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新形势下采购招投标实战技巧和合同管控

培训时间：2022年03月25-26日

培训对象：部门领导、负责招标的采购管理人员、合同管理人员、法务人员、业务人员、财务人员，招
标项目管理人员等

课程背景：

2018年以来，随着原材料价格急剧上涨、劳力成本高居不下，企业成本控制的压力越来越大。国家发改
委会同工信部、住建部等9部委（局），共同编制了《标准材料采购招标文件》等5个招标标准文件的，
标准文件对2018年“招投标”行业最新的动态方向做了明确的要求。如何解读国家的新招投标政策信息
，理解招标文件、科学合理的掌握评标规则，从而建立有效的成本﹑风险管理体系，实现公开﹑公正﹑
公平的商业竞争平台。其次如何有效规避招投标的采购风险，合同管理在企业招投标中尤为关键，完善
合同管控可以有效保证采购招投标价值最大化。上升到企业运营层面还能提升企业市场竞争优势，垄断
市场，获得较高经济利润。为此本课程重点培训掌握商务实战技巧和熟练运用合同管理的人才，确保投
标的中标成功率，为企业创造更大的价值。

课程收益：

培训的具体掌握知识点如下：

1.科学解读2018年采购招投标政策和相关规定的新要点

2.掌握采购招投标文件制定要点、制定明确的招投文件



3.掌握采购招投标评标的要点和风险点

4.掌握建立采购招投标成本控制和风险管控体系

5.掌握建立采购招投标合同管理团队和绩效考核体系

课程大纲：

一单元 新时代下招投标行业的重大变革

1.解读九部委联合发文的5个招标标准文件通告要求

1.1标准的适用范围

1.2标准的补充规定

1.3标准的调整和修改

2.87号令《政府采购货物和服务招标投标管理办法》文件的解读

2.1解读招标主题

2.1.1公开招标和邀请招标的定义

2.1.2明确地方预算数额标准的确定主体

2.1.3政府采购招标活动的内控管理

2.1.4按品目分类目录确定

2.1.5主管预算单位的明确定义

2.2解读招标资格预审﹑公告﹑及文件的要求

2.2.1公开招标公告内容调整

2.2.2资格预审内容调整

2.2.3公告期限调整

2.2.4资格要求或者评审因素调整

2.2.5招标文件或者资格预审文件的提供期限调整

2.2.6招标文件的十六项主要内容

2.2.7资格预审文件的八项主要内容

2.2.8招标文件售价原则



2.2.9何为招标文件、资格预审文件的先天不足

2.2.10资格审查后有效投标人不足如何处理

2.3采购方﹑招标代理机构及评标委员会的新规定

2.3.1招标代理机构不得“自我投标”

2.3.2采购方自行招标条件

2.3.3采购方如何做好招标前的市场调查、价格测算工作

2.3.4采购需求调整

2.3.5评标委员成员不得参加开标活动

2.3.6采购方及招标代理机构的十项工作职责

2.3.7评标委员会的五项职责

2.3.8评标委员会成员组成

2.3.9专家管理权限要求

2.3.10新增评标委员会特殊情况应对规定

2.3.11评标委员会职权

2.3.12四种情形可重新组建评标委员会

2.4招标项目或产品的新规定

2.4.1样品使用要求规定

2.4.2何为“相同品牌产品”

2.4.3项目分包要求

2.5开标﹑评标﹑中标的新要求

2.5.1明确终止招标活动的情形以及处理方式

2.5.2六种情形认定为串通投标行为

2.5.3投标文件密封规定

2.5.4开标过程和开标记录有疑义及申请回避处理规定

2.5.5综合评分法的评审因素细化和量化要求

2.5.6低评标价法二项要求



2.5.7删除性价比法新规定

2.5.8明确采用综合评分法时的价格分值比重

2.5.9综合评分法中，价格计算法新要求

2.5.10低评标价法、综合评分法“定标”原则确定

2.5.11评标评审报告六项主要内容

2.5.12投标文件四种修正办法

2.5.13投标人报价低于成本应提供书面说明证明其合理性

2.5.14评标委员会成员应签署不同意见及理由如何处理

2.5.15评标委员会及其成员违规及无效的意见有哪些

2.5.16六种情形投标无效

2.5.17四种情形外不得修改评标结果

2.5.18停止评标有哪些具体要求

2.5.19如何确定中标人

2.5.20中标结果公布的要求

2.6明确招标纪律及违规的处理规定

2.6.1评标现场保密要求

2.6.2强化对中标人的履约管理

2.6.3采购人将被警告四种情形

2.6.3采购人、采购代理机构违规的十二种处罚措施

2.6.4违法行为处理依据规定

2.6.5政府采购人员承担哪些民事责任

2.6.6财政部门工作人员工作要求

2.6.7货物服务电子招标投标的规定

2.7招标的采购合同新规定

2.7.1规范政府采购合同包含的内容

2.7.2明确政府采购合同适用合同法



2.8招标项目验收的新规定

2.8.1第三方参与验收要求

2.9招标其他补充规定

2.9.1招标管理办法中时限的规定

2.9.2明确关键条件的内涵

2.9.3招标管理办法实施日期

3.16号令《必须招标的工程项目规定》文件的解读

3.1全部或者部分使用国有资金投资或者国家融资的招标项目满足什么条件

3.2使用国际组织或者外国政府贷款、援助资金的招标项目满足什么条件

3.3大型基础设施、公用事业等关系社会公共利益、公众安全的招标项目要满足什么条件

3.4勘察、设计、施工、监理以及与工程建设有关的重要设备、材料等的招标要满足什么条件

【头脑风暴】如何解读87号令和16号令对于采购招投标行业影响的分析（分组讨论）

【案例分析】

1.拨乱反正--浅谈某通讯行业如何杜绝项目招标的“潜规则”

2.某通讯招标项目19家政采代理受到财政部处罚的缘由

3.广东某招标响应文件“匿名”和“显名”规则的解读

4.河北电信工程招投标中“阴阳合同”效力是如何认定的

【经验分享】通讯采购招投的难点和痛点

第二单元   招投达人是如何炼成的

1.采购招投标的运作模式

1.1采购招投标基本概念和成本控制理念

1.2采购招投标供应定位模型和客户感知模型

1.3采购招投标条件、运作方式

1.4采购招投标五大运用模式

2.采购招投标项目实操训练课程（标前、标会和标后三个阶段：采购投标项目“降龙十八掌”）



2.1标前的准备工作

2.1.1第一掌：成立投标委项目组，明确各自的职责和行动方案

2.1.2第二掌：明确投标需求和市场分析，解读招标方案

2.1.3第三掌：明确投标流程和职责，制定投标方案书

2.1.4第四掌：按照需求和目标，提供客户所需的资源和配置产品或者服务

2.1.5第五掌：明确招标商务和技术需求；提供相关的资格证明文件；或者招标设备及物料满足招标的要
求，组织打样测试，并提供第三方检测报告。

2.1.6第六掌：按照要求提交投标保证金

2.2招标会现场准备工作

2.2.1第七掌：确定参与竞标的团队人员

2.2.2第八掌：组织评估和提交最终参加竞标的标书

2.2.3第九掌：参与评标活动

2.2.4第十掌：明标的唱标

2.2.5第十一掌：确定中标的结果

2.2.6第十二掌：中标结果公布

2.3招标后的安排工作

2.3.1第十三掌：中标通知书下达，组织项目小组入场

2.3.2第十四掌：制定项目的进度分工和考核绩效表

2.3.3第十五掌：定期通报和实施改善，按照评审计划监督实施

2.3.4第十六掌：项目风险的管控和实施改善计划

2.3.5第十七掌：财务定期评估投标降成本的实际达成效果。

2.3.6第十八掌：整体从QSAR等方面综合评估此次投标的绩效考核，形成投标项目报告。

【课题演练】如何高效的解读招投文件

【案例分析】1.政企A和民营B不同行业招标模式的优劣分析

2.分享某通信配套行业投标实战的秘诀

3.如何解读招标公告背后的“密码”



【实战工具】如何有效运用采购招投标的“降龙十八掌”

第三单元 成功的投标书就就这样编制的

1.五种典型的招标形式的特点

1.1公开招标的特点

1.2邀请招标的特点

1.3竞争性谈判的特点

1.4比选的特点

1.5 BOT的特点

2.投标书的制定“天龙八部”

2.1招标书的下载的正确途径，准备投标材料；

2.2组建团队，明确分工；

2.3拟定起草技术和商务文件标书；

2.4准备商务资格和投标保证金；

2.5从目标成本和对手多个层面进行报价分析；

2.6分工分层审核标书正文和包装形式；

2.7提前刻盘打印和网络注册、网络上传；

2.8确定参与开标人员、预定酒店、提前到现场；

3.五大招标的标书制定的秘诀

3.1公开招标的标书制定的八大秘诀；

3.2邀请招标的标书制定的六大秘诀；

3.3竞争谈判标书制定的五大秘诀；

3.4比选的投标制定的九大秘诀；

3.3 BOT的制定的六大秘诀；

4.成功投标书的20个关键步骤

4.1编制投标封面的关键点



4.2编制投标目录的关键点

4.3编制标书中修改报价的声明书（或降价函）关键点

4.4提供授权书的关键点

4.5提供银行保函的关键点

4.6提供信贷证明的关键点

4.7投标报价的关键点

4.8招标文件的确认和承诺的关键点

4.9施工组织安排的关键点

4.10施工进度考核的和关键点

4.11工程质量考核的和关键点

4.12措施考核的和关键点

4.13环境保护措施考核的和关键点

4.14文明施工措施考核的和关键点

4.15工期保证措施考核的和关键点

4.16控制（降低）造价措施的关键点

4.17施工组织机构编制和关键点

4.18施工队伍组成编制和关键点

4.19施工主要人员简历证书编制和关键点

4.20绩效考核的方式和关键点

【课题演练】如何按照行业不同特点制定成功的招投标文件

1.不同行业的五种招标经典的案例分析

2.某医疗检测巨头在投标书5个至关重要的成功“密码”

3.什么样的投标书是深受招标方欢迎的？（某电力配套企业投标书 解读）

【实战工具】招标编制秘诀“九阴真经”

第四单元 如何布局采购投标的战略和战术



1.如何确定项目投标的需求条件

2.如何明确项目投标的产品或服务标准

2.1明确项目投标需求的五大必备条件

2.2如何预测和确定需分析投标方案

2.3专家意见法（情景分析法、德尔菲法）

2.4市场测试法（人口抽样、试验性销售）

2.5定量分析

2.6如何确认交付和供应商服务/响应时的主要问题

3.投标布局实战中的“智与谋”

3.1 吃透国家采购招投标的政策和规划

3.2 理解和运用招标文件的规则和灵活度

3.3掌握评标的规则

3.3.1评标权重如何设置

3.3.2评标分值如何设置

3.3.3评分的标准如何设置

3.3.4 如何确定投标的价格

3.3.5竞标的成本如何合理核算

3.3.6忽视细节可能会造成巨大的损失

4.3投标的控制价格 ，你核算清楚了吗

4.3.1投标价格不能偏离市场价格

4.3.2投标价格不能认为拉高或降低

4.3.3工程量计算不能发生偏差

4.3.4项目的描述要完整且符合工程规范

4.3.5技术措施费合理吗

4.3.6工程报价要涉及动态管理

4.3.7主材的核算不能缺位和偏离



5.练就中标“七步必杀术”

5.1 扬长避短，善于SWOT分析投标的利弊，有的放矢

5.2 以逸待劳，提前分析和掌握招标的相关信息和资源

5.3擒贼擒王，摸清和把握关键的客户关系

5.4树上开花，利用竞争对手来壮大自己的声势

5.5欲擒故纵，利用客户的心理来增加中标的机率

5.6因势利导，投标工作组织圆满，水到渠成

【课题演练】如何在招标中识别对手的漏洞，并予以绝杀！

1.中国电信投标的项目经典案例分

2.某制药公司投标失败的经验分享

3.某国网企业如何破解“围标”的案例分析

【实战工具】采购招标的“七步杀”-实战技巧详解

第五单元 采购招投标合同签订难点，重点及风险规避

1.采购招投标采购活动需要遵循、参照的国家法律法规

2.完善的采购招投标合同具备的基本条件

3.采购招投标合同需要明确的法律要点

4.采购招投标合同成本管控要点

5.采购招投标合同进度管控要点

6.采购招投标合同质量管控要点

7.采购招投标合同资金及费用管控要点

8.采购招投标合同政策和环境管控要点

9.采购招投标合同变更和签证管控要点

10.采购招投标合同违约与索赔管控要点

【课题演练】为何我们的招投标合同“漏洞百出”？

1.雾里看花-如何识别公开招标合同的风险？



2.计划不如变化快！某企业在投标中面临的困境

3.借我一双慧眼吧！如何正确理解国家政策和招标现状的差别

【实战工具】火眼金睛--36种方式解读采购招投标合同的陷阱

第六单元 如何建立合同管理团队和合同绩效管理

1.建立合同团队的角色和分工

2.合同团队的管理风格

3.合同计划管理

工具：网络图/甘特图/里程碑等

4.合同预算管理

5.合同风险管理

5.1成本风险管理

5.2质量风险管理

5.3商业和其他风险管理

5.4合同风险登记表

6.合同管理绩效考核目标

7.如何检查合同绩效并确定纠正措施

8.如何开展绩效评估

8.1主管评估

8.2自我评估

8.3招标小组负责人评估

8.4中标供应商评估

8.5外界评估

【课题演练】 如何设置和评估采购招投标合同的绩效指标

1.某家具公司投标管理团队绩效的目标解读

2.签证项目如何规避？某电池公司在厂房招标执行经验分享



3.近墨者黑--如何发现中标单位和招标方关联部门的利益关系

【实战工具】  网络图/甘特图/里程碑在采购招投标合同管理中的运用

讲师介绍：

南斌先生

采购与供应链管理/咨询师

采购风险与成本控制管理

供应商开发和绩效管理

供应链系统实战专家

授课风格：

南斌老师深耕采购与供应链管理22年，历经各行各业的组织运作经营模式，善于总结和提炼工作问题点
和解决方案，并与授课有限的结合，课程立意新颖，结合目前企业采购存在的疑难杂症，对症下药。制
定符合企业实际状况的解决方案，针对采购人员的自身能力和业务技能提出有效的培训方案。

授课特色：

南斌老师有效的总结出采购人员的八大能力培养意识，采购成本的降龙十八掌和供应商风险控制的黄金
分界线。结合自己高度的提炼和幽默的讲课特点，深得同学们的喜欢，注重互动和有效提问，大量身边
的案例讲解，对同学们影响深刻，易于理解，较快的达到授课目的。

服务客户：

中国联通（河北）、中国电信（广东）、佛山志高空调集团、云南大理嘉士伯啤酒集团、中山雷士照明
集团、上海艾迪康医学检验所有限公司、湖南中车时代电动汽车股份有限公司、安克创新科技股份有限
公司、重庆凯邦科技有限公司、攀钢集团有限公司、成都环球特种玻璃制造有限公司、四川省宜宾神州
玻璃有限公司、绵阳美菱制冷有限公司、泰格微波技术股份、利尔化学股份有限公司、山东科普电源系
统有限公司、济宁山推集团、歌尔声学股份集团、山东智洋电气股份集团、中孚信息股份集团、青岛耐
克森轮胎集团、中国电子科技集团、徐州徐工液压件集团、山东顺东集团、标准微型摩打集团、东莞好
万年电子制品集团、捷成PVC软胶制品集团、云南植物药业集团、爱普科斯（珠海）电阻电容集团、佛
塑集团、罗浮宫家具集团、国星光电集团、佛山水业集团、迈特科技电子集团、深圳市深宇集团、广宇
铝业集团、广亚铝业集团、中山威力集团、利虹电子、华昌铝厂、辰誉电力集团、新东方电子、玛缇陶
瓷企业、华新彩印、亿美实业、格林灯饰、鼎和盛汽配、运峰电力、荷韵特种材料、航天华涛、德奥通
用航空、大雅五金制品有限公司、宏泽电器制有限公司、康之友电器有限公司、深圳市沃特玛电池有限
公司、广东宏日科技股份有限公司、广东德豪润达电气股份集团、理士国际技术集团、珠海双喜电器股
份等。。。
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