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    招投标风险管控与控标策略（2 天 13 小时）

【学习对象】

本课程适用于企业总经理、营销总监、销售经理、销售主管、销售人员及销售工程师、
商务内勤，也适用于企业其它致力于提升项目招投标过程过程和大客户营销能力的员工。

【学员收获】

通过两天围绕项目型销售和大客户招投标相关法律法规的讲解，控标与投标策略与方
法的分享，经典案例的分析，提供系列可落地工具和场景的运用，让参训学员获得以下系
列提升：

1、招投标法律与法规的学习与运用
2、招投标的风险识别与预防管理
3、电子招投标的注意事项
4、电子招投标的风险防控
5、控标 1---如何在项目前期建立先发优势，引导客户的采购流程和采购方式
6、控标 2---通过影响客户的入围资深条件、采购的技术条件和招标评分规则建立

评标优势
7、投标 3---通过竞争对手分析，如何通过有效的竞争策略阻击对手提升我方优势
8、投标---通过标书评审策划和过程控制，有效报价，如何评审标书防止标书出错 ，

并识别招标陷阱，将投标文件做细并呈现亮点
9、赢标---招投标现场如何管控，如何利用评委或决策层管控危机，如有异议如何

作有效的申诉。

【课程特色】

>>课程可定制：本课程是 B2B 销售招投标极具实战性和可操作性的系列课程之一，其课
程设计遵循实战定制课程七步流程：需求调研---问题分析---方案确认---提供案例---培训
实施---提供工具---落地辅导。可以用企业自己的招投标问题案例现场解决企业的问题。
>>训练有特色：培训过程中每个模块遵循汪奎老师独创的四步流程：道（为什么） ~ 术
（怎么做）~ 案例 ~ 工具（落地），通过案例思考、小组研讨、情景互动、案例总结引
申等方式，让学员打开心门与老师一起思考、一起互动，帮助学员建立正确的思维体系，
真正掌握并能够转化应用工具和方法。
>>讲师更实战：讲师本身就是从销售一线成长起来的企业家，有 6年一线大客户销售实
战经验和 15年营销管理经验， 8年工业品营销培训与咨询经历。
>>工具可落地：本课程近几年已经被超过 100多家企业培训后落地推进，全面提升了销
售团队招投标和大客户的销售能力，课程结束后提供一个月免费电话辅导。

【标准课时】2 天 12 小时（6 小时/天）

【授课方式】采取“培”与“训”相结合的形式，“实战演练+现场辅导+工具落地+行动计划”

四位一体的咨询式培训模式

【课程大纲后附有老师的简介】
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课程大纲：

一、 招投标法规与风险防范
 新常态下招投标采购的“五化”特征
 招投标是场没有硝烟的优势博弈商战
 招投标的法律与法规依据
 招标人在招投标采购过程的权责分工
 招标代理机构的权责分工
 政府采购各职能部门的监管权责及分工
 国家强制招标项目的范围与规模
 可以不招标的项目的条件与审批
 投标人的资格预审与后审

案例：2700万项目投标资格预审分析？
案例：运作项目短名单如何避免触及法律底线？

 如何设置资质预审中注册资金的要求？
 如何设置资格预审中业绩的要求？
 如何设置资格预审中专利与奖项的加分？

案例：如此设置资格预审屏蔽低价对手是否合适？
 如何识别与应对友商在资审中不必要的高资质条件的设置？
 招标人对招标文件的澄清
 投标文件包括的内容
 如何修改已经提交的投标文件
 投标担保与履约担保
 联合体投标
 投标人之间串标的法律规定与证据识别

案例：安徽省 146家建筑企业的围标案例
 招标人与投标人串标的法律规定与证据识别
 关于挂靠投标的风险与识别

案例：某医科大学建筑项目挂靠串标案例
案例：招标人向评委暗示中标倾向
案例：隐形公示的法律风险

 关于挂靠投标的风险与识别
 识别对手投标方四大弄虚作假行为
 开标前十大废标原因与注意事项

案例：以下情况该废标吗？
 开标的法律流程与注意事项
 开标后的十大废标原因与注意事项
 哪些是投标过程中的实质性响应

案例：4200万的标被废掉如何申诉？
 关于标的
 评标流程
 最低评标价法与综合评标法

案例：报价有漏项评委要废我们的标合理吗？
 重大偏差与细微偏差
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 中标与中标通知书
 合同条款与招标文件

案例：报低价先中标后签高价合同可行吗？
案例：中标通知书发后招标人还要价格谈判怎么办吗？

 关于中标后合同的转包与分包
 投标过程中的异议处理、
 投标后的申诉处理
二、 电子招投标流程与风险管控
 电子招投标三大平台及其相互关系
 电子招投标网络文件流转流程
 招投标交易平台的四大模块
 招投标交易平台给投标人开放的系列功能与服务
 电子招投标与传统招标之对比
 平台信息服务内容
 电子招标的公告制度
 投标人的注册于资审
 电子文件的加密与解密
 资审文件于投标文件的提交通道
 在线答疑于澄清
 在线开标与中标结果信息公示
 电子招投标的申诉
 数据电文的法律效力

案例：电子标书上传失效后该如何处理？
三、控标—如何在投标前建立先发优势
 项目突破策略的四个层级

 上兵伐谋的四个目标
 其次伐交的三个层级
 再次发兵的竞争分析与差异化价值呈现
 其下攻城的三个手段

 建立优势控标之一：塑造差异化的客户价值，影响客户需求
 分析自身方案优势、业绩资质优势与关系资源优势
 利用优势找到项目突破的切入点，扬长避短
 塑造价值的六大武器
 如何成功组织技术交流影响高层
 如何做好方案设计
 如何得到高层对方案的支持
 影响高层的五大黄金话题
案例：我方优势的项目该如何影响高层？

 建立优势控标之二：参与并影响入围门槛、技术条件与评分规则
 招投标的本质就是控制与反控制
 影响招标文件和评分规则的 5 个步骤

1、抓住机会 2、找准通道 3、掌控文件 4、把控标准 5、设置障碍
 控标风险补救措施

 如何引导制定入围门槛
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 如何帮助客户编制招标技术条件

如何建立对我方有利的评分规则

案例：方案锁定，顺利中标
 建立优势控标之三：制定并实施竞争策略影响关键竞争对手

 与关键对手作 SWOT 分析
 客户的需求或关键需求分析
 竞争策略的制定方法
 落后情况下的竞争策略--八大进攻策略及其应用
 领先情况下的竞争策略--八大防守策略及其应用
案例：如何建立优势阻击竞争对手，制定开发计划与策略

四、投标—如何在投标过程中精心策划与有效控制
 招投标活动相关方利益与诉求分析
 招投标的三个理念：标书是本/分数是命/规则是金

案例：两个字改变 2000万项目的归属
 招标流程与投标流程
 招标文件的阅读与理解
 招标文件的核心要素
 在招标文件中寻找设置的陷阱
 投标策划与计划

案例：招标规则的分析与解读
 报价策划的四个要素（客户/成本/目标/对手）分析
 报价的依据与方法
 多标段的价格策划
 评委对标书的主关与客观评分要素
 提高评委主观打分的 4 个赢分要素
 读透招标文件的 5 个维度
 标书编制的 5字真经
 标书编制的四大胜招
 标书编写的注意事项
 技术部分编写要求
 商务部分编写要求
 偏离表填写要求
 项目实施方案优化编写方法
 售后服务和培训模块优化编写方法
 签字与盖章的要求与注意事项
 标书的版式与格式要求
 标书的装订与密封要求
 常规投标过程的 30 种废标失误总结
 标书审核的 10 大要点

工具：标书评审列表记录（防止标书误审或漏审）
案例：一份资质文件让跟踪半年 2700万的订单飞单？
案例：一个签字的遗漏导致废标

五 赢标—招标过程与现场控制策略
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 开标流程的注意节点
 如何帮助专家屏蔽对手
 传统投标布局和控局的三大思路与弊端
 如何合法合规的影响评标专家

案例：为什么项目招标多次反复？
 对中标结果的异议与申诉

 质疑投诉的利弊分析与原则
 常见的错误异议投诉有哪些？
 异议投诉的正确方法
 如何编制异议函与投诉函

案例：招标过程异议投诉
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