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8_B0_88_E5_B7_A5_E7_c56_552480.htm 一、前言 随着建筑市

场发展的规范化，施工单位（承包商）通过参加工程投标承

接工程将成为不可避免的主要途径。而在工程投标过程中投

标报价是整个过程的核心，报价过高，则可能因为超出“最

高限价”而丢失中标机会；报价过低，则可能因为低于“合

理低价”而废标，或者即使中标，也可能会给企业带来亏本

的风险。因此投标单位应针对工程的实际情况，凭借自己的

实力，并正确运用投标策略和报价方法来达到中标的目的，

从而给企业带来较好的经济效益。以下通过笔者所参加的投

标实例浅谈投标报价策略和方法的运用技巧。 二、工程实例 

桃源小区工程，是全港资地产公司在中山市开发的全新住宅

小区，工程投资巨大，业主采用邀请招标的方式分六期招标

，首期工程建筑面积约六万平方米，由香港测量师行编制工

程量清单，实行按招标图纸内容总价包干，其中部分工程为

暂定数量，此部分结算按实际完成工程量计算。 三、投标策

略的分析 投标策略是指承包商在投标竞争中的系统工作部署

及其参与投标竞争的方式和手段，企业在参加工程投标前，

应根据招标工程情况和企业自身的实力，组织有关投标人员

进行投标策略分析，其中包括企业目前经营状况和自身实力

分析、对手分析和机会利益分析等。 1、企业经营状况和实

力分析 笔者所在的公司是刚晋升的一级总承包企业，有充足

的后备力量拓展业务，而目前所在的市场区域建筑市场已面

临“僧多粥少”的局面，正待开拓外地市场提高市场占有率



。而中山地区建设项目多，竞争对手少，且工程造价偏低，

对公司有一定的吸引力，能参加该工程的投标既是拓展经营

的契机，亦是对公司实力的挑战。 2、对手分析 据了解，参

加该项目投标的承包商除我们公司外都是国内的国有企业，

虽然有丰富的施工经验，但对外商尤其是港商投资开发的项

目施工经验甚少，在招标会中显示出对该工程的投标报价模

式非常陌生，而笔者所在的公司早于90年代初期起已参加多

个同类模式的投标，并成功地承接了多个港资项目，对同类

工程的投标过程相当熟悉，同时在同类工程的施工管理和成

本控制上积累了很多宝贵的经验，对参加这次投标有很大优

势。 3、业主情况和机会利益分析 该项目的开发商是实力雄

厚的知名企业，资金充足，信誉良好，履约情况良好，计划

在中山地区开发多个项目，仅此项目拟投资约七亿元人民币

，共分六期。如果能够先入为主，为公司创下品牌，这将为

承接后续工程和打开新的市场区域创造条件，并将可能会给

公司带来不可限量的机会利润。 另外，根据以往参加港商投

资项目的投标经验可知，香港投资商非常讲究项目的经济效

益，往往在议标过程中要求承包商对总价下浮以达到低价中

标的目的。经过以上分析，公司决定以成本加合理利润的低

价中标策略进行投标报价，并预留一定的下浮空间待议标后

二次报价时让利，给业主心理上造成“大降价”的错觉，并

且可以在泄漏标价时，以突然降价的方法，将对手赢个措手

不及。 四、投标报价方法的运用 投标报价方法是依据投标策

略选择的，一个成功的投标策略必须运用与之相适应的报价

方法才能取得理想的效果。同时，在一个工程投标过程中往

往不能只运用一个报价方法，还应结合采用多个报价方法，



取长补短，互相呼应。在该工程的投标中我们主要运用了以

下两种报价方法。 1、成本分析法报价 由于业主提供的工程

量是由香港测量师行所编制的，与国内定额、清单计价模式

不尽相同，套用定额或清单计价只能起一定的参考作用，因

此我们采用了成本分析法报价 (1) 报价准备 成本分析法报价

是建立在预测成本的基础上的，可通过数学公式表达：投标

总价=总成本×（1 利润率）×(1 税率)，因此必须保证预测

成本的准确性，做好充分的报价准备。首先，必须对招标文

件进行了深入研究，将工程量清单、图纸和技术规范结合阅

读，检查复核；组织投标人员亲自考察现场，搜集资料包括

现场的地形、道路、水电资源等情况；并对当地市场信息进

行摸底，其中包括主要材料的市场价格，机械设备的租赁情

况及各种工种的人工价格等，为投标报价的合理性提供准确

依据。其次，需分析选择合理的施工方案，不同的施工方案

对应不同的工程造价，对投标报价的影响也是相当大的。在

该工程的投标中，我们向业主推荐板筋采用冷拉变形钢筋代

替普通圆钢，此方案得到业主的认可。中标后，虽然我们该

项目的报价不高，但节约了一百多吨板钢筋，仅此项目就为

我们创造了约40万元的工程利润。 (2)成本单价的确定 根据招

标文件要求，该项目采用全费用单价进行报价，则成本单价

组成包括了直接费、管理费、开办费等，而其中直接费=工资

材料费 施工机械费，工资是根据所搜集的目前市场上各类工

种的人工工资（如每浇捣一立方米砼柱的包工不包料单价等

）确定，材料费则是根据目前市场上各种材料的市场价格乘

以材料消耗量（可根据定额消耗量结合企业的施工经验所得

）计算得到，而施工机械费则是各分部工程的机械摊销费，



可根据企业定额或参考市场租赁价格所得。经过以上计算可

得出每个分部分项工程的直接成本，而成本单价=直接成本×

（1 开办费分摊率）×（1 管理费分摊率），式中的开办费分

摊率和管理费分摊率是企业根据所积累的施工经验，结合施

工管理水平综合取得的，由公式所得出的成本单价是当前市

场的最低成本，投标单价必须高于该成本单价，否则将会造

成亏本，而该单价也是中标后成本控制的依据。 (3) 投标单价

的确定 投标总报价的另一数学公式为：投标总价=∑投标单

价×工程量。而投标单价=成本单价×（1 利润率）×(1 税

率)，公式中的利润率是根据投标策略分析所得的预期利润，

在此处，利润率是变动的，在保持项目总利润率不变的前提

下，对不同的分部工程可采用不同的利润率，而税率则是由

政府部门统一规定的，不能随便改变。此外，可适当考虑一

定的风险系数组成投标单价。由此计算所得的投标单价是全

费用单价，亦是香港投资项目常采用的一种投标报价形式。 

在该工程投标报价中我们使用此方法报价，使我们对工程成

本心中有数，对工程利润一目了然，为双方在后期议标过程

中提供合理依据，当业主在第二次议标中要求让利时，我们

根据投标报价时的成本测算，通过报价分析，消除业主对我

们暴利报价的疑心，增加业主对我们报价的信心，最后我们

只对原报价中预留的利润空间作适当让利，就赢得了业主的

认可，避免了盲目下浮甚至不能“保本”所带来的风险。 2

、不平衡报价法 巧妙地结合使用不平衡报价有利于提前资金

回笼时间和转移风险，间接赢得经济效益。 （1）提前资金

回笼时间 因为该工程付款方式为按工程进度付款，前期资金

压力较大，所以在报投标单价时，我们结合采用了不平衡报



价法，对前期工程如土方、基础和结构工程，通过调整此部

分单价的利润率，适当调高投标单价，而对后期工程如粉刷

、外墙装饰等则适当调低，经过调整后对工程总造价并没有

影响，但如工程中标则在一定程度上缓解了因没有工程备料

款而产生的前期资金压力紧张问题，加速工程资金回笼，间

接赢得了经济效益。 （2）风险转移 对总价包干工程，巧妙

运用不平衡报价方法，还有利于提高变更工程的赢利能力，

降低风险。如对工程量清单中预测可能会不断增加的项目，

可适当提高项目单价，对可能会不断减少的项目，则可适当

降低项目单价。在该工程投标中，业主以暂定数量形式，按

低装修标准报价，并纳入投标总报价中，但我们在分析时认

为业主有很大的可能会根据目前主流市场要求提高装修标准

，因此对初级装修部分的报价作了适当下调，工程开工后，

业主根据市场调查提高装修标准，全部改为精装修，并另由

专业装修公司分包，由于我们投标时已将此部分利润转移到

结构工程中，巧妙地避免了减少利润的风险。 但采用不平衡

报价要认真分析，价格水平高低不能太明显夸张，否则可能

会引起业主反感，认为报价不合理，甚至对业主评标产生负

面影响，造成废标。 五、结束语 通过成功的投标报价策略和

技巧地运用投标报价方法，笔者所在的公司最后以合理低价

赢得了投标胜利，并取得了预期利润。顺利圆满地完成了在

中山地区的第一个品牌项目，并通过这一项目成功地在中山

地区注册成立分公司，第一年就承接了近二亿元的工程任务

，为公司开创了又一经营领域。 然而，投标竞争是企业之间

综合素质的竞争，它的胜负不仅决定于投标者的技术、设备

和资金等实力的大小，更决定于投标策略和方法的正确性、



预见性，同时也非常讲究技巧，只有在投标工作中认真总结

这方面的经验和教训，深刻剖析，不断探索才能在以后的投

标中取得胜利。把造价师站点加入收藏夹 100Test 下载频道开

通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


