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1.

出色的投标应具备精确性、说服力和一致性。但是，很多公

司在为实现致胜投标而准备的过程中，不得不面对诸多资源

限制，包括时间、人力和资金等。这些资源的可用性关乎：

• 可以响应的投标数量

• 赢得投标的数量，即中标率

• 每个提交的投标的利润率/利润 

很多公司因缺乏资源而不得不放弃对更多高品质投标的 
追求。 

电子书《提供致胜投标的十大挑战》建议采取一些
关键举措以改善投标流程：

 工程流程自动化

 投标报价更精确

 标书更具竞争力

简介
实现致胜投标的四种最佳做法

我们明确指出了实现致胜投标的四种最佳做法，以下页面对

此进行了详细介绍。这些做法将有助于增强投标响应流程的

能力并打造竞争优势，以实现更多致胜投标。

实施这些最佳做法的优势包括：

• 创建技术提案所需的时间更短、所用资源更少

• 提交更高品质投标，提高中标率

• 更灵活地应对不断变化的客户要求

• 提高响应能力并降低风险，进一步改善客户关系。

2.

3.

2   |    实现致胜投标的四种最佳做法



要想让投标变得更高效、更有效，关键在于实现投标流程的自动化。自动化可以使工程专家腾出更多时间处理其他更有

价值的任务，可以跨各种数据库链接重要信息，可以用于处理工程信息以创建更精确的报价。

如果公司拥有高度可配置的复杂产品，可使用配置、定价和报价 (CPQ) 应用程序实现投标自动化。配置器能够帮助简

化从报价到生产的整个或部分流程，从而缩短交付期，自动生成报价文档，并消除或大幅减少投标中的错误。

使用配置器的一些主要优势包括：

能够参与更多投标，从而提高中标
率，并更高效、更有效地利用有限
的公司（尤其是工程）资源实现致
胜投标。重要的是，将基于更高质
量标准实现更多投标，从而提高中
标率。

提高投标量

可重复的流程能够提高效率并利用
以前的标书以及数据，使用配置选
项，从而提高效率和一致性。

可重复的投标流程

客户各不相同，日益要求制造商能
够在投标流程中为客户提供定制服
务。使模型更智能并具备更高可配
置性意味着，可更快速轻松地应对
定制要求，并提高精确性。

将智能功能内置于模型中

配置1.
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准备投标时需要各个部门和相关人员通力协作，并能够获取用于先前投标的信息以从中

受益。减少返工并利用旧数据对高效准备投标至关重要。

集中管理工程信息可以简化对所需数据的访问并衔接现有工作流，从而促进协作。

如果能够访问单个源数据，工程、销售、制造和采购部门可更高效、更有效地协同工

作。此类资源库包含先前投标信息、工程数据、文档、标准、（新旧）报价和供应商 
规范。

使客户能够通过Web来访问项目详细信息，如模型和案例等，从而在整个投标

流 程中实现更佳客户体验。借助面向客户和投标人的实时公共视图，可以更好

地 解释概念和设计，更轻松地了解和执行所需变更。

在投标流程中，构成投标一部分的复杂产品将很可能需要纳入供应商。这会增

加投标流程的复杂性、时间和成本，影响成功率。实施可兼容且可自定义的软

件平台，从而使多个供应商能够更高效、更有效地参与投标流程。

与客户开展协作

与供应商开展协作

协作
实现致胜投标的四种最佳做法
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可视化
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3.

具有说服力的投标更有机会成为致胜投标。在竞争极其激烈的环境中，必须考虑投标

流程中客户从其他公司接收的信息类型。

纳入可视化功能可解决投标准备流程中可能遇到的多个关键问题：

• 在某些情况下，客户很难定义其精确需求。因此，纳入工程信息和可视化功能可

很好地向客户精确展示基于客户需求的提案。 

• 投标准备流程中，客户要求变更屡见不鲜。借助可视化功能，可以更轻松快速地

应对这些变更，而且公司内部相关人员以及客户将能够更好地进行沟通并了解这

些变更。 
 

提供清晰且易于理解的呈现效果，可激发客户信心，并有助于使您的投标在竞争对手

中脱颖而出。

 
在投标中纳入可视化功能是对工程资源的完美应用，如果实现投标流程自动化，将可

以释放资源并减少许多日常任务。
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仿真
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4.

仿真可显著减少物理样机需求并确保所设计的项目可以制造且能正常运作。不仅如此，

在 投标准备流程中，仿真也是一种极其有用的工具。

根据客户需求设计复杂产品时，仿真使工程师能够突破设计的常规限制，同时不产生代

价高昂的失败风险，从而提高创造力和创新能力。

仿真可预测构建困难之处、减少制造缺陷，且能够评估许多更为优化的设计可能性。

在投标流程中使用仿真工具对投标双方均有利：

• 对于客户，能够利用仿真工具证实贵公司的交付能力以将投标授权给贵公司，从而降

低风险并提高确定性

• 对于投标公司，能够利用仿真工具确保其提议的设计可以构建且正常运作，从而防止

产生代价高昂的失败，而这些失败风险通常会影响投标利润率 
 

投标流程中使用的仿真可从多个层面实现致胜投标 - 可以通过提供构成提案的更复杂工

程信息提高投标提交质量，降低客户面临的风险并增强信心，当然还可以帮助投标人避

免代价高昂的生产错误，而这些错误会影响投标利润率。
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30 多年来，Autodesk 一直致力于帮助人们构想、设计和创造更美好的世界。 
如今，Autodesk 正面临工业革命以来产品制造方式领域涌现的巨大变革。

众所周知，便捷的三维设计和预制加工技术正在不断进步，不断颠覆着工程和制造

行业。因此，Autodesk 以其设计为根基，并运用深刻的行业见解开启制造业的新

时代。

我们的工具组合非常强大且不断完善，不仅易于获取、易于使用，而且功能强大。

有关详细信息，请访问 Autodesk.com.cn 或关注 @autodesk

关于 AUTODESK

要获取更多资源，请访问 www.autodesk.com/engineeringleadership， 
或者，如果您想详细了解如何实现致胜投标，那么我们期待与您交流。
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