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摘　要：2000年随着《中华人民共和国招投标法》

的出台，使其招投标法成了建筑工程行业中不可或缺的

一部分，招投标法的制定不仅使我国建筑行业的竞争机

制得到完善，而且通过招投标法提高了我国资源分配的

效益，在此基础上也使我国建筑行业能够健康发展。除

此之外，作为复杂度极高的一项技术性工作，在进行招

投标时对建筑公司的自身实力极为看重，只有对投标报

价和投标策略充分运用的企业才能够在建筑行业中获得

一席地位。因此下文将对招投标与报价时的策略和技巧

作了重点分析，希望能够为其行业发展提供有效参考。
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随着我国社会经济的飞速发展，建筑行业的发展走

势也越来越受到社会各界专业人士的高度重视。建筑行

业的不断崛起也使得各个建筑企业之间竞争十分激烈，

想要缓和并稳定发展趋向，就必须在招投标和报价上使

用合理的技巧为建筑企业发展争取更大的发展空间，使

企业经济发展能够稳定运行。

一、建筑工程投标的项目内容

建筑行业的招投标过程中往往存在着一定的风险，

建筑企业想要在招投标过程中保证招投标的成功率，就

必须利用合理的找投标策略以及报价技巧，才能使自身

建筑企业在整个招投标过程中处于主动地位并增加其自

身的话语权。因此，在实际建筑工程招投标时应特别注

意以下内容：

（一）前期调查工作

很多建筑企业为了使招投标能够一举拿下，在进行

投标前往往会有专业投标负责人对投标项目、投标要求

进行详细调查了解，以此来保证所投项目能够在后期效

益最大化；与此同时，除了对项目的基本了解外，还需

要对该项目在该地区的建造成本、以及其他要求等进行

实地调研，以此来掌握所投项目在该地区的实际发展状

况和在未来的发展前景；另外，为了使所投项目能够实

现长久发展，还需要对该项目的相关发展政策和施工制

度做调查，不仅要对现行发展地区的相关政策做了解，

还需要对大环境下项目发展做长远考虑以此来保证所投

项目的可持续发展；最后在对项目工作进行前期调查时

还需要注意对与项目相关的信息做统一调查，使其所得

结果能够进行综合性发展评估。

除此之外，在招投标政策的支持下，虽然对招投标

活动的场所和部门不再限制加大了建筑行业的可竞争项

目，但是与此同时也面临着诸多问题，只有招投标项目

负责人对施工地区进行充分的实地考察，才能在保证中

标率的同时降低企业在招投标过程中可能出现的经济损

失。

（二）确定整体的施工部署

相关负责人在对招投标项目进行充分的实地考察

后，则需要根据所调查数据情况对招投标项目的展开进

行整体的施工部署。项目负责人在该过程中需要确定的

施工部署包括：施工顺序、项目进度计划表、应急措

施、对物资进行前期规划等安排。首先是施工顺序，为

了在后期施工时保证如期交工就必须提前掌握工程的具

体施工期限，并结合实际施工安排施工顺序，使得整个

工程能够避免资源滥用、减少施工成本的无效支出；其

次是对整个后续工程要制定项目进度计划表，再明确项

目的时间后一定要罗列处具体的项目进度进化，通过明

确每个阶段的项目明细安排能够在很大程度上减少多余

的成本支出，与此同时明确的项目进度计划表还能够提

高整个项目的完成进度，使其项目施工过程能够少走弯

路；另外，在项目施工前要尽可能的考虑施工地区的各

种影响因素提前做好以及措施，比如说像季节性影响因

素，夏季多雨的情况下便要考虑到施工进度以及个别施

工设备等问题，另一方面除了季节影响以外，像逢年过

节等诸如此类施工人员流动性较强便会直接造成整个项

目工序和进度被无限拉长，此外由于招投标项目工程量

以及施工难度等都普遍较高，所以后续的天气方面、季

节方面、人员流动问题以及消耗物资数量价格等都相应

地增加了施工难度，而这些问题都需要考虑在内并且提

前对整体项目做好部署工作使其影响降到最低；最后一

点便是需要对项目所需物资进行工前合理调配，像项目

所使用器械、施工材料物资、人员分配等都需要做工前

规划，使物资的合理使用度达到100％才能保证整个项

目施工顺利开展并竣工。

（三）编制投标成本价

在招投标前相关工作人员应提前依据法律要求编制

好合理的投标成本价，而目前建筑行业编制投标的普遍

方式有以下几种：

首先是参考同类项目的成本价。通过对照参考编制

自身企业的投标成本价，但是在实际情况中这种方式往

往存在一定局限性，由于参考同类工程项目中的各项施

工资源的市场价格，而这些成本单价往往区别都是细微
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的只会因为时间的变化致使成本价格有所波动，所以这

种方式在大型招投标项目上鲜为人用，当然其中也不乏

成功的案例但是由于成功概率较低被使用的情况也就相

对有所减少；其次是参考公司以往成本定额。出去参考

市面个别价目以外，还可以参考公司内部对相关项目的

定额，由于建筑相对而言有一定发展历史，所以建筑公

司一般对其建筑相关物料和施工设备等都有以往的报价

信息，而这些相关信息便可以供有关人员来进行参考，

与此同时结合公司过往项目账目投入预估成本价的合理

支出，但是相关人员在使用这类方案进行编制成本价时

一需注意相关方案的适用范围，此类估价方案只适用于

对投标项目的时间和精确度要求极高的建筑工程；另

外，可咨询估价公司。现阶段随着我国建筑行业的飞速

发展，市面上涌现出了大量的估价公司，通过专业的分

包像建筑企业提供较为全面的价格服务，在此过程中估

价公司通过收取等额费用来对相关建筑公司提供工程造

价的咨询服务，通过咨询服务合作使得建筑企业在项目

投标过程中能够给出合理的投标成本价。

二、建筑工程招投标的主要策略分析

（一）竞争型策略

建筑企业在进行建筑工程招投标时用对策略是关

键，对于建筑企业来说，在发展过程中难免会遇到企业

发展低谷期，在此期间相应的投标邀请和中标率都会大

打折扣。除此之外建筑企业在发展过程中可能会涉及对

新的建筑市场的开拓，开拓新市场过程中也会存在和竞

争对手旗鼓相当的局面，像这种情况企业便可酌情采取

竞争性策略。像在开拓新市场时可先对竞争企业的施工

成本等进行准确评估，在后期进行招投标时便可以直截

了当报出有竞争力的价格，再根据自身潜质一举夺标。

（二）生存型策略

在企业发展过程中由于自身管理问题导致企业在发

展过程中行情一路高开低走，再者便是受国家宏调控政

策影响使得企业原本盈利项目逐渐减少，诸如此类状况

出现时大多企业为了保存自身发展便会采取生存性策

略，像在企业发展过程中由于管理不当而导致有被其他

企业兼并的趋势，像这种情况大多建筑企业便会选择在

招投标过程中报出利润接近为零的价格，通过价格战保

证中标的概率以维持企业在建筑行业中的可持续发展。

（三）盈利型策略

盈利型策略大多适用于企业信誉度极高、技术先进

且已有一定的发展前景的建筑企业，除此之外此类策略

还适用于竞争方自身施工环境差、资金链条不够、施工

质量不合格等情况时，也可以通过此类策略夺标。

三、建筑工程中投标报价的技巧

（一）多方案报价

建筑企业在进行竞争性的投标活动时往往可以采用

多方案报价法，招标方在招标时一般会给处较为集中的

方案供投标方选择或者对方案没有明确规定，基于此类

情况投标方相关工作人员便可以将招标方所给出的方案

进行实际分析，并提出相应地不同的投标方案和相关报

价，除此之外在此过程中部分投标方为了使自身企业的

中标率能够大幅提升还会额外涉及更为优秀的方案，通

过多方案报价的方式提升自身企业的中标率。

（二）不平衡报价

投标报价作为一项极其复杂的技术性工作，在遇到

已明确工程项目的投标总价后采取不平衡报价法便是最

为妥善的方法，在已经确定好投标总价后，为了使企业

收益最大化一般会对工程量清单中所给的个别项目单价

做价格调整，现阶段由于施工中的影响因素较多，而大

多数工程都以工程量清单为准进行结算，所以相关工作

人员在分析所给工程量清单时需要对清单中可能增加的

工程项目进行高额报价，像建筑工程中可能出现的包干

单价等都需要增加报价，相反对于清单中使用率较低的

工程项目给出较低报价。像这种不平衡报价法对于现阶

段建筑行业招投标报价更为适用，通过采取不平衡报价

法提高对整个建筑工程量的统计核算。但是不平衡报价

法也有相应不足的地方便是由于对个别工程量的错误报

价，过高或过低的报价都有可能导致出现废标的局面。

因此，投标企业在进行投标时，对所给工程量清单进行

分析时一定要结合当地市场价格和资源人才的优势，做

出最为符合实际、最有竞争力的报价方案。

（三）突然降价

突然降价发多用于报价公司自身实力较弱的情况，

就比如说在进行招投标环节时，该企业发现有另外一家

实力强于自己的公司也对自己的竞标目标产生兴趣，这

时企业会采取对竞标目标兴趣不大的方式来迷惑竞标对

手，使得对方放松警惕，再在临近投标时突然降价，使

得该公司的报价低于竞争方的报价，通过该手段使得中

标率大幅升高。

四、建筑施工单位如何做好建筑工程的招投标与报

价策略

（一）深入研究招标文件

建筑施工单位在进行招投标报价时招标文件是关键

所在，对于企业来说，只有积极研究分析招标文件才能

保证所给出的投标方案更具竞争力。在研究招标文件

时，相关人员应深入分析研究招标文件中企业的责任以

及所给报价的范围。除此之外，对招标文件中所给出的

工程项目量也应进行深度研究，在此过程中明确各个工

程项目的规模以及后期施工的条件和相关技术，通过研

究招标文件使得文件中模棱两可的问题暴露出来，只有

抓住这些可能存在异议的工程问题，才能使得所给方案

有出色得地方同时也具有更为精准报价的竞争力。以此

来提高建筑企业的中标率。

（二）制定工程项目投标策略

建筑企业在进行投标时一般会结合实际情况制定以

下两种投标策略：一是优势碾压策略，像招标方对于建

筑精准度以及工程要求较高的情况下，一般会对投标企

业自身的施工技术、施工质量以及施工效率等有极其
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严苛得要求，而当投标企业自身的优势能够达到招标方

要求甚至高于招标方要求时就会出现实力碾压现象。所

以，建筑企业在实际发展中更应该注重自身资质得发

展，只有不断培养企业自身得优势项目才有可能在一众

投标方中脱颖而出。而在提升企业硬实力这方面企业便

可以从提高施工质量、施工效率以及完善相关制度等方

面进行不断优化，使得企业自身能够实现长远发展；其

次是使用信誉策略，随着我国建筑行业的高质量发展，

相关招标人员越来越重视行业发展的安全问题，而投标

过程中往往存在置居民安全于不顾得黑夜建筑企业，同

时也有信誉度极高的建筑企业，而招标方在选择中标方

时除了以上顾虑得问题以外尤其重视中标方得信誉度。

而我国相关政府部门为了使得信誉问题得到高效处理已

经将全社会的信誉度一并纳入社会征信体系中。在招标

方进行招标时便可以通过查询征信体系来知晓投标方得

信誉程度。如若在相关网站中查询到存在失信记录，招

标方便会直接取消该投标方得投标资格。因此，建筑企

业在发展过程中，为了使企业自身能够实现长期发展便

需要按照我国相关法律法规来进行合法操作，只有这样

才能提高该建筑企业的社会信誉度，企业才能够实现蓬

勃发展。

（三）客观估计自身能力

建筑企业在进行报价时一定要结合自身发展得实际

状况进行预估报价，不管实施何种报价策略都应该率先

考率自身得盈利条件、业务范畴、经营状况以及相关专

业技术人员和设备问题，像上文提到的在使用生存型策

略进行报价时，一定要考虑自身的发展实况，不要盲目

报价明确自身所给得报价底线。使最后报价能够在维持

自身发展的基础上减少企业的亏损，实现对自身发展能

力的客观评估。

（四）工程投标报价技巧

建筑工程企业单位在进行投标报价时一定要注意合

理使用投标报价的技巧，下面将阐述投标报价的技巧，

不仅能够提高企业的中标率还能为企业带来盈利。在进

行投标报价时一定要注意对差异化报价策略的合理使

用，面对不同的项目投标企业一定要结合招标方所给的

明确信息进行合理报价：在面对经济发展较稳定的企业

时，投标方便可发挥自身优势或者提高报价的方式提高

自身中标率；而像自身资金流动不合理的招标方便可以

根据实际情况直接选择放弃投标，如果没有及时做出正

确的投标选择便很有可能给投标方的利润造成一定影

响。因此，在实际工程投标报价时除了提高自身实力以

外，还需擦亮眼正确选择招标方，以此来保证自己的合

法权益受到保护。

其次还可以采用建议报价法，建议报价法是随着我

国建筑行业发展而衍生出的一种新型报价法，区别于传

统的报价法而满足新时期的工程招标竞价。这便要求投

标企业在进行投标前积极认真研究标书并对传统的投标

方案进行创新，使得最终所制定出来的投标方案兼具合

理性和可行性，满足招标实质要求的同时还能够提高建

筑企业的建设效益。

（五）周密考虑客观因素

建筑施工单位在进行招投标报价环节除了分析招标

方以外，还需要对竞争对手的发展情况了如指掌，在对

企业自身发展状况进行客观分析后，便需要对竞争对手

进行深入分析。在分析过程中尽可能的收集竞争对手的

报价方案，通过收集对比和自身报价策略的不同之处摸

清竞争企业的优缺点，与此同时在明确对手策略优势后

对自身的报价策略进行实际调整，以此来提高企业自身

的中标率。最后建筑企业想要做到有的放矢便要全面把

握竞争形势，在明确自身对手之后便要弱化不足之处、

充分放大自身优势，才能使企业的中标率得以有所保

障。

结语

综上所述，随着我国建筑行业的不断发展市场竞争

愈加激烈，在此情况下企业想要获得一席之地便需要通

过不断提升自身实力来得以实现生存和发展。除了提高

自身的市场竞争力以外还需要发挥自身企业建筑工程中

的工程器械、物料、人力技术等资源优势以此来提高中

标率。与此同时建筑企业在进行投标报价时还可以采用

一定的策略和技巧为后续中标做好准备，像上文所提到

的竞争型、生存型和盈利型投标策略等都可以根据实际

情况来灵活运用，而在报价时也可采用多方案、不平衡

或者突然降价的技巧来加大中标的可能。除此之外为了

加大中标率对投标前的考察措施一定要做到位，只有对

其投标前准备做足做充分，后续再去进行投标报价的编

制以及工程投标策略制定时都能够使公司效益最大。最

后要说明的一点是所有建筑行业的发展企业一定要做好

企业自身的征信问题，只有保证信誉度，才能有参标中

标的可能性，我国建筑行业的发展才能够蒸蒸日上。
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