附件1：
[bookmark: _Hlk106201228]培养战斗精神、提升中标思维、掌握营销谋略、应用实操工具
陈伟老师二十年招投标研究心得首次集中对学员发布
[bookmark: _Hlk106201113]哄抢式营销背景下招投标规则六大巨变客户关系六交到账与中标十大秘计
课程背景：
招投标作为国家法规政策和市场营销新业态，是企业市场开拓、商务运作、业务拿单的致胜法宝，成为企业管理的重中之重，已引起各类企业高度重视。陈伟老师根据其独创的《招投标赢利模式》管理思想体系，设计、策划《集团客户招投标营销十大中标智谋》，目标是培养企业市场营销经理人的战斗精神、训练中标思维、掌握营销谋略、应用编制工具，使每一个参与者的思维得到强化训练，大客户营销的理念和方法得到快速提升，标书编写的工具得到最佳应用，以快速提升中标率，使公司在招投标管理和业绩上都有明显的改善和提高。
听课对象：
企业总经理、分管营销的副总经理、市场部主管/总监、销售部主管/总监、项目经理、客户经理及标书编制人员及其他相关人员，限80人。
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，是众多央企和华为公司等著名企业的招投标导师，二十多年潜心研究、讲授招投标管理学，数千家企业、数十万学员的授课经历。干货满满，好评如潮！帮助众多企业改善了招投标营销管理的不足，促进了中标率的快速提升。陈伟老师是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”等众多荣誉称号获得者。
课 程 大 纲
团队组建与摹拟案例介绍
1、 案例导入 组建投标一线团队
2、 真实案例介绍，全程贯穿演练
3、 投标岗位角色定位与分工
1、客户经理
2、售前工程师
3、商务编制
4、技术编制
5、报价编制
6、授权委托人
7、讲标答疑人
第1章 招投标营销迎来规则至上时代
1、新时代经济环境的改变与统一大市场
2、招标投标法与政府采购法的修订案
3、六大最新规则变化与应对策略
第2章 五步中标法与江湖五大门派
1、 案例导入
2、 招投标江湖五大门派
3、 三个阶段的把控
4、 建立五步中标法则的营销新思维
寻标、跟标、控标、投标、中标
5、 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
6、 营销黄金期的突破时机
第三章  市场商机搜索拓展与时间划段法
1、 项目信息来源基本渠道
1、 死磕渠道
2、 关系渠道
3、 关联渠道
4、 政府渠道
5、 对手渠道
6、 网络渠道
7、 行业渠道
2、 信息管理的时间段划分法
1、 近期（2个月）项目来源
2、 中期（6个月以上）项目来源
3、 远期（1年以上）项目来源
3、 情报搜集的重点内容
现场案例分享并由老师点评
第四章 大客户营销认知与五大中标智谋
案例导入：中央某部委客户关系建立举例
1、 大客户营销五大改变
1、 [bookmark: _Hlk503617973]专业技能
2、 政策法规
3、 文化修养
4、 生活品质
5、 精神追求
2、 客户关系认知的“四个人”
  人脉、人情、人性、人心
3、 客户内部结构图
三层次两条线构成关系网
营销策略
三管齐下两条腿走路
关键岗位关键人
4、 大客户关系如何做到“三交到心，六交到账”？
1、何为交往、交情、交心？
2、四交交底、五交交单、六交到账
五、五大中标智谋的应用
1、共同爱好法
2、传奇故事法
3、优势展示法
4、后来居上法
5、以小搏大法
第五章 招标文件解读与特长引导法
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
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
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、偏离表设计
 3、服务保障
   五、评分标准的三控
 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）
六、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
七、各战队分解真实案例的评分标准，进行实操案例的投标准备
[bookmark: _Hlk503562955]第六章 投标文件编制与优势展示法
导入 ：标书案例分析
      指出标书有哪些错误？
一、商务板块基本要素
1、基本格式要求
2、文字排版要求
数量 中英文 大小写 错别字 行间距 字号字体 边框 
二、商务得分项
1、资质证书
2、案例业绩
3、财务状况
   三、项目经理资源的编排
   四、商务条款编写注意事项
   五、技术标编写的优势展示法
   1、目录要细
   2、结构完整
   3、篇幅要够
   4、图文并茂
   5、亮点突出
第七章 摹拟开标大会与课后行动计划
一、现场开标唱标
二、各战队逐一讲标
三、评标专家点评
四、各战队训练营全程总结
每个学员概括本次培训的收获，由战队汇总 
五、学以致用，制订近期特别行动计划
六、评选本次培训最优学员
七、评选本次实战训练中标战队。
八、颁奖。合影。


