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E9_99_85_E5_B7_A5_E7_c56_551241.htm 投标策略 投标策略是

五花八门的，而且在这个项目上适用的，不一定在那个项目

上也适用。 投标策略和投标原则是有区别的。投标原则是每

个投标项目必须遵守的规则，而投标策略在不同的项目上可

采用不同的策略。 常用的投标策略有： 1、比选方案国际工

程项目招标时，经常会在“技术规范”中规定或推荐一种施

工方案，称为正选方案，这是业主或咨询工程师在面临多个

投标人投标的情况下，为了在同一基础上评价投标人的投标

价格。因此，投标人必须按招标文件中规定的施工方案进行

施工组织设计和标价计算。 在许多情况下，由于一个工程的

实施有多种施工方案可以选择，招标文件中规定或推荐的方

案不一定是投标人认为的最佳方案，业主或咨询工程师有时

也会建议投标人提出他自己认为的最佳的施工方案，作为比

选方案。而投标人在研究了标书、对现场进行了调查后，也

可以主动提出比选方案，展示自己的实力。 比选方案的提出

，一定要基于：（1）比正选方案能缩短工期；（2）比正选

方案能降低造价；（3）比正选方案既缩短工期又降低造价。

如果不是上述情况，投标人不宜提出比选方案。是否在投标

书中提出比选方案，是投标人的投标策略。 2、联合体投标

联合体是指合营体（JV-Joint Venture）或合包集团

（Consortium）。合营体和合包集团在具体运作上，尤其是

在各成员的责权利上是有区别的。合营体侧重共同承担履约

责任，各成员相互之间的关系更密切。合包集团强调各负其



责，各成员相互之间首先承担各自责任，然后才是连带责任

。 以联合体参加国际工程项目资审及投标，主要是为了如下

目的：（1）为了享受当地优惠，通常当地公司参加投标时，

享受7.5%的价格优惠，有些国家更高，甚至能达到15%；（2

）受到投标人自身资源的限制，在一家公司参加资审及投标

不能满足条件时，或一家公司参加投标、实施项目很困难时

；（3）为了降低投标或实施项目的风险；（4）减少竞争对

手；（5）强强联合、优势互补，提高投标人的竞争能力。 

投标人在组成联合体时，可以选择国际上的承包商作为合作

伙伴或分包商，也可以选择国内的承包商作为合作伙伴或分

包商，还可以选择当地的承包商作为合作伙伴或分包商。无

论选择何种合作伙伴，必须符合招标文件中规定的要求，签

订相应的协议。一般地，在资格审查阶段，应签订联合体备

忘录（MOU）；在投标阶段，要签订联合体协议

（Agreement）；在项目中标后，要确定联合体章程。在这些

文件中，最主要的要明确联合体各成员的股份比例、谁是牵

头方、各成员的的分工、各成员的责任权利义务，以及项目

追踪期间各种费用的分担。 联合体可以以一个新的名称对外

，也可以以牵头方的名称对外，有时以联合体当地合作伙伴

的名义对外，以增强联合体的亲和力。 3、有条件投标一般

来说，招标文件中合同条件等文件是不能改动的，面对投标

人不能接受的合同条件时，投标人除了放弃投标这一极端行

为外，还可采用有条件投标的策略。 如合同中通常会有“甲

方在招标文件中提供的详细初步设计图，不能减少承包商的

责任，承包商不能凭借图纸中的某些错误或遗漏来追究业主

的责任。”投标人读到类似文字时，自然会想到业主或咨询



工程师企图利用这样不公正的合同条件，将本应由业主或咨

询工程师负责并承担费用的责任强加到承包商头上。 面对类

似的情况，投标人采取的应对措施就是提出一个有条件的报

价。有条件报价主要指下列两种做法：一是按正常情况作价

，用文字说明附带一些条件。二是在正常报价的情况下，外

加15％～20%的成本和费用，用这笔费用来应付可能出现的不

测事件带来的损失，并说明，如果业主或咨询工程师同意修

改合同条款或删除一些承包商不愿意接受的条件的话，投标

人可以考虑降价。 这样，投标人可以在规定的时间前把标投

出去，获得参与竞争的机会。又由于在投标文件中事先设立

了条件，可以使自己免除或降低中标后项目实施的风险。 在

评标阶段，投标人如能获得优先中标人（Prefered bider or

prefered candidate）资格的话，就有机会和业主及咨询工程师

就合同签约进行谈判，也就有了讨价还价的机会。譬如，如

能对合同条件进行一些修改，标价可降低。很少有这样的业

主或咨询工程师，当他得知为了一些明显不合理的条款或苛

刻条款，要付出高昂的代价时，仍然坚持保留这些条款的。

4、不平衡报价对于大型项目，尤其是EPC项目或设计施工项

目等总价合同，由于涉及大量的设备材料的订货采购，承包

商在工程预付款之外往往还需垫付大量的资金，而在开工之

初一段时间，由于工程没有实质性进展，这些资金几乎没有

收回或收回很少，同时拖延了整个项目成本费用的回收时间

，导致承包商为工程垫付的资金的利息变成了一笔很可观的

财务费用。这时，可以采用不平衡报价的策略。 所谓不平衡

报价，就是投标人在业主和咨询工程师许可的范围内，在保

持总价不变的情况下，提高早期施工项目的单价，而对后期



施工项目降低单价。 采用这种投标策略需要注意的是潜在的

风险，加价或减价均要考虑一定的限度，不能超出合理范围

，因为实际工程量和BQ单中的工程量可能不一样，当加价科

目的实际工程量减少，而减价科目的工程量增加时，承包商

将面临灭顶之灾。因此不平衡报价需要建立在对现场情况有

详尽了解的基础上。 在对现场情况作了详尽的了解之后，另

一种不平衡报价的方法也可以采用。即：对于工程量明显被

低估的项目，适当提高单价；而对于工程量被高估的项目，

适当报出低价，这时在总价不变的情况下，实际工程量的增

减发生时，承包商将获得更多收益。 业主和咨询工程师为了

防止承包商过分的不平衡报价，往往在合同中规定“如果工

程量表（BQ）中所估算的工程量超过或不足20%，考虑到这

种变化在费用上的影响，就需另定新的单价”。这一条款在

抑制承包商采用不平衡报价的投机行为时也保护了承包商。

因为，如果某项工程大量减少，单价不变，将会使承包商丧

失施工机械和管理费用中的大部分。反之，工程量大量增加

，还会影响工期，为了加速进度，承包商需增加施工机械和

管理费用。 另外，对有些国家政府预算的项目，出于对该国

政府预算的不确定性的担忧，这时可采用这样的策略，即工

程量确定的项目价格高，工程量不能确定的项目即工程量有

可能被取消的项目价格低，这也是不平衡报价的一种。 5、

多个标段项目的投标策略 多个标段的大型项目有两种情况，

一种是若干标段同时招标，如一个大型水电站项目中按专业

不同分为大坝土建、电力设备安装、输变电、道路等多个标

段。另一种是由于业主资金筹措的原因和各标段设计完成时

间原因，若干标段要在不同时间分别招标，如一条国家级公



路项目，在数年之内分段招标实施。 在前一种情况下，业主

和咨询工程师把一个大项目切成几个标段招标，是为了降低

对投标人的要求，从而吸引更多的投标人参加投标，通过激

励竞争达到降低造价的目的，同时也是为了找到更专业的承

包商实施相应的项目。这时投标人要对工程项目的情况进行

分析，尤其是对其他投标人的情况作出仔细分析，避免和真

正的对手面对面竞争，找到一个或数个最有利的标段投标。

业主和咨询工程师把数个标段授给同一个承包商的可能性极

小。 对于后一种情况，中标第一段的承包商是最有利的，后

面各段的标价往往会越来越低，这时投标人要有清醒的认识

，对后续标段要么接受低价，要么不投标。因为这时投出高

价是很难被业主接受的，而且会面临已在现场的承包商的竞

争。当然，如果中标第一个标段的承包商实施失利，则对后

来的投标人来说是绝好的机会，因为这时业主和咨询工程师

可能会意识到是第一个标段的标价过低才导致承包商实施失

利，业主可能会在下个标段接受较高的价格。 6、高价竞标

很难说高价竞标是一个投标策略，但投标人在下列情况下使

用高价竞标，能使投标人保持自己的声誉，保持和业主工程

师的关系，或许真的能抄到一条大鱼。 （1）项目是本地区

很重要的项目，是投标人的特长，不参与这个项目的投标会

引起业主对投标人的不当猜疑；（2）业主极力邀请投标人参

加，投标人不参加时，将得罪业主，不利于以后拿标；（3）

投标人在当地已获得类似项目，资源一时调配不开，不愿意

再中标新的工程，而又不能不参加投标时。把造价师站点加
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