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的招标行业竞争非常激烈，在僧多粥少的情况下立稳脚跟并

不断发展壮大是每个招标代理机构都希望达到的目标。作为

一个招标项目经理，通过多年的项目经验，我以为做好每个

招标项目是留住客户最根本也是最有效的办法。 做好招标项

目的定义并不只是完全满足客户的所有要求。因为招标，特

别是政府采购项目的招标承载的不仅仅是为买卖双方提供便

捷的中介服务，它还应该达到以下目的：最大限度的节约政

府资金，支持民族企业和中小企业的发展，防止腐败行为等

等。然而在招标项目的执行过程中要完全满足以上要求并不

容易，熟悉政府的法律法规和了解客户需求是做好招标项目

的关键，这就需要项目经理有良好的沟通管理能力。 从项目

管理的角度上来说项目沟通管理主要由沟通计划、信息发布

、绩效报告、管理收尾四部分组成。 下面我通过两个实际招

标案例来说明沟通管理在项目执行过程中的重要性。 项目经

理A受某总公司的委托承接了其驻外招标属地化管理的原则

，几乎每个城市的建设招标管理部门都有针对该地区特点而

制定的具体监督管理条例和执行办法，因此为了项目的顺利

进行了解该地区工程建设的有关规定显得尤其重要。于是该

经理在项目计划中特别制订了详细的沟通计划，列出了项目

干系人以及谁需要哪些信息、何时需要、如何得到。 首先，

该项目的出资单位对该项目非常重视，派出总公司的负责人

去当地了解项目情况，此时项目经理 A主动要求一同前往。



在项目经理A的沟通计划中，此行的目的有三方面，第一，

了解项目本身情况；第二，了解该项目在当地分公司的主要

参与人员和负责人员；第三,了解当地建设招标管理部门的有

关规定。附加作用是由于该项目投资并不大，主动请求出差

也给用户留下了负责认真的印象。第一轮沟通执行过程中，

通过项目介绍会议，项目经理A很好完成了前两个方面的任

务。分公司的主要参与人员和负责人员在项目前期工作中也

走访了当地的建设招标管理部门，他们介绍了项目本身及当

地一些管理办法和有关情况，特别提出当地规定在招标文件

中不能出现具体的建材型号。由于A忽视了在沟通过程中的

过滤和障碍情况，而将这些全部当成有效信息，进而在另一

轮沟通，即和当地建设招标主管部门的沟通中忽略了对该部

分信息的核对，造成在招标文件的材料清单中重要建材无具

体参考型号。 项目经理 A根据在当地购买招标标准文本和管

理手册等相关文件开始制作招标文件，应该引起注意的是，

由于现实情况的复杂性，口头和书面的沟通方式经常交叉进

行，不要期望单一的沟通方式就能起达到最终的自的，购买

此类文件也属于同该管理部门的书面沟通。 招标文件制作完

成后，项目经理 A再次赴项目地点，经过审批，该项目开始

正式发售文件。在此过程中，项目经理A通过和当地建设管

理部门以及其他当地招标公司不断沟通，发现招标文件中可

以通过“参考”字样写出建材型号。如果没有参考的建材型

号，各个投标厂商一般都会报参考品牌中较低档的材料，以

降低报价提高中标率，而这种建材装修出的效果很有可能达

不到设计要求。项目经理A立刻做出了绩效报告，即项目状

态及预测信息，并和分公司负责人沟通了该情况，然而此时



再添加建材型号时间上已经来不及。此时项目经理A未将此

重要信息汇报到项目总公司负责人，信息发布中的项目干系

人和时间控制发生了遗漏。 在评标委员会评标结束后，最低

报价的厂商获中标，项目经理A按照当地规定将结果进行了

网上公示，公示期结束后，项目经理通知中标厂商领取通知

书并进行下步签约工作。 招标工作至此告一段落，然而由于

沟通工作中的疏漏，在该项目签约工作中，分公司和中标厂

商就建设材料及价格出现了较大的分歧，总公司也对该价格

和招标价格不同提出异议，签约一度搁浅。 项目经理A协同

专家和总公司负责人又一次前往该地进行情况核实。在这次

的情况调查和核实工作中，项目经理A将所有过程做了详细

的说明，专家进行了实地论证，总公司同意将该部分差额按

照设计变更计算。 在管理首尾中，项目经理A将此次沟通的

完成记录并将遗漏部分作为沟通中的范围变更以留取记录为

完善以后类似项目的沟通计划。 让我们来设想如果该项目经

理不出现任何遗漏的情况下，该项目的执行情况。对于第一

次遗漏，如果该项目经理重视了沟通中可能出现的过滤和障

碍情况，就会考虑到该项目组成人员转述的要求不一定非常

准确，进而会在和管理部门中进行证实。证实后的项目经

理A应给总公司和分公司的负责人员声明此事，并给出合理

化建议，即为了避免以后和中标厂商就建材类型产生大的分

歧，而细化招标文件中的有关条款，虽然前期工作时间会稍

长，但节省了后期工作并避免了总公司因此而对招标结果产

生的疑虑。当第二次项目经理通过有效沟通了解到实际情况

时，如果将信息传达给总公司，即使最终未能更改招标文件

，总公司也会对此情况了解并知道可能引起的后果，提前做



出准备，最终的签约顺利一些。项目经理在这两次沟通中虽

然随后都采取了补救措施，但由于时间原因，招标项目的顺

利进行受到了影响，由此还产生了招标成本的增加。 我们再

给出一个项目经理A成功的沟通案例。 项目经理A受某国家事

业单位的委托，采购一批器材。该项目特点是该种类器材的

使用寿命有限，需要每年都进行采购。在沟通过程中，项目

经理A了解到由于该种类器材年年采购，造成投标厂商已经

熟知项目单位的预算情况，大都接着项目预算进行报价，很

难节约资金。经过深入有效的沟通，项目经理A又了解到该

项目单位还需要小批量的某种器材，但缺乏资金，很想从该

项目中节约一些资金以便再次申请使用该部分资金购买小批

量器材。而从其他渠道，项目经理了解到投标厂商如果按照

预算报价，利润非常高，实际上还有很大的降价空间。根据

这种特殊性，项目经理A借鉴了建设工程中的最高限价，限

定了投标厂商的报价不能高于合理的最高限价。然而这种“

创举”是否可行还是个问题，项目经理A通过同项目单位及

有关主管部门的主动沟通后得到了肯定。招标结果最终令大

家都很满意，项目单位达到了节余资金的目的。 让我们来设

想如果该项目经理未能深入有效的进行沟通，该项目的招标

还是按以往的普遍做法，虽然也能完成，而且也无不妥之处

，但是不能达到用户的要求深度，恐怕也难以让用户完全满
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