
邯郸代写标书,定额预算,标书制作,做标书十年经验

产品名称 邯郸代写标书,定额预算,标书制作,做标书十年经
验

公司名称 邯郸市万帮会计咨询服务有限公司

价格 2000.00/件

规格参数

公司地址 河北省邯郸市邯山区光明南大街城市新秀写字楼
18层

联系电话 0310-3334555 13703109979

产品详情

每家客户的招标书都不一样，每家客户的应标都不一样。那拿到招标书后，如何去写应标书呢？

如何写一份标书？

标书一般是售前工程师写，没有售前工程师的情况，标书会由需求工
程师来写。标书包含商务部分和技术部分，商务部分一般是销售写，
需求分析师写的是技术部分。

我写过二十多份标书，中标率达到90%以上，不排除公司实力、产品
、服务等因素，一份好的标书能为投标加分。

那么拿到招标书后，如何去写应标书呢？

就像学生时代参加考试，拿到一份试卷，就试卷的题目，写出对应的
答案，而写标书就是一次“开卷考试”。

一、了解标书响应格式



每家客户的招标书都不一样，每家客户的应标都不一样。就像考试，
每门功课的答题卡都不一样，有些客户的招标书会写明，应标文件有
写什么？第二写什么？第三写什么等等，有些客户的招标书不会对应
标材料有要求。

比如：五矿证券的这份标书，就写了应标文件应该有哪几部分。

与技术部分有关的就是4和5，技术部分需要包括的内容有项目解决方
案、总体框架、技术实现方案、项目实施计划、系统安装、调试、技
术支持、售后服务、技术培训、技术人员资质证明等。

有些没有写明格式要求的，可以按照原来写的格式写就好了。

二、了解客户需求

这是2018年8月28日广东顺德农商行发出的一份招标书，以下是他们的
采购通知书：

了解客户需求是基本的，你知道他想要什么，在应标的时候就给他想
要的东西，当用户看了你写的应标书后，会有一种“这就是我想要的
”的感觉。

了解客户需求的方式一般有：售前交流、通过销售间接了解。

通过售前交流，可以对客户的需求大致有些了解，比如：采购系统的
原因、外部系统有哪些、哪些是重点关注、之后的规划是什么等等。
如果你刚好有参与售前交流，那么可以根据售前交流的信息，对招标
书的需求一一对应应标。

也不是每个写标书的需求工程师都会参与售前交流，比如：我写这份
顺德农商行的标书时，就没有参与售前，我就打电话问销售以及其他



参与售前的同事，问他们关于顺德农商银行需求情况，比如：他们有
什么业务？资讯接什么系统？评级的流程是什么？等等。

低段位的需求工程师拿到标书后，看到标书上面的需求，认为自己都
能写得出来，客户需要一个主体数据管理，应标的时候就把系统已有
的主体数据管理写出来。

这样也可以，只不过你写的东西打开不了客户的心扉，如果竞争对手
也是这样应标，大家一个水准，也许你还有希望，但是如果竞争对手
的应标从客户实际需求出发，那你就是一点希望也没有。

所以，要写就认真写好。

按照下面的要点检查你的标书是否认真写：

展示需求，突出优势；

功能能否实现；

实施周期能否满足；

客户关注的要点；

回答是否完整；

项目计划是否清晰；

人员的工作经验是否能否胜任。

三、了解标书评分的标准

学生交试卷后，老师需要打分。应标书提交后，评委也会给每家供应
商提交的应标材料进行打分。因此，了解标书评分的标准就很重要。

有些招标书上会写哪个部分得几分，哪个部分得几分，比如江苏紫金
农商行的招标书：



看了上面的评分标准，你知道该怎么写了吗？

试卷题目和得分要求都和你说了，就照要求去写，尽量得高分。

比如：公司规模和实力高有5分，标书就得有公司规模和实力的章节，而且内容里根据实际情况写注册资
金多少（不能造假，因为商务部分会有证明文件）。

比如：成功案例高有10分，标书中需要写成功案例这章节，因为多有10分，每个成功案例有2分，根据实
际情况有多少写多少（不能造假，商务部分会需要提供合同文件）。

比如：实施方案合理得5分，什么才叫合理？当然是时间和实施计划合理。

⋯⋯

根据评分标准，人家要西瓜，我们就给西瓜，人家要芝麻，我们就给
芝麻。

四、了解竞争对手

写标书并不是一门“闭门造车”的活儿，知己知彼，才能百战百胜。

竞争对手哪方面有优势，哪方面有劣势，在响应标书的时候，对于竞
争对手劣势的地方，我们就去突出，对于竞争对手优势的地方，我们
也更突出我们的优势。所以啊，写标书也是一部《甄嬛传》，都需要
“心机”。

之前在投上海某券商的标的时候，有一家竞争对手才开始做评级系统
，连一套成型的系统还没有完全做好。标书都是“纸上谈兵”，有些
不了解供应商实际情况的评委纯粹就是根据标书的内容来评分。

如果竞争对手写标书也按我上面说的套路写，那其实我们和他们是没
有什么区别的。了解到竞争对手没有成型的系统后，我在应标的时候
会在每个应标的需求下附上对应的系统截图。

这个是竞争对手不具备的，你看，一下竞争对手的劣势，我们的优势



就凸显出来。

后，就算我写了二十多份标书，但还是不能在短时间完成一份标书，
因为每一次写标书都是一个处处讲究的过程。

有时候，我们需要标准，有时候又不能太依赖标准。
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