应者汤汤，胜者为王——项目投标管理与中标技巧

课程背景：
2018年招投标法修订，2019年其实施条例也将修订。其中，对恶意低价中标的遏制、招标人定标权的界定、评标委员会的自由裁量权等均有重大变化。2017年，腾讯云 0.01 元投标厦门政务（腾讯云已中标）案例成为招投标领域的一个重大事件，由此可以关注到随着《政府采购法》、《招投标法》及其条例、规章等的实施，招投标管理日趋严格、投标胜出率愈难把握。面对基础设施建设及公共服务等政府投资项目的招投标规范严格之大势，投标人如何掌握招投标流程节点？如何在招投标模式下做好客户沟通？投标中取得决胜的关键点有哪些？投标文件编制的难点重点在哪里？本课程回答上述问题。
课程收益：
● 熟悉招投标基本要求及流程，提高投标决策，报价水平，提高投标文件编制能力
● 掌握控标，述标技巧，提升企业中标概率

课程时间：2天，6小时/天

课程对象：投标人相关销售、标书制作、商务等部门
课程方式：实战讲授+案例分析+小组研讨+情境演练
课程大纲
前言：“您关注腾讯的1分钱中标了吗？”
第一讲：招投标基础知识

一、电信行业招投标的特点

1. 三大挑战：各个行业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

1）招投标发展机遇

2）懂程序者得先机

3）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

2. 招标采购基本概念

1）招标的属性

a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？
——花自己的钱，给自己办事
——花自己的钱，给别人办事
——花别人的钱，给自己办事
——花别人的钱，给别人办事
b技术活动

案例分析：电信行业评审专家现状
c法律活动

案例分析：合同法与招投标法谁优先？

d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：你是如何得知客户的招标信息的？

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
a八部委56号令“招标文件的编制标准（范本）”解读
b招标文件编制的3个基本要点（依法、针对、全面）
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
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
3. 客户关系不到位的补救措施
4. 掌控投标项目的判断依据
案例分析：怎么判断你收集到的是优质招标信息？
讨论：各说一条项目可行性判断标准
三、对招标文件的把控要点
1. 招标文件的三大板块
1）商务板块
2）技术板块
3）报价板块
2. 关于评标办法
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
3. 由招标文件倾向性看如何设置利于本企业的环节与要点？
1）七方面看倾向
行业地位、质量保证、服务能力、定制需求、专业人才、优势资质、同类业绩

2）综合评分法与经评审的最低投标价法的运用
案例解读：《桐城市教育局义务教育学校数字化校园网络建设设备采购项目公开招标》
现场成果：各小组分析要素列表
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

案例分享：比较本公司与同行公司的优势并整理描述
5. 投标书编写注意事项
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。
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
a重点行业要案例
b优势行业保利润
2）客户态度
a提前交流摸实底
b从评分标准看倾向
c过往项目投资推论
3）对手心理
a对手行业地位
b对手过往习惯
c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演练
第三讲：财政部87号令《政府采购货物和服务招标投标管理办法》的解读
一、重大变化的解读
1. 采购人从“旁观者”到“主导者”：权责对等

2. 供应商从望而止步到广泛参与：供应商资格条件的诸多要求，如“厂家授权书”“公司规模”等给予规定，同时对供应商不良行为进行约束。

3. 代理机构从简单粗放到精细管理：新规对于代理机构的日常工作具有指导意义，可谓是“实操”手册，工作环节都可“师出有名”。
二、与投标人有关的关注重点

1. 关于低价中标

2. 关于采购人或代理机构工作人员可以进入评标现场

3. 关于采购人负责资格审查

4. 关于技术复杂项目经预算单位同意后采购人自行选定评审专家
结束
一、各小组学员代表谈收获
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
