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给我三天时间，还你一个无敌中标的传奇

大师级的讲授   纯干货的享受
工程建设招投标高级实战研修班 

随着《中华人民共和国招标投标法》的强力推进，我国工程建设、工业品营销、项目管理等已全面进入招投标时代，招投标管理业已成为企业生存发展和战略决策的中心问题，投标更是企业赚钱赢利最核心的手段，而如何培养一批精通招投标营销业务的“企业投标师”，快速提升中标能力则是企业最关心最迫切最现实的问题。本研修班希望通过系统的理论与实战培训，为广大企业解决这一燃眉之急。

本研修班由清大经管研究院、清华大学建筑业总裁班项目组主办。由中国招投标营销培训领军人物、多年担任上市公司营销招投标总经理的陈伟老师独家真传、倾情讲授。陈伟导师，国内最具影响力、最受学员欢迎的实战派招投标导师，国家发改委培训中心招投标专聘讲师，“最具影响力培训师”、“最佳招投标讲师”等众多称号获得者，清大纵横招投标专业委员会主任，北京大学建筑总裁班、清华大学建筑总裁班客座教授，多家著名企业的招投标顾问和总咨询师，被众多学员赞誉为“投标实战大师”。所传授内容圴为独家秘技，网上书上均看不到，听不到。
一、课程背景：

·你 公司存在盲目投标、中标率不高的问题吗？
·你 有过重大项目意外丢标损失惨重的懊恼吗？
·你 有过投标前信息不灵把控不住局面的苦恼吗？
·你 的投标文件是否总出现这样那样的低级错误？
·你 公司对国家招投标政策导向是否缺乏足够了解？
·你 极度渴望快速提升中标赢利能力吗？

二、课程收获：

1、 为工程建设企业建立全新的招投标管理理念、流程和团队职责定位，明晰销售经理、市场经理、项目经理、标书团队在招投标中的责权利。
2、 系统传授从寻标、跟标、控标、投标的秘计，让投标人掌握拿来就用的全套实用投标工具。
3、 全面深入地了解规范的招标包括电子采购招标的流程，重点理解在投标过程中容易发生的废标点的识别与防范；胸有成竹的掌控投标，成功中标。
4、 深入解读招标文件的特性，分析招标文件对企业投标的制约因素，相应采取投标应对策略；
5、 掌握投标策略、技巧和不平衡报价方法；重点理解在投标过程中造成分值差异的评分点识别及应对；
6、理解招标前期项目策划阶段的重要性，在项目黄金期如何呈现企业价值；
7、独家真传标书编制的20条军规，让投标文件彻底打动评委。

三、培训对象：

工程建设相关（施工、建材、建造、设计、监理、装饰等）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。

四、培训时间、地点：

时间：2018年9月28-30日，3天

地点：北京

五、培训方式：

1、投标团队PK；2、真实项目讨论；3、现场问答；4、精典案例分析；

5、摹拟演练还原现场。

六、培训费用：（含培训费和资料费，不含食宿费及交通费）
     3800元/人，一个公司两人报名3500元/人，三人以上报名3200元/人。请提前报名确认，以便统一安排食宿和印制研修班资料。现场临时报名不享受培训费优惠。

七、课程大纲：

开场导入
1、齐诵开训词
2、组建建筑工程投标团队，形象展示，
3、工程建设投标角色全面认知及个人角色定位。
第1章 建筑行业招投标特征及理性认知
一、建筑业招投标现状与发展趋势
1、历史性的转变已经到来
2、住建部招投标相关法规
二、建筑业招投标三大认知
1、标书是本
2、分数是命
3、内功是金
三、建筑业招投标五大特征
1、招投标法规体系

2、招投标两种模式

3、招投标三个对手

4、招投标四种机制

5、招投标五种形式

四、招投标方法论基础
基于传统文化经典的认识论和方法论思想来源：
知已知彼，百战百胜。凡事预则立，不预则废。
五、建筑工程投标五步致胜要点
现场投标工具分享《建筑业招投标规则的十大应用要点》
第二章  寻标：准确获取招标信息的方法
一、工程项目投标信息来源及价值分析
1、电话拜访
2、主动上门
3、网络查找
4、会议推介
5、朋友介绍
6、招标代理

练习：就以上渠道进行排序，并说明原因
二、优质工程招标信息判断标准：
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？
第三章  跟标：工程建设行业人脉关系建立的新思路
一、理念：小胜靠智，大胜靠德
二、工程建设行业新型客户内部关系分析图

1、从点到面：基于招投标的全新客户关系认知
2、三横二竖一个圈的把握方法
3、关键岗位关键人


三、工程建筑人脉关系突破“三交”法则
1、突破前提是“交往”
2、交往才能出“交情”
3、交情牢固靠“交心”
四、建筑工程甲方客户三层次的心理特点
1、执行层的心理特点
2、管理层的心理特点
3、决策层的心理特点

五、甲方客户关系不到位的补救措施
1、接触不到决策层怎么办？
2、只有一条线认可怎么办？
3、不能控制招标文件怎么办？
4、对手信息不掌握怎么办？
现场投标工具分享《施工项目客户关系快速突破三交具体方法》《施工项目客户“铁关系”十大检验标准》
第四章  控标：建筑工程投标项目的秘密
一、找准通路
二、把控施工招标文件

招标文件六大板块的解析，重点是：
招标公告
投标人须知
技术（产品）功能与需求
3、 掌握工程施工项目评分标准

1、一控权重
2、二控高分
3、三控分布
四、评分细则设置的技巧
五、吃透基准价
 1、以最低价为基准价的演变方法
 2、以中间价为基准价的演变方法
第五章  投标：开标注意事项与标书解读
一、工程施工项目开标防废标注意事项
二、建筑业电子招投标流程及要点
三、建筑业现场勘察、讲标、答疑的方法
四、建筑企业招标文件解读的六个突破口
1、资金来源与栏杆价

2、否决标书的条款

3、项目清单与图纸

4、不平衡报价与税率

5、合同主要条款

6、重大偏离

案例讨论：
现场召开标书分析会，填写分析表。

第六章  施工类投标文件编制方法与工具
一、施工投标文件编制的五步法则

流程、原则、板块、重点、因素
二、标书编制中的完整流程

1、编制团队的参与分工
2、项目投标信息的共享

三、标书编制的两大原则

1、2/8原则
2、审核原则
现场完成，标书编制的四级审核制度。
四、标书编制的三大板块

1、商务板块
2、技术板块
3、价格板块

五、标书编制的四个重点

1、如何找到亮点？
2、如何突出亮点？
3、文字表达技巧

六、项目报价的多个因素

1、成本因素
2、对手因素
3、客户因素
4、目的因素
5、算法因素
现场分享投标工具：标书编制的20项军规

第七章  情景演练与行动计划
一. 情景演练：
根据给定的招标文件，由各投标团队现场投标，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. 每个学员现场制订课后行动计划，包括：
1、结合实战培训内容现场拟定投标管理工作改进计划 ； 
2、列出两个月内要做到的五项改进措施； 
3、列出一个月内的首要突破点。 

四．评选本次培训最优学员
五．评选本次实战训练中标小组。
六．颁奖。

八、联系方式：

联系人：张老师
电  话：13522236526(同微信)  办公电话：010-69729883
邮  箱：893774932@qq.com
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