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https://www.100test.com/kao_ti2020/614/2021_2022__E4_B8_AD_

E5_BB_BA_E6_89_BF_E5_c57_614549.htm 7月25日，中国建筑

工程总公司（下称中建）创下了中国建筑企业在俄罗斯市场

上迄今为止的第一高度，当天，他们正式签约承建高达340米

的欧洲最高建筑俄罗斯联邦大厦A座。中建总经理孙文杰将

这一项目称为“历史性突破”，因为尽管从上世纪90年代就

已涉足俄罗斯建筑业，但在这个庞大而复杂的市场，中建此

前只承接到一些小型工程。 2005年是中建闯荡海外市场的

第27个年头。这一年，这家中国最大的建筑企业有望实现另

外两个标志性突破，一是海外营业额逼近35亿美元，再创历

史新高，继续位居中国1700多家对外经营公司的榜首；二是

总营业额超过1000亿元人民币，极有可能比预定时间提前5年

跨入全球500强行列。 “在20多年的海外市场历练中，中建交

过很多学费”，7月28日，孙文杰在接受本报专访时表示，“

但重要的是，通过与国际巨头面对面竞争，我们学会了很多

东西。”中标不因低价 按照7月25日签订的协议，中建将负责

建设联邦大厦A座主体结构工程，项目工期24个月，合同金

额5800万美元。 俄罗斯市场的“特色”主要有两方面，一是

风险高。据中国对外承包工程商会副会长迟长海介绍，俄罗

斯市场尚不规范，法律法规不健全，个别部门存在官僚主义

和腐败现象，部分企业不能履约，导致中国公司过去经常拿

不到工程款。另一方面，俄罗斯在建筑设计和施工领域的技

艺曾长期在中国之上，同时部分群体存有政治偏见，对中国

企业缺乏理解和信任，不愿把重要工程交给中国公司。 基于



这些原因，尽管包括中建在内的中国企业20年前就开始进军

俄罗斯市场，但长期以来难以取得大的发展，承接的工程大

多是位于俄罗斯远东地区、使用国际金融组织贷款的小型工

程。受此影响，“在俄罗斯承建工程的中国企业，上世纪90

年代中期曾多达百余家，但很多公司后来陆续退了出来。”

迟长海说。 中建一直坚守在俄罗斯市场，并最终在联邦大厦

项目上取得重大突破。这项工程位于莫斯科市中心，建设资

金由业主俄罗斯MIRAX公司自有资金、市场融资和俄罗斯外

贸银行贷款解决。 中建是通过两轮竞标最终赢得这一项目的

。MIRAX公司总裁巴隆斯基是15人招标小组组长，他介绍说

，包括欧美、日本等全球知名建筑企业在内的10多家公司参

加了第一轮竞标，经过激烈角逐，中建、另外一家中国公司

以及土耳其一家建筑企业进入第二轮。通过深入考察和反复

筛选，招标小组最终选择了中建。 “我们评标的标准主要有

三个：价格、期限和质量”，巴隆斯基解释说，进入第二轮

的三家企业在报价上相差不超过3%；在工期方面，中建提交

的方案为24个月，最接近的对手为25个月；在质量方面，中

建是过硬的。 “我们获胜不是因为价格低”，中建总经理孙

文杰告诉本报记者，中建的报价在三家企业中并不是最低的

，另外一家对手甚至表示愿意垫资建设，但中建凭借以往的

业绩以及投标、洽谈合约过程中表现出来的诚意，赢得了俄

方认可，赢得了这项工程。规避海外陷阱 为中标而喜悦的同

时，孙文杰并没有忽视承建联邦大厦A座所潜伏的风险。同

承接其他海外工程时一样，孙文杰带领中建小心翼翼地规避

着各种风险。 孙文杰举例说，在俄罗斯市场上，建筑材料市

场化程度不高，供应商处于垄断位置，因此中建此次选择了



“包工不包料”的方式，避免因材料采购产生不可控风险。

另外，为确保不被拖欠工程款，中俄双方在合同中约定，俄

方要首先支付预付款，中建才会开始施工。 “我们很谨慎。

合同中对资金到位、工期安排等细节问题，都有明确规定”

，孙文杰说，这种做法不仅保护了自己，也让对方减少了顾

虑。 另外，中建还和联邦大厦的业主俄罗斯MIRAX公司结成

战略联盟，双方今后将共同开拓俄罗斯市场，借助MIRAX公

司在俄罗斯本土的优势开疆拓土，化解风险。 事实上，中建

在俄罗斯联邦大厦项目上小心规避的风险，在开拓其他海外

市场时曾不同程度的存在，这也是中国1700多家对外经营公

司跨出国门时都要直面的。 中国对外承包工程商会副会长迟

长海将这些风险概括为四类：政治风险、经济风险、商业信

用风险和其他风险。他指出，在规避和控制风险方面，除了

国家从政治层面帮助企业减少风险外，企业也应着力建设自

己的风险控制体系。 “国外的大型建筑公司通常都有强大的

信息搜集和分析预测系统，他们的战略研究部门通过深入研

究全球经济、区域发展、行业动向，为企业拓展市场提供有

价值信息”，迟长海说，但很多中国企业目前仍没有树立风

险控制意识，也不愿在这方面投入资金，导致拓展海外市场

时吃了不少亏。 在此方面，中建也曾交过学费，但从中汲取

了经验和教训。孙文杰表示，中建非常重视对海外信息的全

面科学评估，在项目评估中强化风险意识，考虑控制风险的

资源和能力。中建的一个原则是：如果不能避开其政治、技

术等风险，无论项目利润多大，都要审慎定夺。“宁可不干

，也不盲动”，他说。 近两年，中建在美国市场也取得了重

大发展。2002年，经过激烈角逐，中建中标SANTEE项目，迈



出了进入美国本土市场的第一步。随后，中建2003年在美国

市场连获突破，以2200万美元的价格中标美国杉地南卡州中

学项目，年底又以1.9亿美元接手纽约万豪酒店项目，这被《

华尔街日报》评价为“进入主流市场的重要转折”。 为了加

速开拓美国市场，中建还曾试图收购一家年营业额3亿美元的

美国当地建筑企业。不过由于该公司主要承接美国政府的工

程，收购面临重重阻力，同时其发展战略与中建有所偏差，

中建最终决定不再深入。 “中建会继续寻找收购机会。并购

国外企业是中国公司扩展海外市场的捷径，但不能为收购而

收购，同时要在战术上做充分准备”，孙文杰说。1 100Test 
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