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_AE_AE_E4_BC_81_E4_c56_89474.htm 摘要：面对竞争日益激

烈的市场，企业如何把握自己在投标报价及答辩签约中的行

为，以便在项目的最开始就做好盈利的铺垫和准备，对企业

和项目而言都是至关重要的，下面就笔者近几年来一些肤浅

的认识总结下来，希望能与大家共同探讨。 关键词：前期准

备 投标策略 报价技巧 投标软件 经验教训 强强联合 中标率 项

目收益 一、做好投标的前期准备和筛选工作，不能见标就投 

投标的前期准备工作包含的要素很多，主要有项目性质、规

模、所在地条件、管理、设计、监理方及参与投标方、资金

来源等，企业投标时一定要选择信息掌握准确全面的、自己

所擅长的，主要条件有利的项目来综合考虑，必要时要结合

企业自身和项目业主或所在地的发展战略统筹决策、合理筛

选，避免因为选项失误给企业带来不必要的风险和损失。 一

个高明的企业领导，要对本企业的优势和实际操作水平了如

指掌；要通过对项目各种条件的认真分析，去伪存真，权衡

利弊，制定合理的投标策略，以抓住主要矛盾，规避和化解

项目运作风险，做到当断必断，没有把握的项目就不投，不

要再去花费不必要的精力和金钱去做无谓的甚至有损企业利

益或形象的工作。 二、掌握项目前期的投标策略和报价技巧

，努力创造各种条件，用尽可能少的投入换取尽可能多的项

目回报 对承包商来说，经济效益永远是第一位的，企业的主

旋律就是形成利润，合理的投标策略和报价技巧，可以从一

开始就为以后在工程实施中赚钱埋下伏笔，但投标报价不仅



具有很强的技术性，同时还有赖于编标人员的实践经验及临

场决策，应该灵活掌握，注意分寸，善于合理加价与削价，

在此方面，以下几点是必须注意的： 1、避免报价人员与项

目实施人员相互脱节的现象，力争维系经济责任的连续性，

才能使一个蕴涵潜力和机会的报价得以贯彻执行，确保项目

的最终盈利。 2、合理把握不平衡报价，力争项目中标后可

以“早收钱”和“多收钱”。 目前市场上的招标项目以单价

合同发包为主，它强调量价分离，即工程量和单价分开，使

用过程中是量变价不变。投标时用承包商所报单价和业主工

程量清单中提供的参考量算出总标价，作为评价各家报价的

依据，故而相近的项目总标价，由于报价时报价单中各个条

目的单价不同，结果往往会导致承包商实际获利的差异。 一

个有经验的报价者，往往会把报价单中先干条目的单价调高

，如进场费、营地设施、土石方工程、基础和结构部分等，

而把后干条目的单价调低，即“早收钱”。这样既能保证不

影响总标价中标，又使项目早日收回资金，形成了项目资金

的良性周转，同时还有索赔和防范风险的意义在里面：如果

承包商永远处于这种“顺差”状态下，一旦出现对方违约或

不可控制的因素，主动权就掌握在承包商手中，随时可向监

理或业主发函，提出停止履约和中止合同，反正钱已装在自

己口袋里，赚得已比支出多得多了，这就是人们常说的挣钱

要先做到“入袋为安”，当然，这种不平衡报价要有个适当

尺度，一般以调高10%~30%较为合理。 另外一个不平衡报价

的技巧，叫“多收钱”，一般招标文件提供的工程量与实际

操作中的工程数量都会存在差异，如果承包商在报价过程中

分析判断某一个条目的实际工程量会增加，则应相应调高单



价，而且量增加得越多的条目单价调整幅度越大；同时，对

判断为工程量要降低的条目，相应调低单价，从而保证工程

实施后获得较好的经济效益，这里，分析判断的正确与否是

至关重要的，它取决于对项目充分的调研，丰富准确的信息

掌握以及经验的累积，还与最终决策人的水平和魄力是分不

开的，当然在项目的操作运行中，项目经理亦可运用这一策

略，对报价较好的条目，多方创造条件找寻合理理由说服业

主增加工程量，同时尽力削减或变更报价中赔钱的条目，以

获取项目的最大利益。 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 


