
投标实务与技巧

课程背景

◆招投标工作日益受到重视，公开招标比重不断扩大。由于招标方资金来源的不同，投标实务涉及《招投标
法》、《政府采购法》两大法律领域，2010年后，两法实施条例相继出台。

◆如何运用好法律法规维护权益，如何在众多投标人中胜出，如何把握评委评审的关注点，正是投标实务与
技巧课程可以提供的内容。

课程收益
◆熟悉招投标基本要求及流程，抓住投标工作中的关键节点。
◆提高投标决策、报价水平及投标文件编制能力。
◆了解招投标法与政府采购法的异同及如何提出质疑、投诉。
◆以案例演练投标全流程。

课程对象
投标人。

课程形式
实战讲授+案例分析+小组研讨+情境演练+学员分享+老师点评。

培训时长
一至两天(6或 12小时)

课程大纲
 第一讲 招投标基础知识

一、如何获得订单
1、三大挑战：注重公开招标的时代已经到来
1）市场竞争空前激烈
2）客户需求急剧变化
3）反腐倡廉势不可挡
2、三大机遇：机遇垂青于有准备的头脑
3、招投标发展机遇
4、懂程序者得先机
5、信用环境不断改善
案例分享：说出你在投标中的一点感受、一次开心或一次失败
二、招投标的法律体系框架及基本概念
1、历史沿革
1 “ ”）英国 文具公用局 的来历
2）清代洋务运动领军人物张之洞的贡献
2、招标采购基本概念
1）招标的属性
（1）经济活动
“ ”经济人概念 、经济人法则



案例分析：你去投标的企业是哪一种？
Ａ花自己的钱，给自己办事
Ｂ花自己的钱，给别人办事
Ｃ花别人的钱，给自己办事
Ｄ花别人的钱，给别人办事
（2）技术活动
案例分析：仪器采购与办公楼施工工程的不同技术属性
（3）法律活动
案例分析：合同法与招投标法谁优先？
（4）招标与采购的区别
2）招标 10字原则
3、去投什么标
1）哪些项目必须招标
2）如何获取招标信息
案例分析：你是如何得知企业的招标信息的？
3）招投标的法律依据有哪些？
4）我国招投标法律体系的 5大特点
5）如何快速掌握投标中最核心的法律法规
案例分析：分组画招标流程的思维导图
三、招标流程解析
1、招标准备阶段
1）招投标工作职能
2）招标方式的解读
3）确定和备案
2、招标阶段
1）高度关注时间点
2）标底编写说明
3）招标文件的构成
（1）工程类招标文件的编制标准（案例解读）
（2）货物类招标文件的编制标准（案例解读）
（3）服务类招标文件的编制标准（案例解读）
4）限制投标人行为
3、投标阶段
1）哪些人不能投标？
2）联合体投标的规定
3）串标围标的表现形式
讨论：串标围标案例分析
4、开标阶段
1）开标全流程及注意事项
情景模拟：一次项目开标的现场演练
2）废标说明
5、评标阶段
1）评标专家的组成
2）评标流程
讨论：废标举例
3）评标报告
6、中标及合同阶段



1）本阶段违例现象举例
2）中标公示与中标通知
3）阴阳合同的法律风险
四、招投标法与政府采购法的衔接
1、程序法与实体法的区别
2、两法的交叉
3、异议、质疑与投诉的处理

 第二讲 投标致胜关键点与实用工具
一、五步投标致胜法
1、寻标
2、跟标
3、控标
4、投标
5、中标
二、如何在投标前做好客户关系？
1、客户内部关系分析图
孙子兵法说：知己知彼，百战不殆。了解客户内部关系是前提。
2、把握客户不同层级的心态
1）高层决策人的心态
2）中层管理者的心态
3）基层操作人员心态
3、客户关系不到位的补救措施
1）接触不到决策层怎么办？ 

2）只有一条线认可怎么办？
3）不能控制招标文件怎么办？
4）对手信息不掌握怎么办？
4、掌控投标项目的判断依据
1）与决策层、中层和一般人员三个层次均取得较紧密联系
2）得到两条线部门主管一级人员的认可与肯定
3）对客户内部的利害关系有清楚地了解
4） 参与了招标文件的讨论与撰写
5）能够及时获取对手重要信息
5、某某集团客户关系突破方法汇编
6、讨论：各说一条项目可行性判断标准。
7、案例分析：
1）公司资质不足时如何借助其他资源解决？
2）怎么判断你收集到的是优质招标信息？
三、控标阶段的把控要点
1、招标文件的四大板块
1）商务板块
2）技术板块
3）评分板块
4）服务板块
2、如何发现招标文件的重点
1）投标文件要突出的五个侧重点
2）踏勘与澄清



3、细研究评分标准
1）评分标准的商务分值
2）评分标准的技术分值
3）评分标准的报价分值
4、招投文件如何设置门槛
5、如何发现招投标文件的倾向性
案例讨论：以《中国移动通信集团内蒙古有限公司 2016年网络优化服务项目》招标文件从四个板块进行分析解
读
小组评议：并讲述自己的理解
现场成果：招标文件分析要素列表
四、如何制作优质的投标文件
1、组建投标机构和编写小组
2、投标文件的必备要素
3、投标文件撰写的原则
1）扣题原则
2）行文原则
3）精细原则
4）美化原则
4、如何体现公司的独特亮点
5、投标书编写注意事项
案例分享：比较本公司与同行公司的优势并整理描述
案例分析：内部投标文件进行讨论，列出其优点和缺点，并分析丢单的主要原因，小组进行归纳总结评议。
现场成果：某某集团公司投标优势详细列表
五、如何掌握投标报价策略？
1、投标报价因素分析
1）投标目的
重点行业要案例
优势行业保利润

2）客户态度
提前交流摸实底
从评分标准看倾向
过往项目投资推论

3）对手心理
对手行业地位
对手过往习惯
对手与客户关系

4）成本预算
现场分析：拿本公司一个完成投标的项目进行报价分析
六、如何掌握现场讲标的技巧？
1、现场讲标的三态
1）心态
2）神态
3）表态
心态放平、神态自若、表态坚决
2、突出重点与把握时间
1）开门见山、直接主题
2）重点先讲



3）随机应变
3、讲标五忌
1）只埋头讲 PPT，不看评委表情，紧张不自信
2）显耀卖弄专业知识
3）重点不突出，评委最关心的问题没讲出来
4）时间控制不好，到点了还没讲完
5）答非所问
情景演练：现场摹拟述标场景，由小组代表述标，大家评议。

 第三讲 中标必胜的十大策略
一、综合实力中标法
二、优势行业中标法
三、新进行业中标法
四、价格把控中标法
五、客户关系中标法
六、巧用规则中标法
七、以小搏大中标法
八、独特亮点中标法
九、完美细节中标法
十、反败为胜中标法

第四讲 课后行动计划
一、每个学员用两句话概括本次培训的收获，由小组汇总
二、现场制订课后行动计划
1、结合实战培训内容现场拟定投标管理工作改进计划；
2、列出两个月内要做到的五项改进措施；
3、列出一个月内的首要突破点。 

三、现场学习情况的小组评分统计

非常感谢您关注刘小明老师的课程！


