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藏夹5．暂定工程量的报价 暂定工程量有三种：一种是业主

规定了暂定工程量的分项内容和暂定总价款，并规定所有投

标人都必须在总报价中加入这笔固定金额，但由于分项工程

量不很准确，允许将来按投标人所报单价和实际完成的工程

量付款。另一种是业主列出了暂定工程量的项目的数量，但

并没有限制这些工程量的估价总价款，要求投标人既列出单

价，也应按暂定项目的数量计算总价，当将来结算付款时可

按实际完成的工程量和所报单价支付。第三种是只有暂定工

程的一笔固定总金额，将来这笔金额做什么用，由业主确定

。第一种情况，由于暂定总价款是固定的，对各投标人的总

报价水平竞争力没有任何影响，因此，投标时应当对暂定工

程量的单价适当提高。这样做，既不会因今后工程量变更而

吃亏，也不会削弱投标报价的竞争力。第二种情况，投标人

必须慎重考虑。如果单价定得高了，同其他工程量计价一样

，将会增大总报价，影响投标报价的竞争力；如果单价定得

低了，将来这类工程量增大，将会影响收益。一般来说，这

类工程量可以采用正常价格。如果承包商估计今后实际工程

量肯定会增大，则可适当提高单价，使将来可增加额外收益

。第三种情况对投标竞争没有实际意义，按招标文件要求将

规定的暂定款列入总报价即可。 6．多方案报价法 对于一些

招标文件，如果发现工程范围不很明确，条款不清楚或很不

公正，或技术规范要求过于苛刻时，则要在充分估计投标风



险的基础上，按多方案报价法处理。即是按原招标文件报一

个价，然后再提出，如某某条款作某些变动，报价可降低多

少，由此可报出一个较低的价。这样，可以降低总价，吸引

业主。 7．增加建议方案 有时招标文件中规定，可以提一个

建议方案，即是可以修改原设计方案，提出投标者的方案。

投标者这时应抓住机会，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和施工方案仔细研究，提出更为合

理的方案以吸引业主，促进自己的方案中标。这种新建议方

案可以降低总造价或是缩短工期，或使工程运用更为合理。

但要注意对原招标方案一定也要报价。建议方案不要写得太

具体，要保留方案的技术关键，防止业主将此方案交给其他

承包商。同时要强调的是，建议方案一定要比较成熟，有很

好的可操作性。 8．分包商报价的采用 由于现代工程的综合

性和复杂性，总承包商不可能将全部工程内容完全独家包揽

，特别是有些专业性较强的工程内容，需分包给其他专业工

程公司施工，还有些招标项目，业主规定某些工程内容必须

由他指定的几家分包商承担。因此，总承包商通常应在投标

前先取得分包商的报价，并增加总承包商摊入的一定的管理

费，而后作为自己投标总价的一个组成部分一并列入报价单

中。应当注意，分包商在投标前可能同意接受总承包商压低

其报价的要求，但等到总承包商得标后，他们常以种种理由

要求提高分包价格，这将使总承包商处于十分被动的地位。

解决的办法是，总承包商在投标前找2~3家分包商分别报价，

而后选择其中一家信誉较好、实力较强和报价合理的分包商

签订协议，同意该分包商作为本分包工程的唯一合作者，并

将分包商的姓名列到投标文件中，但要求该分包商相应地提



交投标保函。如果该分包商认为这家总承包商确实有可能得

标，他也许愿意接受这一条件。这种把分包商的利益同投标

人捆在一起的做法，不但可以防止分包商事后反悔和涨价，

还可能迫使分包时报出较合理的价格，以便共同争取得标。

9．无利润算标 缺乏竞争优势的承包商，在不得已的情况下

，只好在投标报价中根本不考虑利润。这种办法一般是处于

以下条件时采用： （1）有可能在得标后，将大部分工程分

包给索价较低的一些分包商； （2）对于分期建设的项目，

先以低价获得首期工程，而后赢得机会创造第二期工程中的

竞争优势，并在以后的实施中赚得利润； （3）较长时期内

，承包商没有在建的工程项目，如果再不得标，就难以维持

生存。因此，虽然本工程无利可图，只要能有一定的管理费

维持公司的日常运转，就可设法渡过暂时的困难，以图将来
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