
                                             

03-国际工程项目市场开发-招投标管理

概览

通过国际工程投标概念、国际工程投标工作程序与关键点、国际工程投

标管理、投标报价的技巧、开标后投标的技巧、报价策略及技巧等方面的讲解，

结合最佳实践分析与研讨，极具实操性。

教学目标

帮助学员掌握国际工程投标工作关键点，了解国际工程投标审核、招标

与程序，掌握投标各阶段技巧，力求将所学知识转化为实用技能，并更好地运

用到实际工作中去。

教学内容 

第一天

一、国际工程招投标概念（案例导入）

1. 通过某典型国际工程案例进行讨论
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2. 初步介绍国际工程招投标的基本流程和细节

3. 初步介绍国际工程招投标的风险控制四大法宝

二、国际工程招投标的背景大分析

1. 国际工程常用采购方式与项目类型分析

2. 国际工程招投标标书文本

3. 业主招标的基本考虑核心点

4. 业主招标过程痛点分析

三、国际工程投标核心战略四步法

1. 决策体系分解列表

2. 第一判断因素

3. 第二判断因素

4. 交叉因素介绍

四、国际工程投标前期策划与管理

1．人员因素考量与建设

2. 团队分析组建

3. 基本工作计划确定

4. 分工责任确定说明
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五、投标报价的特殊技巧分析

1．不平衡报价

2. 多方案报价法

3. 突袭法

4. 低价竞标法

5. 围标法

六、商务标书制作方案

1．商务标书制作“小要求”

2. 商务标书提前六步法

3. 商务标书过程准备节奏

七、技术标书制作方案与实践

1．技术标书分类

2. 核心工艺设备参数确定分析

3. 报价询价体系建立

4. 运输物流快速处理

5. 过程风险处理与埋伏

八、商务报价方案制作与实践
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1．基本工作步骤与要求

2. 价格风险分析与对冲

3. 对外汇总价格模式

4. 基本成本测算

第二天

九、价格搜集和体系分析

1. 国内价格市场分析

2. 项目所在地当地价格市场分析

3. 价格取样快速法

4. 当地价格分析模拟法

十、现场调研和答疑会议安排

1.外出团队基本组成与目标

2.外出团队最低任务目标要求与分解

3.外出团队最高任务目标要求落地

4.当地答疑会议参与和分析

十一、投标前商务资源的储备

1．设计资源储备(设计院选择方式与前期沟通)
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2. 设备供货商判断与选择（核心设备选择与询价）

3. 部分大宗期货价格上涨与基本价格锁定

4. 施工单位选择与价格锁定

十二、投标前的公司汇报与评审

1. 公司评审的体系性

2.公司评审的高效性

3.公司外审的核心人员选择

十三、投标前的项目筛选与价格范围锁定

1.投标决策前的领导沟通技巧

2.目标市场的基本价格的组成与分析

3.投标目标价格的设定

十四、投标的报价组成与成本分析

1. 报价组成

2. 商务费用分析与组成

3. 直接费用的构成与选择

4. 价格与项目实施方案的关系
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十五、投标完成后的总结工作

1. 投标失败后的基本总结

2. 核心信息的整理与备份

3. 流程梳理能力提升

十六、中标后的交底工作

1. 中标后的项目资料移交

2. 项目的商务地图移交

3. 项目技术方案及风险点移交

教学形式

课堂授课+小组案例研讨

课堂上，讲师通过讲授、案例演练法，让学员边学边用，加深学员对知识

的

理解。极具实操性。

辅助教学形式

1、课前学习：提前 3 天将与课堂学习相关的资料发给学员自学，便于学
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员提前了解课程主题和相关知识点，做好培训前的准备。

2、在岗实践：有计划有标准地指导学员针对“报价策略与技巧相关知识、

技能进行实践。在上级经理的配合下，经过准备-实践-反思-评审四个阶段，不

仅帮助学员在实际工作中锤炼知识和练习技能，而且帮助他们不断提升。

课程受众

初中级经营商务人员

课程时长

12 小时
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