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师站点加入收藏夹 报价是投标的核心，它不仅是中标的关键

，而且也是企业中标后能否盈利，盈利多少的决定因素。所

以施工企业要想提高中标率，增强市场竞争能力，就必须尽

快熟悉和掌握工程量清单计价模式，制定相应的对策。 1研

究招标文件，全面掌握设计文件，确定合理报价在研究招标

文件时，必须对招标文件中的合同条款（如价格、工期及违

约责任、付款方式等）、工程量清单和评标办法进行认真地

研究，投标时要对招标文件的全部内容响应，如果误解了招

标文件的内容，会造成不必要的损失；由于招标人提供给投

标的工程量清单是按设计图纸及规范规则进行编制的，可能

未进行图纸会审，在施工过程中不可避免地会出现这样那样

的问题，即设计变更，所以投标企业在投标之前就要对施工

图纸结合实际进行分析，了解清单项目在施工过程中发生变

化的可能性，对于工程量不变的项目报价要适中，对于有可

能增加工程量的项目报价要偏高，有可能降低工程量的项目

报价要偏低等，只有这样才能降低风险，获得最大的利润。

2调查招标人与竞争对手，摸清他们的基本情况，提高中标率

在参与投标之前，要调查招标人的资金是否可靠，避免承担

过多的资金风险；同时还应调查项目开工手续是否齐全，提

防有些发包人以招标为名，让投标人免费为其估价；调查该

项目是还有明显的授标倾向，招标是否出于政府的压力而不

得不采取的形式。 对竞争对手的调查应着重以下几个方面：



首先，要了解参加投标的竞争对手有几个，其中有威胁性的

有哪些，特别是工程所在地的承包人，可能会有的评标优惠

；其次，根据上述分析，筛选出主要竞争对手，分析其以往

同类工程的投标方法和惯用的投标策略、开标会上提出的问

题等。总之，投标人在投标之前必须做到知己知彼，才能制

定切实可行的投标策略，提高中标的可能性。 3抓紧建立企

业定额推行工程量清单计价很重要的一个环节，就是投标人

按照清单项目填价，这个“价”需要具有竞争力而且能够反

映企业综合实力。如何使这个价能作为投标报价的依据，同

时作为企业经营管理考核的依据，这就需要建立企业定额。 

根据推行工程量清单计价的“政府宏观调控，企业自主定价

，部门动态管理”的指导思想和原则编制企业定额时，首先

应在国家的统一计价规范（包括统一的分部分项工程项目名

称、统一的编码和计量单位、统一的工程量计算规则）的指

导下进行编制，编制中应注意在现行施工及验收规范、质量

评定标准和安全操作规程的基础上，使企业定额的人工、材

料和机械消耗以及单价真实反映企业的个别生产能力水平，

这一水平应表现出自己企业在施工和管理上的个性特点，提

高竞争力，一般略高于国家定额水平。 4讲究工程投标报价

策略投标策略的灵魂是知己知彼。投标人应从投标承包条件

、投标主观条件、投标竞争形势、投标风险等方面进行投标

可行性研究，然后做出是否投标的决定。投标人在决策投标

后，要注重投标策略的应用。 4.1多方案报价策略有时招标文

件中规定，施工单位在投标报价时可提供一个建议方案，鉴

于这种情况，投标人应组织一批有经验的设计和施工工程师

，对原招标文件的设计方案仔细研究，提出更合理的方案以



吸引招标人，促进自己的方案中标。这种新方案或建议可以

降低总造价或提前竣工。但要注意的是对原招标方案一定也

要报价，以供招标人比较。增加建议方案时，应注意不要将

方案写得太具体，要保留方案的技术关键，防止招标人将此

方案交给其他投标人，同时，建议方案一定要比较成熟，或

过去有这方面的实践经验，因为投标时间往往比较短，如果

因为中标而匆忙提出一些没有把握的建议方案，可能引起很

多不良后果。 4.2低报价高索赔策略低报价高索赔是国际惯例

的特点之一，索赔是一种正当的权利，业主和施工企业应当

消除“索赔”是对抗行为的错误认识，加强对工程索赔的管

理，注重工程变更签证，注重索赔技巧，合同是业主和施工

企业的共同义务，只有双方全面适当履行，才能保证双方共

赢。 4.3突然降价法策略报价是一项保密工作，但是对手往往

会通过各种渠道、手段来刺探情报，即先按一般情况报价或

表现出自己对该工程兴趣不大，到快投标截止时，才突然降

价，用此法可以在报价时迷惑竞争对手，但一定要在准备投

标报价的过程中考虑好降价的幅度，在临近投标截止日期前

，根据情况信息与分析判断，再做最后决策。 4.4投标致函附

带许诺优惠条件策略投标报价附带低优惠条件是行之有效的

一种手段。招标人评标时，除了主要考虑报价和技术方案外

，还要分析别的条件，如工期、支付条件等。所以施工企业

在投标时，在掌握各类综合信息后，要注意业主提出的困难

和条件，然后挖掘本企业的潜力，主动提出优惠承诺（提前

竣工、低息货款、赠给施工设备、免费转让新技术或某种技

术专利、免费技术协作、代为培训人员等），通过为业主分

忧而创造中标条件。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直
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