
综合评估法：评分策略与高分秘籍
综合评估法的核心是 \\“三公” 原则 + 量化打分 + 择优推荐 \\；专家按先硬后软、先客观后主观的顺序逐项对照细则打分；标书要高分必须做到响应无偏离、技术有亮点、报价卡基准、商务强佐证。下面从法规原则、专家打分、高分策略三方面系统说明。
[bookmark: heading_0]一、综合评估法的法律依据与评标原则
[bookmark: heading_1]1. 核心法规体系
· 《招标投标法》第 41 条：中标人应最大限度满足招标文件规定的各项综合评价标准。
· 《招标投标法实施条例》第 53 条：综合评估法应量化评审因素、明确权重，按得分高低推荐候选人。
· 《评标委员会和评标方法暂行规定》：评审必须公平、公正、科学、择优，禁止歧视与倾向性打分。
[bookmark: heading_2]2. 四大评标原则（硬性底线）
· 合法性原则：资质、资格、有效期、签字盖章、格式等形式 / 资格 / 响应性评审必须 100% 通过，任一硬项不满足直接废标。
· 公平公正原则：专家独立打分、不得交流；评分细则事前公开、不得临时调整；所有投标人同标准、同口径评审。
· 科学量化原则：评分项全部量化、权重明确（如报价 40%、技术 35%、商务 25%）；主观分限定区间、避免随意（如技术方案 80–95 分）。
· 择优原则：按总得分由高到低排序；得分相同→报价低优先；报价相同→技术方案得分高优先。
[bookmark: heading_3]3. 常规分值构成（权重参考）
· 投标报价：35%–55%（客观分，最关键）
· 技术方案（施工组织设计）：20%–35%（主观分，区分度最大）
· 商务资信（业绩、资质、人员、信誉）：25%–45%（客观 + 主观结合）
[bookmark: heading_4]二、专家如何打分：流程、要点与常见倾向
[bookmark: heading_5]1. 评标打分三阶段（先废后评、先硬后软）
1. 符合性审查（一票否决）
· 形式评审：名称一致、签字盖章齐全、格式合规、唯一报价。
· 资格评审：营业执照、资质等级、安全生产许可证、财务状况、无重大违法记录。
· 响应性评审：工期、质量、有效期、保证金、清单范围无重大偏离。
· 结论：任一不满足→废标，不进入打分。
2. 客观分打分（商务 + 报价，无主观空间）
· 商务资信：
· 业绩：同类项目数量、规模、时间、验收证明（近 3–5 年，越多越好）。
· 人员：项目经理（建造师证 + 安全生产考核证 + 同类业绩）、技术负责人、五大员证书齐全、人证合一。
· 资质：等级越高、配套资质越全（如特级 + 专业承包）得分越高。
· 信誉：无失信记录、ISO 认证、优质工程奖加分。
· 报价分（核心公式）：
· 基准价 =（所有有效报价平均值）×（1–下浮系数，如 1%–3%）。
· 得分 = 满分−| 投标价−基准价 |÷ 基准价 × 扣分系数（如每偏离 1% 扣 2 分）。
· 关键：最接近基准价得满分，过低（低于成本）或过高均扣分。
3. 主观分打分（技术方案，弹性最大）
· 专家关注点（按权重排序）：
· 针对性（40%）：是否紧扣本项目图纸、地质、工期、质量要求，无模板化、通用化内容。
· 完整性（30%）：施工部署、进度计划（横道图 / 网络图）、质量 / 安全 / 环保措施、重难点方案、资源配置齐全、逻辑清晰。
· 可行性（20%）：工艺成熟、措施具体、数据准确、可落地，无空话套话。
· 创新性（10%）：新技术、新工艺、新材料、绿色施工、BIM 应用等加分项。
· 打分倾向：
· 模板照搬、无针对性→低分（60–70 分）。
· 内容完整、基本贴合→中分（80–85 分）。
· 针对性强、细节到位、亮点突出→高分（90–95 分）。
· 重大遗漏、方案错误→零分或低分。
[bookmark: heading_6]2. 专家打分常见 “潜规则”
· 先看硬伤，再看亮点：先查废标项，再找加分项；硬伤一票否决，亮点锦上添花。
· 主观分 “趋中”：多数标书在80–90 分区间，强针对性 + 细节 + 亮点才能突破 90 分。
· 报价分 “卡基准”：报价分最易拿满分也最易丢分，专家严格按公式计算，无弹性。
· 业绩 “重同类、重近年”：近 3 年同类项目、同规模、同地区业绩权重最高，老旧或无关业绩无效。
[bookmark: heading_7]三、标书如何得高分：全流程策略与细节
[bookmark: heading_8]1. 第一阶段：吃透招标文件（得分前提）
· 逐字逐句读评分细则：标注满分项、扣分点、废标项、加分项，制作评分拆解表。
· 明确权重分布：高分项（如技术 40 分、报价 40 分）重点投入，低分项（如售后服务 5 分）合规即可。
· 锁定废标红线：资格、响应性、签字盖章、格式100% 满足，无任何疏漏。
[bookmark: heading_9]2. 第二阶段：商务标书高分策略（客观分稳拿）
· 业绩证明（重中之重）：
· 精选3–5 个近 3 年同类项目（同类型、同规模、同工期）。
· 每份业绩附合同关键页、竣工验收报告、中标通知书，清晰可辨、加盖公章。
· 业绩表按时间排序、数据准确、无涂改。
· 人员配置：
· 项目经理：一级建造师 + 安全生产考核 B 证 + 同类业绩 3 个以上，人证合一、无在建项目。
· 技术负责人：高级工程师 + 同类项目技术负责业绩。
· 五大员：证书齐全、在有效期、社保齐全。
· 资质与信誉：
· 营业执照、资质证书、安全生产许可证有效期内、清晰可辨、加盖公章。
· 提供ISO9001、ISO14001、OHSAS18001 认证，无失信被执行人记录、无重大质量安全事故证明。
[bookmark: heading_10]3. 第三阶段：技术标书高分策略（主观分拉差距）
· 核心原则：拒绝模板、深度定制、细节为王。
· 施工组织设计（技术标核心）高分要点：
a. 工程概况（针对性开篇）：
· 简述本项目地点、规模、结构、地质、工期、质量目标，完全贴合招标文件与图纸。
· 避免通用模板，不抄其他项目内容。
b. 施工部署（逻辑清晰）：
· 项目管理机构：组织架构图清晰、岗位职责明确。
· 施工总体安排：分区、分段、流水施工，逻辑合理。
· 重难点分析：精准识别本项目 3–5 个重难点（如深基坑、高支模、大跨度），逐一给出专项方案。
c. 进度计划（图表结合）：
· 提供横道图 + 双代号网络图，工期满足招标文件、关键线路清晰。
· 标注关键节点、里程碑事件，逻辑关系正确。
d. 施工方案与技术措施（细节拉满）：
· 分部分项工程：主要工序详细描述 + 施工工艺图。
· 重点部位：专项施工方案（如基础、主体、装饰、安装）。
· 新技术应用：BIM、装配式、绿色施工、智能监测等，说明应用价值与实施步骤。
e. 质量保证措施（体系 + 控制点）：
· 质量管理体系：ISO9001 落地措施、三检制、材料进场检验、工序报验。
· 关键质量控制点：混凝土强度、钢筋绑扎、防水工程、钢结构焊接等，针对性控制措施。
f. 安全文明施工与环保措施（全面具体）：
· 安全管理：危险源辨识清单、专项安全方案、应急预案、安全培训、防护措施。
· 文明施工：现场围挡、扬尘控制、噪音控制、污水排放、材料堆放、消防措施。
· 环保措施：绿色施工、建筑垃圾处理、节能降耗。
[bookmark: heading_11]4. 第四阶段：报价标书高分策略（精准卡位）
· 核心逻辑： 不追求最低价，无限接近基准价。
· 报价测算步骤：
a. 成本核算：精准计算人、材、机、管理费、规费、税金，确定保本价。
b. 市场调研：分析近 3 年同类项目中标价、竞争对手报价区间。
c. 基准价预测：
· 若为平均值下浮：预测有效报价区间，取 \\ 中位值下浮 1%–2%\\ 作为目标价。
· 若为加权平均：重点分析大概率中标对手的报价，避开极端高价 / 低价。
d. 报价微调：\\ 目标价 ±0.5%\\ 区间，精准卡位、不冒进、不保守。
· 报价文件要求：
· 工程量清单完全响应招标文件、无漏项、无错项。
· 报价说明清晰、合理、无歧义，说明优惠条件、报价组成。
· 报价表格式合规、签字盖章齐全、大小写一致。
[bookmark: heading_12]5. 第五阶段：标书编制与排版细节（印象分 + 避坑）
· 排版规范：
· 目录清晰、页码连续、图文并茂、重点突出。
· 字体统一（标题黑体、正文宋体）、行距适中、无错别字、无涂改。
· 图表编号规范、清晰可辨、位置合理。
· 避坑要点：
· 无模板痕迹：删除所有通用化、其他项目内容，全程定制。
· 无前后矛盾：技术方案、商务条款、报价数据一致、逻辑统一。
· 无遗漏签字盖章：每一页关键页、骑缝章、授权书、业绩证明均盖章签字。
· 无超范围承诺：不承诺招标文件外的额外服务，避免扣分。

[bookmark: heading_13]四、高分标书自检清单（投标前必查）
1. 符合性审查：资质、资格、签字盖章、格式100% 通过。
2. 商务资信：业绩3–5 个同类近 3 年、人员证书齐全人证合一、信誉无失信。
3. 技术方案：针对性强、内容完整、细节到位、亮点突出（无模板）。
4. 报价：精准卡位基准价、成本可控、无低价风险。
5. 排版与细节：目录清晰、图文并茂、无错别字、无遗漏签章。
[bookmark: heading_14]总结
综合评估法评标是 \\“硬指标定生死、软指标定高低、报价分定胜负”的系统工程。专家打分严格按符合性→客观分→主观分流程，细则量化、趋中打分、亮点加分。标书高分关键在于吃透评分细则、商务稳拿客观分、技术定制有亮点、报价精准卡基准、细节零失误 \\。

