
最新设备采购委员会会议纪要 设备采购
移交会议纪要(优质5篇)

通过撰写会议纪要，有助于有效记录会议过程中的问题、决
策和行动计划，方便后续跟进和评估。要写一篇较为完美的
会议纪要，首先应当明确会议的目的和议题，以及与会人员
的角色和职责。以下是小编为大家收集的会议纪要范文，供
大家参考和学习。

设备采购委员会会议纪要篇一

20xx年6月15日下午14：00，妇幼中心综合办公室副主任xxx
在第一会议室主持召开了嘉道理项目医疗器械招标采购工作
会。

会议决定由中心综合办公室、规划财务处、国际合作项目部
的有关人员及中心纪检人员参加组成的国际项目招标采购工
作组。根据国家对政府采购的相关法律法规，明确本次采购
活动为政府公开招标采购。确定多次与卫生部、cdc合作过的
中技国际招标公司为本次采购的招标公司。

中技招标公司第五业务部的胡捷经理在会上介绍了关于招标
采购的工作流程以及招标工作中应注意的问题;工作组成员就
招标采购工作的相关问题进行了热烈讨论，并在了解招标工
作流程后，各自根据工作分工，积极的配合本次采购招标工
作，以保证采购任务圆满完成。

设备采购委员会会议纪要篇二

我们经常会看到一些新药、特药在招标中被专家们列为重点
监控品种或被淘汰；也有的一、二类新药虽然中了标，但前
期培育市场不足，后期市场往往启动不理想，笔者不禁为这
些企业扼腕。



国企均感叹外企的新品种推广容易上量快，我们推广总吃闭
门羹，销售不得法，是什么原因呢？试问我们国企前期市场
培育做了哪些有效的工作呢？产品上市后专家不认可，市场
不接受！我们对专家和市场做了哪些推介呢？笔者就新品上
市后于招投标的过程中新品的推广营销做一简单分析！

新品上市后可以通过标前会的形式来宣传推介产品、确定目
标客户、接洽vip专家、为市场开发做前期铺垫。

什么是标前会？就是省级市场招标前期，在各目标地级市场
通过当地医学会来推介新品！

笔者所在单位曾经代理了一皮科新品，前期通过标前会推广
取得了一定成效，在此与药届同行分享！

一、确定日期

h省6月份准备招标，p市3月份召开皮肤科年会。我们得到这个
消息之后迅速和当地皮肤科医学会长取得联系，希望能够赞
助该年会，并在会上介绍本公司的新品。会长表示已经有些
国企和外企参与，且会议日程已经确定！不行下次吧！我们
知道这是个千载难逢的机会，如果等到下届的召开，中标结
果已经出来，市场的开发会增加很大的难度！我们当机立断，
当天晚上等该会长下班后详细面谈！会长表示可以！通过详
细沟通最终我们取得了在会议日程中10分钟推介产品的机会！

二、资料准备

日程一旦确定后就由企划部来准备会议资料。我们了解到估
计会有80位代表参会，我们准备了100份临床研究报告、200
份临床折页、100盒药品样品、100份印有厂家和产品标示的
手提袋、200副扑克、100支圆珠笔。当日早上于会前1小时前
把装有资料的手提袋放于每个参会代表的座位上，确保到会
代表人手一份。



设备采购委员会会议纪要篇三

项目名称:省商业职工医院(公开8xxx4)

采购人:省商业职工医院

采购代理机构:xxx省政府采购中心

地址:哈xxx301号

项目负责人:xxx

首次公告日期:20xx年11月4日

黑龙江省政府采购中心于20xx年11月24日下午14时对黑龙江
省商业职工医院医疗器械采购及服务项目组织了标前答疑会，
共有哈尔滨天林科技有限公司等六家供应商参加了此会议，
现就会议中供应商提出的两项问题给予解答并进行网上公示。

1、供应商提出:第5包:计算机放射成象设备(cr)选配相机目前
市场上只有两家生产厂家能够满足文件需求。经用户单位对
技术参数进行论证，解答如下:

(1)可以选配有三家厂家生产:索尼、富士、艾克发

(2)目的:不怕曝光、管理上透明度高，减少片子损耗，避免
私收费、人情检查。

2、用户单位因笔误，将第2包24小时动态心电(holter):电子闪
光卡记录盒因笔误由5个改为2个盒子。

设备采购委员会会议纪要篇四

所在地:黑龙江



行业:轻工行业

截至日期:未确定

标书下载:

摘要:

招标内容:

采购人:东北农业大学

项目编号:sc[20xx]0825

项目名称:xxx

标前会时间:20xx年8月9日下午14时

标前会地点:xxx

参加人员:东xxx代表

主持人:史xxx

内容:

问题1:图片如何获取?

答:按照用户单位要求，为了避免投标供应商虚假应答(或复
制粘贴招标文件作为其投标文件)，本次招标不提供图片，但
要求投标供应商必须提供所投产品的图片，并作为合同签订、
验收的依据。

问题2:评分细则商务部分不明确，如何获取链接?



答:第一步:搜索“中国国家认证认可监督管理委员会”

第二步:点击“自愿性体系认证查询”

第三步:点击“管理体系及自愿性产品认证证书查询”

第四步:输入企业名称“xxx家具有限公司”

第五步:输入验证码

第六步:点击“查询”

问题3:信誉等级aa级、分包情况的建议?

答:根据本次招标的实际情况，用户单位提出的为了统一售后
服务管理，投标供应商应为综合实力强、信誉度好的公司，
设定的本次招标资质及分包，不做调整。

对原招标文件中评分细则做如下调整:

评标细则略

*本次招标因故将部分品目暂停招标活动，以下品目8月17日
正常开标，其余品目具体招标日期及要求另行公告。用户单
位提出的技术参数补充(在原参数不变的前提下补充参数):

货物采购处项目经办人:xxx

货物采购处项目负责人:xxx

本会议纪要内容如与招标文件有冲突，以本纪要为准，并做
为招标文件的补充部分，具有同等法律效力。

黑龙江省政府采购中心



设备采购委员会会议纪要篇五

据统计，核电工程的设备费用在建设周期产生的总费用中所
占比重因制造业发展水平和堆型的不同差异较大，较低的
占40%左右，较高的甚至高达70%。根据依托项目ap1000三代
核电站设备费用占总建造费用的50%以上，因此，通过引入价
值工程，使招标人从核电工程全寿命周期费用的角度考虑价
值目标，以实现降低核电工程建造费用，并营造一个公平竞
争的市场环境。

1价值工程原理

价值工程(valueengineering,ve)是要求以寿命的整个周期所
需要的最低消费来实现一些必要的功能，而致力于功能分析
的全部组织活动。价值工程中所述的“价值”是指作为某种
产品(或作业)所具有的功能与获得该功能的全部费用比值[1]。
因此，价值、功能和公式以提高产品或者作业价值为目的，
通过有组织的创造性工作，寻求用最低的寿命周期成本，可
靠地实现使用者所需功能的一种管理技术。因此，价值、功
能和成本三者直接用以下公式来表示：价值(v)=功能(f)/成
本(c)。

价值工程将价值、功能和成本作为一个整体同时考虑，其目
的是创造出总体价值最高的产品，其工作程序，一般可分为
准备、分析、创新、实施与评价四个阶段，实质就是针对研
究对象的功能和成本提出问题、分析问题、解决问题的过程。
具体来说，一般可通过功能定义、功能整理和功能评价完成
系统的'功能分析，用功能成本法或功能指数法分析和计算对
象的价值，研究其成本功能的合理匹配程度，为评定最优供
应商提供科学依据。将价值工程应用于ap1000核电设备采购
招评标管理，意味着在现有的综合评价法的基础上，不设评
标基准价，量化商务标评审和技术标评审，以减少人为因素
对评标结果的干扰。



2ap1000核电工程设备采购招投标综述

基于我国核电的政策发展形势，ap1000核电工程设备采购工
作呈现以下特点：设计要求高，设备制造难度大;主要设备制
造周期长，资源紧张，成本控制难度大;国内厂家技术能力有
限，设备采购成本偏高;国内厂家管理水平较低，合同执行力
不强，交货期无法得到有效保证。基于以上特点，引入和借
鉴价值工程原理对设备采购招投标工作进行管理和控制，削
弱最低价在商务评标结果的影响力，减少人为因素对决策的
干扰，综合商务评标和技术评标，以提高招投标管理工作的
效力。


