
招投标关键点管控策略与方法课程

【课程背景】
招标作为一种主要的采购手段，而投标作为一种重要的销售方式，已经日

渐频繁地进入到千万家企业的日常工作。随着国家招投标法规的完善和执行力
度的加大，以往纯靠关系就能拿到投标业务的时代已经一去不复返！规范化的
招投标运作是大势所趋！一个招投标项目少则几十万、上百万，多则几千万、
上亿，现实中不断地上演着悲喜剧。有的企业因为把握住了一个项目机会而直
达云天，有的企业则因为管理不善和错失良机而坠入地狱！因此，培养明晰招
投标法规和规范化招投标流程，掌握熟练高超的招投标技巧的从业人员，成为
了每一个企业的当务之急。

本课程是集合世界最顶级企业的项目招投标课程的精华，并结合国内企业
招投标环境和实践，专门为招投标相关人员开发的一门综合能力提升课程。本
课程结合大量的案例研讨与现场演练，带给学员不止理论的升华还有技能上的
提升。

【课程收益】
 掌握招投标管理三个方式，招投标适用范围。
 掌握发标阶段 8大关键点内容，即 8大键点内容应对策略与方法。
 掌握投标阶段 15大关键点内容，即 15大键点内容应对策略与方法。
 掌握开标与评标阶段 15大关键点内容，即 15大键点内容应对策略与方法。
 掌握定标与合同履行阶段 4大关键点内容，即 4大键点内容应对策略与方
法。

【授课对象】
   企事业单位高管、招投标人员、招投标管理人员、招投标代理机构、采购经
理、采购主管、采购工程师及相关岗位的人员。

【授课时长】
一至两天（6至 12小时）。

【授课方式】
讲师讲授+视频演绎+案例研讨+角色扮演+讲师点评+管理工具+实战模拟。

【课程大纲】
一、采购招投标管理概述

1、招投标管理

（1）为什么要进行招投标管理

（2）招投标三个主要法律依据

2、采购方式选择

3、招投标范围



（1）适合招标采购的两种类型

（2）法律法规必须公开招标的范围

（3）法定不招标的五种情形

（4）邀请招标的情形

案例分析：此次招标不妥之处有哪些？

4、招投标的游戏规则

5、招投标组织形式

二、发标阶段关键点管控策略与方法

1、所有物料都是同样的招标策略吗？

（1）基于企业竞争战略分析

（2）基于物料采购方式分析

（3）标前评审

（4）资格审查

案例分析：某企业招标项目评审报告分析

          为什么这三家公司资格预审无法通过

2、招标文件内容不明确怎么办

（1）招标文件三大常见问题“三不知”

（2）招标出发点与关注点

（3）招标文件可能出现倾向性安排的环节

3、招标文件内容空洞怎么办

（1）错误的招标文件内容

（2）招标文件法规要求必须列出需求清单

案例分析：某企业招标项目售后维护清单表分析

4、评定分离，如何制定定标规则

（1）为什么要进行评定分离

（2）如何制定定标规则

5、如何有效规定招投标异议提出的时间



案例分析：该招标文件中有哪些时间是不妥的？

6、如何有效规避招标文件编写的几种问题

（1）招标文件重要内容—两句口诀

（2）招标文件编制的禁止事项

（3）编制招标文件心得

案例分析：此案例中存在哪些问题？

7、电子招投标，谁会成为最大的泄密嫌疑人

三、投标阶段关键点管控策略与方法

1、投标时还能异常低价吗？

案例分析：C公司标书为什么成废标了？

2、如何结合公司实际，选择投标项目—三打三不打

（1）“三打“对象—低价中标法或价格确定/项目资金额度不大/新开发的市场

（2）“三不打”对象—重点项目与优势项目/科技创新项目/本地项目不要打

3、如何介入招标文件-介入招标文件的起点在哪？

讨论：业主在什么情况下会借助外在力量来编排招标文件？

（1）没时间做

（2）没动力，不想做

（3）刚到岗，不会做

4、抓住介入招标文件三个前提条件

（1）客户关系好—如何建立双方高度的信任感

（2）综合实力强

（3）依赖性-技术标准或手段

5、集团下属子公司能否参与集团投标的四大前提？

（1）有没有按招标的规范流程操作

（2）有没有在招标文件里面对集团下属公司有倾向性的照顾

（3）没有有通过第三方的招标代理公司，由抽取出来的评标委员会的评标专
家进行严格封闭的评审

（4）有没有独立的监督方对项目进行监督



6、如何让评委对你的标书一见钟情？

（1）目录—第一印象

（2）字体，格式与排版

案例分析：标书目录分析

7、如何提升商务标档次

（1）严格按结构顺序

（2）严格按规定的大小写

（3）严格按规定的格式填写

（4）严格保留原文

8、如何有效呈现技术标

（1）除非招标文件有规定，技术标可以自己编排设计

（2）目录用四号字宋体，不分大小层级

（3）目录层级不少于三级而不多于四级

9、如何有效呈现投标文件

（1）字不如表，表不如图

（2）技术标中的图片放置的五个要求

10、如何拿满招标文件中的业绩分要诀

（1）找关键词

（2）列出关词表

（3）对照查找，编排公司商务材料

（4）最后按词表进行复查

案例分析：某企业招标文件分析

11、如何读通读通报价规则

（1）读懂报价规则的四种方法

（2）报价规则分析四个秘笈

案例分析：投标报价文件分析

12、如何有效进行报价



（1）成本+利润=售价

（2）报价空间：最高限价>报价>成本

（3）利润最高值

（4）如何确定报价准确度

案例分析：B公司报价应该报多少？

13、精准分析竞争对手的报价四个外围因素

（1）竞争对手的行业地位

（2）竞争对手的区域地位

（3）竞争对手技术特长

（4）竞争对手客户关系

14、精准分析竞争对手的报价四个微观因素

（1）投标目标

（2）过往报价

（3）中标概率

（4）投标次数

四、开标与评标阶段关键点管控策略与方法

1、如何精准把控开投标时间

（1）开标时间与解密时间

（2）签字时间与授权时间

（3）资质时间与评标现场响应时间

（4）服务期（服务类项目）与货物交货期时间

2、如何有效识别无效标与废标

（1）无效标两种情形

（2）废标常见的九种情形

案例分析：某家电企业废标分析

3、电子招投标，招标平台如何认定围标行为的？

（1）只要两份及以下的投标文件是由一台电脑或一个局域网上传，招标平台
认定为围标行为



（2）投标内容相似度高也可判围标—相似度辩识功能

案例分析：A与B公司为什么会被判为围标

4、评标专家如何从五个方面判断标书是否有围标？

（1）标书的结构完全一样

（2）标书文字大段内容一样

（3）不该出现的错误完全相同

（4）报价完全一致

（5）报价呈规律性差异

5、如何有效区别关联公司投标造成围标

6、招投标违法违规的四种类型与 25种方式

（1）弄虚作假行为—4种表现方式

（2）串通评标行为—5种表现方式

（3）招标人虚假招标或投标人串通招标—6种表现方式

（4）投标人相互串通投标—10种表现方式

案例分析：为什么有人会放弃中标资格？

7、如何有效扼制围标串标的 12种措施

（1）应对投标人串通的五种对策

（2）应对招投标人串通对策

（3）专家与投标人串通对策

案例分析：此案例中存在什么问题？

8、如何进行澄清

（1）澄清的三个条件

（2）澄清的三种形式

（3）评标委员会澄清禁止性四个规定

（4）评标委员会澄清注意事项

现场演练：这些问题应如何处理

9、采购人代如何参与评标



10、解密评标专家如何打分

案例分析：评标专家打分表分析

11、评评标专家畸高畸低打分左右评标结果，该怎么办?

案例分析：应如何规范评审专家的评审工作？

12、怎样写质疑（异议）函

（1）明确质疑函的对象与内容

（2）质疑请求

（3）事实依据

（4）法律依据

案例分析：招标文件是否合法合规要经得起“推敲”

案例分析：此质疑函为什么无效？

13、如何进行否决投标处理

（1）处理的三大条件

（2）法定的否决投标六个条件

案例分析：投标人不具备法定资格条件的，中标有效吗？

五、定标与合同履行阶段关键点管控策略与方法

1、中标人不履行合同怎么办

（1）中标人不履行合同的几种情形

（2）发出中标通知书不签合同四种对策

2、签订合同后，中标人不履行合同怎么办

（1）终止合同，发书面警告

（2）没收履行保证书或工程责任款

（3）记录黑名单

（4）如造成严重后果，可要求赔款

3、如合同履行一半或小部分怎么办

（1）重新招标

（2）不再招标，选择其它中标候选人



（3）相邻标段中标人，特指一个项目相邻的不同标段

（4）追究法律责任，经济赔偿责任，法院起诉

4、中标后投标人应怎么办？

（1）投标报价时，不要为了中标而盲目的做低价

（2）中标以后，不管公司发生多大的事，必须履行合同

（3）开始做了一段时间以后，非不可抗拒力的因素，投标人一定不要终止合
同


