编制技巧及质疑投诉处理专题”精品培训班——报名回执表

	*单位名称
	

	通讯地址
	

	*审批人
	
	*职务
	
	*手机
	

	*经办人
	
	*职务
	
	*手机
	

	*电 话
	
	*传真
	
	E-mail
	

	*姓 名
	*性别
	*部门
	*职务
	*手 机
	*电话

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	*住宿情况
	□单住    □合住     □自行安排

	*发票类型
	□增值税普通发票      □增值税专用发票

	*发票信息（普票只填写前二项）
	开票单位名称：
纳税人识别号：
地址、电话：
开户银行：
银行账号：

	*付款方式
	□汇款      □支付宝      □微信  


备注：1.此表可复制，*部分为必填项，填好后加盖公章有效，请协助转发通知；2.欢迎参会代表携带相关资料、案例赴会与专家现场交流学习；
    3.为保证培训质量,培训班名额有限,额满为止,请确定人员后及早报名；


