
Copyright This work is licensed under a Creative Commons Attibution-NonCommercial 4.0 International License.c

第 1卷◆第 9期◆版本 1.0◆2017年 9月

文章类型：论文 |刊号（ISSN）：2425-0082

Building Developments 建筑发展

1投标报价策略分析

1.1投标报价的编制原则

投标报价的编制主要是投标单位对承建招标工程所要

发生的各种费用的计算。在进行投标计算时，必须首先根据

招标文件进一步复核工程量。作为投标计算的必要条件，应

预先确定施工方案和施工进度，此外，投标计算还必须与采

用的合同形式相协调。报价是投标的关键性工作，报价是否

合理直接关系到投标的成败。

①根据工程发承包模式考虑投标报价的费用内容和计

算深度。②以施工方案、技术措施等作为投标报价计算的基

本条件。③以反映企业技术和管理水平的企业定额作为计

算人工、材料和机械台班消耗量的基本依据。④充分利用现

场考察、调研成果、市场价格信息和行情资料，编制基价，确

定调价方法。⑤报价计算方法要科学严谨、简明适用。

1.2投标报价策略四大要素

1.2.1把握形势。在具体工程投标活动中，掌握“知己知

彼，百战不殆”的原则。搜集情报信息，了解自己，了解对方。

1.2.2以长胜短。在“把握形势”的基础上，分析本企业

和竞争对手的优势和劣势。企业的优势在于各个方面，如职

工队伍素质好、技术水平高、劳动态度好、工作效率高；施工

机械适合投标工程工期的需要，性能先进，完好率高，运输

费用低；材料有稳定的供应渠道，质优价廉；施工方案先进

合理，切实可行，经济效果好，劳动组织精干，管理层次少，

运转灵活，办事效率高等。

1.2.3掌握主动。即在投标竞争过程中，不管面临什么

样的竞争形势，投标企业一定要善于把握主动。在选择投标

对象时，做到能投则投，不利不投。一般情况下凡适合本企

业施工能力和特点，可以发挥企业优势的工程；适合当前企

业经营需要，并具备投标的条件；外部影响因素对本企业有

利等，即可积极参加投标。

1.2.4随机应变。主要包括三个方面：一是在某项工程

投标过程中，随着竞争对手的变化，及时地修正自己的策

略；二是在确定投标报价时，必须根据影响报价较大的企业

因素和市场信息变化，适时做出决策；三是灵活地采取不同

的投标策略。

2投标报价策略的种类

正确的投标策略，除掌握投标报价的编制原则和以上

四个要素外，更重要的是来自投标企业主管人员业务经验

的长期积累，对客观规律的认识和对实际情况的了解。同

时，还取决于企业领导的决策能力。常用的投标策略有以下

几种：

2.1突然降价法

报价是一件保密的工作，但是对手往往通过各种渠道、

手段了解对手情况，因此在报价时可以采用迷惑对方的手

法，即先按一般情况报价或表现出自己对该工程兴趣不大，

到快投标截止时，再突然降低。采用这种方法时，一定要在

准确投标报价的过程中考虑好降价的幅度。

2.2不平衡报价法

不平衡报价是指一个工程项目的总投标报价基本确定

后，如何调整内部各个项目的报价，以期既不提高总价，也

不影响中标，又能在结算时得到理想的经济效益。一般可以

在以下几个方面考虑采用不平衡报价法：

①能够早日结账的项目可以报得较高，以利资金周转，

后期工程项目可适当降低。预计今后工程量会增加的项目，

单价适当提高，这样在最终结算时可多赚钱，而将工程量会

减少的项目单价降低，工程结算时损失不大。②设计图纸不

明确，估计修改后工程量要增加的，可以提高报价，而工程

内容说不清楚的，则可以降低一些单价。③暂定项目又叫任
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意项目或选择项目。对这类项目要做具体分析，因这一类项

目要开工后由业主研究决定是否实施和由哪一家承包商实

施。④在单价包干混合合同中，业主要求有些项目采用包干

报价时，宜报高价。一则这类项目多半有风险，二则这类项

目在完成后可全部按报价结账，即可以全部结算回来。而其

余单价项目则可适当降低。⑤需要对工程量大的项目报“单

价分析表”，投标时可将单价分析表中的人工费及机械设备

费用报得较高，而材料费算得较低。这主要是为了在今后补

充项目报价时可以参考选用“单价分析表”中的较高的人工

费和机械设备费。而材料则往往采用市场价，因而可获得较

高的收益。⑥在议标时，承包商一般都要压低报价。这时应

该首先压低那些工程量小的单价，这样即使压低了很多个

单价，总的标价也不会降低很多，而给业主的感觉却是工程

量清单上的单价大幅度下降，承包商很有让利的诚意。不平

衡报价一定要建立在对工程量表中工程量仔细核对风险的

基础上，特别是对于报价中单价的项目，如工程量一旦增多

将造成承包商的重大损失，同时一定要控制在合理幅度内，

以免引起业主反对，甚至导致废标。如果不注意这一点，有

时业主会选出报价过高的项目，要求投标者进行单价分析，

而围绕单价分析中过高的内容压价，以致承包商得不偿失。

2.3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

分估计风险的基础上，按多方案报价法处理。即按原招标文

件报一个价，然后再提出如果基本条款做某些变动，报出报

价可降低的额度。这样可以降低总价，吸引业主。这时投标

者应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，提出更理想的方案以吸引业

主，促进自己的方案中标。这种新的建议可以降低总造价或

提前竣工或使工程运用更合理。但要注意的是对原招标方

案一定也要报价，以供业主比较。增加建议方案时，不要将

方案写得太具体，要保留方案的关键技术，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，或过去有这方面的实践经验。因为投标时间往往较

短，如果仅为中标而匆忙提出一些没有把握的建议方案，可

能引起很多后患。

2.4先亏后盈法

在保证施工质量和工期以及工程成本的前提下，降低

报价对业主具有较强的吸引力。采取这一策略也可能有长

远的考虑，通过降低价格扩大工程来源，从而降低固定成本

在各个工程上的返销比例，因此既能降低工程成本，又能为

降低新投标工程的承包价格创造条件。对大型分期建设工

程，在第一期工程投标时，可以将部分间接费分摊到第二期

中去，少计算利润以争取中标。这样在第二期工程投标时，

凭借第一期工程的经验、临时设施以及创立的信誉，比较容

易拿到第二期工程。

2.5优惠承诺取胜法

在优惠承诺方面向业主提出缩短工期、提高质量、降低

支付条件，提出新技术、新设计方案，提供物资、设备、仪器，

以此优惠条件取得业主赞许，争取中标；对于某些技术规格

指标的评标，投标人提供优于规定的指标值时，给予适当的

评标加分或减分一定百分比的评标价格。投标人应该使业

主比较注重的指标适当地优于规定标准，可以获得适当的

评标加分，有利于在竞争中取胜。但要注意技术性能优于招

标规定，将导致报价相应上涨。如果投标报价过高，即使获

得评标加分，也难以与报价上涨的部分相抵，这样评标加分

也就失去了意义。

2.6其它几种投标报价技巧

要想在投标中获胜，不仅要认真研究投标策略，而且还

要讲究投标技巧。在投标活动中，如果采用的投标策略合

适，又有好的报价技巧，就可以提出低而适度的报价，取得

成功。所谓“报价技巧”是指结合具体工程实际情况，在服从

投标策略的前提下，采取的具体报价方法。1)当企业施工任

务不足，或准备在某地打开局面、扩大市场、创出声誉时，可

采取薄利保本原则报价。2)当企业施工任务基本满足，或在

某些地区已基本打开局面时，可以采取获取一般利润水平

来报价。3)企业施工任务饱满时，可提高利润率，这样得标

与否均可。如果中标，即可获得较高利润。4)对一般工程项

目报价宜低，对特殊工程报价则可高一些。

5)对短期能突击完成的工程，投标竞争激烈的工程，以

及工程简单、工程量大，如建筑群体或里程较长的道路工程

等，报价则可低一些。

3结束语

综上所述，在投标过程中除了以上几种投标报价策略

和技巧之外，相关的投标报价的方法还有很多，任何投标报

价策略中的方法或方式都不是完美的，都是投标报价的决

策者因为针对具体项目进行具体分析，选择适当的方法使

得投标报价的策略趋于完美。我们只有不断总结投标报价

过程中的经验和教训，才能不断提高我们投标报价的水平。

在我们进行选择投标报价策略时，做到针对具体的工程施

工项目进行具体地分析，才能制定出最有效的投标报价策

略。确保投标成功，并获得良好的经济效益。
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