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E7_A8_8B_E9_87_8F_E6_c67_473020.htm 工程量清单是国际上

普遍采用的一个比较完善成熟的计价方法。国际承包工程采

用的FIDIC条款对投标报价要求采用工程量清单形式，它是适

应与国际接轨和建立以市场形成工程造价机制的有效方法。

作为国家标准的《建设工程工程量清单计价规范》己颁布买

施，因而在工程量清单模式下，研究建筑施工企业在工程量

清单模式下如何进行合理的报价成为企业当前面临的热点问

题。 一、工程量清单报价的特点 （一）工程量清单报价的优

点及存在问题 1、工程量清单是由标底编制单位根据施工图

纸，现行预算定额子目分项特点及计算规则，将拟建招标工

程全部项目和内容按工程部位、性质等列在清单上作为招标

文件的组成部分，供投标单位逐项填价。采用这种方法一是

避免了各投标单位因预算人员素质的差异造成同一份施工图

纸而报价的工程量相差甚远，为投标者提供一个平等的竞争

条件。二是避免了对定额子目划分确认的分歧及对图纸缺陷

理解深度的差异问题，有利于中标单位对合同单价的确定，

有利于签定合同及施工过程中进度款的拨付，有利于竣工后

结算的顺利进行。 2、用工程量清单报价后，作为确认工程

造价基础的工程实物量，要保证工程造价的合理有效控制，

其准确与否十分重要。由于当前招标管理不够完善（在工程

量清单的确认上存在不少问题，如工程量清单编制单位资质

管理不够完善，工程量清单编制质量参差不齐，有的建设单

位为节省编制费用，把清单交给资质低或没有资质的单位；



另外存在有的编制人员素质低、思想不端正、缺乏责任心、

应付了事等问题，严重影响计价项目的正确性，进而影响企

业的投标报价。因此，建立合理的工程量清单报价模式，为

企业提供公平、合理、准确的报价环境显得尤为必要。 （二

）合理的工程量清单报价模式特征 合理的工程量清单报价模

式是选择优秀承包商的保障，它不仅体现了市场机制，更有

利于竞争。结合招投标性质及项目建设特点，合理的工程量

清单报价模式应具有以下特征： 1、报价应能反映出企业的

实际能力。报价作为一个经济指标，是投标企业技术力量和

管理水平的综合体现。如果报价不能反映投标企业的能力，

选择优秀的承包商就无从谈起，更不用说在竞争中体现公平

了。在报价中体现企业的实际能力，展现投标企业的优势是

衡量报价模式合理性、科学性的重要标准，也是招投标阶段

充分发挥竞争机制的前提。这就要求投标企业必须将报价和

施工方案、技术和管理密切结合起来。 2、合理的报价模式

应有利于评标。报价模式与评标指标息息相关，有利于评标

的报价模式才能体现出竞争的公平性。建设工程是一个系统

工程，目标具有多样性，但目标过多不利于选择的公平性。

工程量清单将工程量计算规则统一化、工程量计算方法标准

化、工程造价市场化、资源信息综合化，这使得评标指标具

有系统性和统一性的标准。 3、报价的项目构成应有利于项

目实施与控制。从投标企业的角度看，报价是项目目标的经

济指标分解的反映，实质是一份详细的计划书，它反映企业

自身实际情况，结合投标项目的实际情况，打算投入多少成

本，想获得多少回报，以及各项支出的控制值。同时报价还

要反映哪些是不可控部分，哪些是可通过优化方案、加强管



理等措施来改善的可控部分。所以，合理报价模式应具有可

以反映投标企业的能动性及符合项目实施的结构体系。如清

单项目的构成、单价组成、费用划分等。而项目清单的构成

与企业投标报价有密不可分的关系。 二、工程量清单模式下

施工企业的投标报价 投标报价是业主选择中标单位的主要标

准，也是业主和投标单位之间签定承包合同的依据。作为投

标企业，首先是求中标而后求利润。在工程量清单计价模式

下，企业应从报价的三个阶段着手： （一）投标前期 1、为

了在投标竞争中获胜，企业在平时就应该设置经营投标班子

，掌握市场动态，积累有关信息资料等。企业取得招标信息

，报名参加投标并通过资格审查后得到招标文件，就应该立

即组织人员研究招标文件、决定投标策略。在研究招标文件

时必须搞清投标的范围，因为常常出现图纸、基础规范和工

程量清单三者之间在做法、数量之间相互矛盾的现象。一般

来说必须以招标文件中的工程量清单为准。此外还要熟悉投

标书的格式和签署方式、密封方法和标志，熟记投标截止日

期以避免失误。 2、掌握“知已知彼，百战不殆”的原则，

了解业主和对手。要知道发包人建设本工程项目的目的及其

建设资金的筹备情况和来源、回收方法等。政府工程一般要

求质量高，其标底偏高；商业工程要求进度快，标底适中；

自筹资金及商业贷款工程，标底偏低。总之，企业要揣摩发

包人的心理。竞争对手之间一般都能了解到其欲承揽本工程

的目的，相互之间的投标技巧也熟悉，要做到具体事情具体

对待，以不变应万变多留几手。 3、根据自身的经营管理水

平、经济实力、企业定额等，确定适合自己的经营报价策略

，同时根据企业发展需求为了打开市场，着眼于发展等情况



，制定出投标时可能使用的投标报价调整系数。对于清单要

求下的合理低价中标必须进行很好的分析。招标人选择中标

人就是在满足质量、工期、安全等投标文件要求前提下，谁

的报价低谁中标。投标人降低投标报价有利于中标，但会降

低预期利润，增大风险。，因此低价是中标的重要因素，但

不是惟一的因素，不能为了中标而使报价低于投标人的个别

成本价格。所以企业在投标前期，报价的策略研究非常重要
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