
厦门泉州漳州莆田福州潮州汕头梅州龙岩宁德三明南平温州办公家具
酒店家具医院家具学校课桌椅家具行业招投标投标资质办理

产品名称 厦门泉州漳州莆田福州潮州汕头梅州龙岩宁德三
明南平温州办公家具酒店家具医院家具学校课桌
椅家具行业招投标投标资质办理

公司名称 厦门志在必德管理咨询有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 厦门市思明区前埔社区前村499号205室之一（注
册地址）

联系电话 15259245875 13306039715

产品详情

厦门泉州漳州莆田福州潮州汕头梅州龙岩宁德三明南平温州办公家具酒店家具学校课桌椅家具行业招投
标投标资质办理

家具（办公家具、医院家具等）投标注意事项及技
巧

做为一个合格的家具（办公家具、医院家具、学校家具、银行家具、酒店家具）企业，如果想参与家具
投标项目，首先要满足以下几点：

1，产品品质环保要达到国家要求。

2，工厂实力分析，要清楚能满足那些家具项目的履约能力，量力而行。

3，公司财税报表要完善，国税，地税，员工社保完善。

4，*基本的投标资质和检验报告要完善，例如：十环、CQC、ISO等

5，不能上信用中国、政府采购网黑名单。

投标前准备工作，实时了解项目进展，基建-----装修-----家具等等。



家具投标十步走

其实投标是一个技术活，繁多的资料细节一看就蒙圈，要把标做好，需要科学的流程+关键点控制，这
是一件严肃的事。

常见的商务标+技术标：一个投标该如何做到*大化提升效率，*大化提升质量，失误*小化。首先公司内
部要有一个清晰的标书制作流程，实现跨部门运作。一般情况下，一个投标需要销售部门+售前方案支
持部（至少两个部门的协同运作，流程一般是这样：买到招标文件后，电子版给各部门关键责任人做基
本解读，然后成立投标委员会，开始执行投标事务，标书编制，一直到*后封标。

1、成立“投标小组”

常见的商务标+技术标：一个投标该如何做到*大化提升效率，*大化提升质量，失误*小化。首先公司内
部要有一个清晰的标书制作流程，实现跨部门运作。一般情况下，一个投标需要销售部门+标书制作部
门（至少两个部门的协同运作，流程一般是这样：买到招标文件后，电子版给各部门关键责任人做基本
解读，然后成立投标委员会，开始执行投标事务，标书编制，一直到*后封标。

2.可行性分析

可行性分析，又叫可操作度分析，就是分析这个标我们能否吃得下，怎么吃，一般来说要确认4块内容：
1标书商务情况基本摸底（比如：投标人要求，资信，能力，财务要求，商务偏离等）；2技术基本摸底
（需求范围，技术指标，响应时间、技术偏离等）这里一般可以看到是否有竞争对手控标的痕迹。3废标
条款（这一条大家都会严防死守，但有些地方有些强制要求要注意了，甚至要抠字眼）。4评分标准与依
据（应标拿分依据）等。如果这4项对自己都有门槛，说明拿下这个标就很难，那么就基于拿分逆向推演
，比如低价等手段。所以可行性分析*终的目标就是做出决策让自己如何吃下这个标。

3.标前答疑

所谓疑惑越大，纠结越多，弯路越多。

在可行性分析的时候，解读标书可能会存在大量的疑问，都要把这些疑问记录下来，等到标前答疑会上
提出来让甲方解答，也可以直接给甲方或代理机构电话征询。

标前答疑的好处就是让团队在没有疑惑的情况下作标书，提高效率和战斗力，凝聚力。

注意：如果经过可行性分析后，此标对我们极度不利，经过标前答疑也感觉无望，此时应该决定是不是
要放弃投标，当然，一般情况下都要放手一搏，万一别人失误你捡漏呢？

4.技术标设计阵列

技术标的设计可能是几个人一起协作，标书制作人员操刀，每个人各付其责，统一格式，统一图形风格
，细节是魔鬼，这里的设计是非常耗时的，这里切记，要经常回顾招标文件，否则思路、设计结构很容
易走样，甚至偏离标书要求，等到标书评审的时候再发现，多半没有时间来处理了，届时只能凑合着修
改了，这样会导致仓促整合标书，反而留下隐患。所以总结一个经验是：小步快走多看标书，遇到偏离
即时回头。

5.初始报价协商干预

在技术方案整合之前，把初始报价传给做商务标的销售，销售要对初始报价进行商务干预，因为初始报
价做出来以后，销售要提前预知报价，与客户预算或标底进行价格“对板”。有些企业等报价工程师把
技术标做完才出价格，这个时候，销售看到价格会很吃惊，于是急着要大幅调整价格，会反过来导致售



前重新调整方案，而且调完后又会觉得不妥，调整得多，逻辑错误概率增大。

所以初始报价协商干预的好处就是让销售知道大概价位，可以提前给制作人员指令，他/她获得指令快速
锁定功能模块及产品配置报价，同时销售知道有哪些产品服务，他可以提前索要授权。

6.编制商务标书

由于有了初始报价协商干预机制，销售获得初始价格，这对他修订商务上的一些细节也是有帮助的。另
外，商务标书也马虎不得，也要时刻回顾招标文件：小步快走多看标书，遇到偏离即时回头。

随后销售完成商务标书，售前完成技术标书，一并让售前来整合。

7.标书检查

标书出来以后就要检查，标书检查由制作人员和销售担当，检查内容涉及：招标要求合规性，标书结构
，格式，图示图表，错别字，语句，名称。检查完后，再换位交叉检查，因为有时候自己写的东西自己
是检查不出问题的，换一个人视角一变，就很容易发现问题，比如错别字。有条件的话，**有专门的商
务人员进行额外检查，这些外围人员只做文字方面的校验，检查**是打印出来检查，纸质的文件比电子
文件更容易发现错误。

8.投标委员会审核

一般审核要在开标前3天内完成**，太早挤占写标书时间，太晚发现问题调整很难，审核的时候也要换位
审核，先站在甲方角度，然后乙方角度，此时的审核重点和细节要分开，重点还是与招标要求合规性、
报价以及亮点服务，标书结构，格式。这些重点理顺以后，再审核*终的细节：图示图标，错别字，语句
，名称等这些细节，发现隐蔽的魔鬼。不合格，就修订；合格，把标书送给销售部，进入下一个黄金环
节：标书确认价格核定。

9.标书确认价格核定

此时销售要通读标书的关键章节，进行确认，然后对价格进行校验核定，因为或许此时销售能获得某些
渠道的内部消息，要调整价格，也或许要保护公司利润，要调整价格，也或许纯粹是提升竞争力要调整
价格。那么售前支持人员只能待命，因为价格的调整会涉及方案的调整，这个时候要确保不要出错，所
以销售要果断，**一次性调整，经验是：深入思考，谋定后动，一锤定音。

过了这一关：后面就是盖章封标了。

10.盖章、封标

此时离成功还有一步之遥，很多公司封标的时候，因为时间紧急，导致丢三落四，不是少签了字，就是
少盖了章，还有连文件都缺少，所以要先做一个签封列表（再次参考招标文件装订要求），把签封的事
项罗列出来，哪些地方要签字，哪些地方要盖章，盖什么章，装订方式，装订步骤等等。这样，标书封
标的时候，一条一条过，每过一条打一个勾，保证万无一失。
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