
附件 3 

“中国企业招投标管理能力提升暨企业投标师培养工程”专题一 

立项与招标前期应对策略 
课程背景： 

招投标作为国家法规政策和市场营销新业态，已引起各类企业高度重视，陈伟老师在

《招投标赢利模式》管理思想体系中，率先使用了“控标”这一创新概念。即在立项与招标

前期准备阶段，要形成一整套管理模式与应对策略，这是快速提升中标率的奥秘。无论什么

类型和规模的企业，都是其经营管理的核心竞争力。 

听课对象： 

公司老总营销总监、市场营销经理及招投标相关人员。 

培训时间：2 天一晚 

培训方式： 

充分体现实战实用实效的原则，老师主讲与学员配合互动相结合。具体方式包括： 

1、分组 PK；2、小组讨论；3、现场问答；4、案例分析；5、摹拟演练等。 

课程研发主讲人：  

陈伟老师，《招投标赢利模式》课程体系著作权人。中国企业联合会培训委员会执行委

员、国家发改委培训中心特聘讲师，“中国企业教育杰出人物”“最具影响力培训师”“最

佳招投标讲师”称号获得者。中国企业管理能力建设工程“特聘专家”、中国采购与招标网

和招标师在线网“特聘专家”。陈伟老师有十多年上市公司大客户营销、招投标管理经验，

亲手主持操盘中标多个国家部委和中央企业成功案例。 

 

课 程 大 纲 

开场导入 

1、齐诵开训词 

2、组建投标一线团队，了解三线团队 



3、形象展示，投标岗位与角色定位 

第一章 项目立项与招投标全新认知 

一、项目立项招投标全流程要点 

1、立项阶段 

2、招标准备阶段 

3、招标阶段 

4、定标阶段 

二、营销黄金期的突破时机 

三、五步中标的致胜法则 

寻标、跟标、控标、投标、中标 

四、为什么必须控标？ 

1、从中标结果上看 

2、从招标规则上看 

3、从业主意图上看 

4、从代理心态上看 

第二章  招标前的项目锁定 

一、招标前期工作的重要性及目标 

1、胜战大师的启示：有准备有把握 

2、最合适的项目与最强力的渗透 

二、重大项目商机研判的五个维度 

三、优质项目中标概率精准度测评 

1、是否与公司的主营业务和产品相符合？ 

2、是否处于项目营销的黄金期？ 

3、是否能接触到两条线上的关键人？ 

4、是否比对手提前介入？ 

 四、良好客户关系的铺垫 

1、客户关系常见错误 

2、全新客户关系结构图 

3、找准关键岗位关键人 

4、三交到心法则 

5、引导客户思维 

五、技术产品方案的渗透与讲标 

1、建立顾问式营销思想 

2、针对性方案编制 

3、同类案例展示 

4、样品演示 

5、老客户项目推介 

6、行业专家引荐 

7、相关资料提供 

8、方案交流与讲标演练 



  案例分享：结合课程知识点，分享自己招标前工作的经验教训。 

第三章  揭开招标文件控制的秘密 

一、招标文件深度解读 

1、招标文件结构要素 

2、招标文件内在逻辑 

3、招标文件本质特征 

二、招标公告把控点 

1、预算与最高限价 

2、时间点的规范性 

3、资格条件的设置 

   三、投标人须知的把控点 

1、前附表的内容设置 

2、投标保证金 

3、财务资信证明 

4、废标条款设计 

5、不合格投标条款设计 

   四、技术需求的把控点 

1、技术标准 

2、产品功能 

3、偏离表设计 

4、服务保障 

第五章 评分标准的把控奥秘 

一、招标文件的三控要领 

1、入门的控制 

2、初审的控制 

3、得分的控制 

二、主要标准的三控精义 

1、一控权重(占比基准价) 

2、二控分布（定性与定量） 

3、三控高分（区间与梯级） 

4、评分标准是中标的 DNA 密码 

五、低价中标法的把控点 

1、评审条件的设置 

2、低于成本的识别 

3、明显低价的识别 

案例讨论：针对一份招标文件从六个板块进行分析解读。并讲述自己的理解，小组进行评

议。 

第四章  招投标平台的认知与应用 

一、电子招标的基本特征 

 1、电子招标平台属性 



 2、电子投标的基本要素 

二、线上开标与评标 

 1、线上开标的数据更新 

 2、线上开标的系统操作 

 3、分散异地评标的方式 

答疑：就线下线上控标相关问题回答提问。 

第五章  情景演练与行动计划 

一、情景演练： 

由各投标团队总结控标方法与步骤，现场投标展示，现场评标。 

二、每个学员用两句话概括本次培训的收获，由小组汇总  

三、评选本次培训最优学员 

四、评选本次实战训练中标小组。 

五、颁奖。 

 

 


