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E7_A8_8B_E9_87_8F_E6_c56_645983.htm 第八，人才问题，同

时，又是由一般性人才闯市场向专业专家复合型人才闯市场

方面的转变。人才问题无论是过去与现在都是根本问题。以

往那么多年，由于无特殊人才，大的工程任务争不到，中等

工程争得很困难，小工程有时还拼个“鱼死网破”。现在市

场要求，我们应具备五种人才，即专业技术人才、专业企管

人才、企业复合型人才、企业管理的专家人才、企业实干家

人才。这五种人才，城乡有但不精、不多。工程量清单计价

规范实施后，城乡各企业在人才需求问题将极为突出。经过

几年努力，二级公司解决了一大部分，前线的项目班子解决

了一大部分，上下中间层也有一大批年轻人脱颖而出，但还

是不够。在这一点上各公司一定要清楚，比如，公司这一级

的经营者、管理者有的只懂工程而不懂管理，更不懂市场。

又比如，前线项目经理班子有的懂工程，但不懂市场，有的

懂市场而不懂工程。还比如，在工程项目经理这一层，有的

既有学历又能干，有的能干但不懂管理。仍比如，有的学历

低，职称低，但有丰富的实践经验，这一批也要用起来，主

动把专家与实干家结合起来，走一条过渡时期的专家和实干

家相结合的人才之路。总之，人才解决地慢，企业发展上就

会显现出来。专家型、复合型、专业技术型、实干家型的人

才管理企业的时刻已经到来，谁还墨守成规，就会将企业带
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，信息问题，同时，又是由少数人掌握市场价格信息向多数



人共同共享市场信息转变。日后，市场信息是个大学问，谁

掌握了它，谁掌握了市场，谁及时科学运用了市场信息，谁

就能让企业发展。这是资本主义第一世界市场发展的规律。

工程量清单计价规范的实施，就是向我们发出了要重视市场

信息的信号，对此，各级经营者、管理者不能再视而不见，

应该本着对企业、员工高度负责的精神抓好此事，拿出必要

的专业人员建立市场信息部，拿出必要的资金购买装备此部

，拿出必要的主要领导专门抓好此部，明确更高的责任要求

此部。真正在市场与市场信息上不但能熟悉掌握国内情况，

而且熟悉掌握国外情况，把这些情况不断源源地传给施工管

理各部门和施工项目第一线，让全体管理者和主要经营者时

刻把掌握市场与市场价格变化的情况，并且把这些情况运用

到市场竞争方面。这就叫多数人共享，这还叫多数人掌握市

场。企业如果达到如此程度，那就是市场“自由激情的”竞

争者。 第十，管理问题，同时，又是由“三合一”工程管理

向工作市场型、项目效益型转变。常言讲“一石激起千层浪

”，一个工程量清单计价规范的实行，会促进企业多方管理

的变革。例如，财务管理部门、人力资源部门如果不懂市场

价格，就很难参与“工程量清单报价决策”，降低成本也就

无从谈起。又例如，党政部门选拔经营者、管理者，不懂市

场需求，就难选准重要人才。再例如，诸部门的管理如果不

以市场为中心，那么他们做决定与制定的规章都无用。总之

，要把这次工程量清单报价制当做一件大事来抓，把它看成

是促进和提高全面管理的一次机遇，积极搞好人力、物力、

机构的调整，把广大员工引向工作市场型、项目效益型的轨

道上。这是客观规律的必然，也是主观努力的结果。综上所



述的十个问题和十个转变，不管愿意承认与否，它都是客观

存在的，而且会逐步在城乡集团范围内的各个单位一一亮相

。这十个问题和十个转变有它共性的一方面，也有它特性的

一方面。从共性上讲：一是这些问题与转变虽然存在于各个

单位中，但是，由于基础条件上的差距，它的表现也就不同

，有的重一点，有的轻一点，总的说来，问题与转变是普遍

存在的。二是这些问题与转变集中反映了管理与市场需求不

相适应，这是建筑行业的基本矛盾，也是我们当前的主要矛

盾。学会抓住主要矛盾，其他问题就能迎刃而解，恰恰如此

，我们中有好多人未认识透这一基本矛盾。三是这些问题与

转变集中反映出市场经济观点，过去虽然我们有了市场经济

观念，但有相当一部分同志在认识市场经济上有差距，这些

问题与转变是彻底地把人们推向了市场，通过工程量清单计

价规范实施的方式展示了丰富的市场经济内容，适者生存已

为期不远了。四是这些问题与转变给了城乡“天机”，我们

要一不犯愣，二不犯傻，三要积极主动地抓住“天机”，调

整自己，修养自己提高自己，朝着不断适应市场需求而努力

，大胆地“丢掉坛坛罐罐”，告别过去。五是这些问题与转

变又要求我们每一个经营者、管理者、操作者更新观念，积

极而又科学地树立起“工作市场型、项目效益型、管理优秀

型的新观念与新理念。 这些问题与转变的特性是通过各个公

司表现出来的，有的体制、机制改革不到位；又有的管理上

不去，效益低下；也有的人才奇缺，打仗无将，管理上无才

；还有的市场观念不强，少数人累得喘不上气。总之，这些

特性在每一家反映不同，但是，它也影响各方面工作。亦然

，凡是某一、二个特性上强的，这个公司就很有起色。因此



，我们一定要学会把共同与特性结合上产生的好经验、好规

律运用好，把它们各自的不足克服好，结论是我们的市场会

愈来愈多，我们的市场会愈来愈大。采集者退散一定要把握

住解决问题的几个重要环节。针对十个问题与十个转变，我

们的指导思想是：面对现实而不惧，解决问题应有招。城乡

人，不是一个人和一个单位彻底进入市场，而是全员和全方

位地进入市场。我们的目标是：跑步适应市场和占领市场。

我们的方针是：抓住“天机“不放，科学而又有方，争取各

项管理再上档次。为此，要解决十个问题和十个转变，必须

注意几个重要环节。 第一，观念还要转变。观念的转变是解

决许多问题的前提，还是一把科学的钥匙。党的历史上，许

多领导同志对毛泽东认识不统一，红军打了败仗，被迫长征

。后来党内对毛泽东认识统一了，那么艰苦的长征也胜利了

。这就是转变观念的重要性。我们广大经营者切不可忘记，

一是一定要重视观念转变，让大家充分认识观念转变的重要

性。二是用事实教育我们的广大员工，用细致的工作打通每

一个人的认识，做到统一要快。三是一定要用新的市场思维

、观念统一大家，坚决摒弃一切与市场经济不适应的旧观念

、旧思维、旧理念。总之，思想通、观念通，那就是一通百

通，为彻底击败竞争对手，占领市场而奠定坚实的基础。因

此，观念转变环节是诸环节中最重要的环节，是适应市场需

要的最基础环节。 第二，积极采取科学的措施。说一千道一

万，各家应动起来是真格的。在措施的科学性、严肃性上来

不得半点应付与虚伪。周瑜打胜了赤壁大仗，除了有黄盖的

苦肉计外，重要的是采取了诸葛亮借东风的火攻之措。这样

的例子举不胜举。城乡人要打好“工程量清单计价制”这一



仗，首先，要采取建立真抓实干的领导小组，法定代表人要

亲自挂帅；其次，要舍得投资培训、购买现代化设备，掀起

一场“学习‘规范’的人民战争”，掀起一场“闯市场、抢

占市场的人民战争”；再次，做到有计划、有安排、有要求

、有检查、有奖惩，坚决清除不学无术的岗上人员。 然而，

集团还希望大家在实践中创出新举措。新举措的标准就是让

全员都懂“新市场”的需求，全员都能行动起来科学地抢市

场。为此，下半年要集中精力搞好此教育，并把科学措施作

为全员转变的根本来抓。 第三，积极培养一批骨干。骨干是

一个企业的脊梁，又是一个国家的中流砥柱。春秋七国的赵

国为什么不怕秦国，它就是文有蔺相如，武有廉颇。解放战

争时期，国民党那么多有生力量就是打不过共产党军队，除

政治路线外，共产党有一大批叱咤风云的骨干。城乡集团要

想把“工程量清单计价规范”贯彻好，对新的市场经济需求

满足好，我们就要学古人、学前人，认真地培养一批适应市

场报价需求地骨干。这些骨干包括：一是，公司的主要经营

者、管理者懂得新要求，学习新东西，成为市场工程量报价

地行家里手和市场工程量报价的科学决策高手。二是，专业

经营管理部门更应适应工程量报价需求，除要精通本部门专

业管理外，还要成为掌握、运用市场信息与价格规律能手，

为主要经营班子提供科学依据，当好参谋。三是，现场或新

组合的项目班子和专业人员要既懂工程又懂市场信息与价格

，逐步成为为公司打名牌、创利润、竞争业主的一把好手。

他们既能打好工程仗，又能为公司提供若干市场，并有成效

地把好第一道市场价格关。四是，有必要设立市场信息部门

，培养一支上下一致的能科学开辟市场的精英或专家。谁注



意到这一点，并抓得准抓得狠，谁的市场就大，这已经形成

了规律。 第四，要加大市场“报价”的科技含量。科技是兴

国的根本，历史是如此，现实更是如此。中国的“四大发明

”，标志中国在科技上领先了世界相当长的一段时期，而且

强大不受欺侮。现以美国为首的发达国家，打了阿富汗、南

斯拉夫、伊拉克，死人少，见效快，无非是高科技起了决定

性作用。城乡集团要想占领建筑市场，主要应该靠科技。过

去，我们靠“三合一”管理创出名牌，扩大市场影响，我们

发展也很快，产值经营额从二十几亿元，发展到近五十亿，

甚至还可能多一点。现实，落实“工程量清单计价规范”，

也需要紧紧地依靠科技。一是，人的知识和专业水平是加大

科技含量的第一要素，因此，借此机会我们要树起一批管理

专家、现场专家或接近专家的高级专业人员。把他们组织起

来，发挥他们更大的作用。在决策上、市场报价上、外交市

场谈判上、各种新科技培训上、现场打仗上都要注意听取他

们的意见，或大胆地让他们去挑重担。二是，要为他们提供

良好的工作环境，优厚的工资待遇，一流的现代设备，开发

他们的智慧，发掘他们的创造力，为公司提供科学、准确的

信息和价格，提高各项管理的依据，促进市场的开拓。三是

，要不断引聘高级人才，更替陈旧人才，保持人才、科学技

术的活力。在此方面，要敢于大胆地引聘社会的高级人才，

注意待遇要合理，使用要得当，不怕“流星”。下决心解决

管理层的素质不高问题。四是，总结成功经验，讲究科技含

量的合力。但是，在闯市场过程中，在生产各过程中该讲合

力的就非讲合力不可，该讲个力的就非讲个力不可，原则是

怎样对抢占市场有利。对生产新产品有利就怎样干。这是企



业主要经营者观察、分析、运用能力之一。五是，该送出去

就送，该引进来就请。凡是外面有这样实实在在的培训，就

让大家去。凡是外面发现讲的好的就毫不迟疑地请进来授课

，通过两种方法，来不断地使专业人员增加新知识，更新旧

知识。总之，加大科技含量的核心是人，是有知识和素质的

人。 第五，为与国际接轨做好一切准备。有人问，你们为什

么就此问题大动干戈呢？因为，我们有“山雨欲来风满楼”

之感，这是一种感觉，这还是一种预测，并且是科学的预测

。一是，我们原来的预算人员就缺，而且精英不多，与全市

其它几大家有差距，“工程量清单计价规范”一实施，好些

同志不适应，不学就会被淘汰。二是，我们有相当一部分公

司是靠少数人闯市场，老的市场规则还未弄透，新的市场要

求已到来，而这部分靠“定额”还能谈出点一二三来，一旦

转向市场工程量报价就惊慌失措。三是，公司管理部门和项

目班子里众多的管理还处于不懂新市场游戏规则的要素，更

远离市场与工程，这样会出现中间梗塞，造成不敢过问实际

，下边反映问题无法解答，这样结果是不妙的。四是，人才

、设备、机构还未调整好，虽然有“双轨”过渡制，如不早

调整、准备，我们的企业就会吃大亏、上大当。根本问题是

一些主要经营者还没有警觉起来。五是，“工程量清单计价

规范”的实施，只是与国际接轨的开始，这一形式实际上是

国际上推行的FIDIC合同条款的一部分，只要将此“工程量报

价制”推开，标志着国际FIDIC合同条款在我国正式实行。因

此，学好国际FIDIC合同条款是打向全国的需要，还是开拓国

际市场的需要。这场准备意义深远，大家万不可掉以轻心。

来源：考试大上述论述的五个环节是非常重要的。它们之间



又互相影响与促进。观念是前提，是解决一切问题的前提。

措施是根本，是解决一切问题的根本。科技是基础，是解决

一切问题的基础。接轨是方向，是解决问题与市场发展的方

向。它们有的是前提，有的是归宿与目标。对这些方法问题

，我们要充分认识，充分抓住，充分实施。可以说，我们不

是未睡醒的雄狮而是实力单薄但又能先走一步的“幼虎”。

只要走的早，走的科学，走的快，一个越来越强大的城乡集

团肯定会兴起，夕阳无限吸引人，旭日朝霞引诱人。城乡人

要旭日朝霞，不要夕阳无限。这可能是生机勃勃与勇往无前

的规律。相关推荐：工程量清单模式与定额模式的区别
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