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摘 要：工程项目授标是一项十分复杂的综合性的工作．授标策略和技巧的适当运用对于企业能否中标、能否取得更多利

润至关重要．因此。施工企业针对企业状况争项目特点。采取不同的投标策略和技巧，是提高中标牟，获得预期利润的有效法

宝。
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1投标前的工作

1．1准确、及时、全面收集市场信息

现代社会已驶入到信息化的高速公路，信息已

作为经济发展的一个独立产业被各国重视和利用，

对施工企业来说，信息的捕捉与获取是企业发展的

核心要素，企业在市场开拓中拿的订单越多，对企

业的发展越是有利。信息来源的渠道有多种，一是

建立起相互依存且相对长期稳定的高端客户源，进

而形成庞大且相对固定的关系网，从而有效保证订

单与信息的来源具有一定的稳定性和全面性。市

场营销人员要主动出击市场，联络庞大的客户群，

并建立高、中端客户档案，从而及时准确地获得大

量的第一手信息资料；二是中介人提供，对中介人

提供的信息要进行市场甄别，去伪存真；三是项目

经理部就地打滚，以点带面向四周辐射获取信息；

四是充分利用互联网平台，及时了解宏观政策和投

资动态。总之，要及时准确掌握市场信息。另外要

注意获取信息后不能眉毛胡子一把抓，应对信息进

行综合分析和筛选，对项目具体情况要进行详细的

了解并作可行性分析和研究，然后确定需要跟踪的

项目。

1．2拟定投标计划

投标工作是一项特殊性、科学性、技术性、经验

性、时效性、保密性等等复杂的综合性工作，企业在

收稿日期：201i一03—09

作者简介：沈爱民(1963一)．女，中国十七冶集团有限公司国内市场

部。经济师。

投标前，首先对该项目要进行分析，对工程款支付

条件、工期要求、质量要求、资金状况等方面进行评

审，在保证企业既能规避风险又获得利润的情况下

确定是否投标。在确定投标后，首先制定投标计

划，尤其是重大项目要确定投标工作领导小组，技

术标、商务标专家组，技术标、商务标编制组，投标

文件评审组，综合资料、后勤服务组、对外联络组等

等，使投标流程系统、规范，为项目中标提供有力保

证。

1．3了解竞争对手

市场竞争是企业实力的竞争，是企业高层管理

者和市场开发人员与业主之间的沟通技巧、运作能

力及人脉关系的竞争，更是企业社会资源和企业信

誉的竞争。随着市场经济的不断深入和发展，市场

竞争日趋激烈。施工企业为了在项目投标中提高

中标率，应提前了解自己的竞争对手，充分掌握并

利用对手的优势和弱点，从而制定相应的对策。正

所谓“知己知彼，百战不殆”。

1．4制定投标策略

投标策略作为投标取胜的方式、手段贯穿于整

个投标竞争的始终，投标竞争的胜败与否，不仅取

决于企业实力的竞争，更主要的取决于竞争的策略

是否正确合理。经济学家曾指出企业成功或失败

的原因，在于其企业的经营管理，而企业经营管理

的关键就是策略。投标策略与技巧与企业的兴衰

有着密切的联系。投标人在制定投标策略时，首先

注意收集各相关信息，了解各竞争对手的情况，充

分发挥本企业在竞争中的优势。同时投标决策的
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制定还要符合业主或总承包方的相关要求。因此，

企业在进行投标决策前要进行综合分析，分析外部

环境包括潜在的机遇和风险，企业自身优势和劣

势，把有利条件和不利条件具体化，使之易于操作。

1．5建设一支优秀的投标合作团队

底蕴的厚度决定视野的高度。企业市场开发

要着力打造一支作风硬、水平高、形象好的精英团

队，优质的市场开发精英团队是投标工作过程中出

奇制胜的有力保证。团队成员要能将“效率第一，

用未来思考今天”的核心价值观内化于心，终化于

为，高视角看待问题，高标准要求自己。这就要求

我们在平时的市场开发工作过程中要有意识地去

培养、建设一支优秀的投标合作团队。

一是创建“学习型”团队。不断加强员工培训

学习，是完成工作任务和岗位目标的基本要求，也

是适应新形势、开创新局面的迫切需要。要让全体

员工养成自觉学习、系统学习的习惯，营造全员学

习、互相帮助、共同进步的浓厚氛围。二是创建“创

新型”团队。积极探索实现制度创新、机制创新、工

作方法创新、服务手段创新、管理模式创新，激励政

策创新，以创新促进市场开发工作快速健康发展。

三是创建“责任型”团队。通过各种形式，教育和引

导部门员工认真对待和做好每一项工作，遇事顾全

大局、负起责任、经得压力、甘于奉献，切实做到“四

个不让”，即不让领导交办的事情在我的手中延误，

不让工作出错在我的身上发生，不让消极敷衍的现

象在我的身上出现，不让单位形象因我而受到损

害。四是创建“和谐型”团队。坚持以人为本，尽力

解决好员工学习、工作、生活中遇到的实际困难和

问题；建立正确的用人导向、合理的利益导向和积

极向上的舆论导向，开展丰富多彩的业余文化生

活，努力营造干事创业、和谐向上的氛围和环境。

2投标过程中的策略与技巧

2．1编制投标文件的策略与技巧

投标文件是描述投标人实力和信誉状况、投标

报价竞争力及投标人对招标文件响应程度的重要

文件，也是评标委员会和招标人评价投标人的主要

依据。企业在产品和实力能够满足招标文件要求

的前提下，编制出高水平的投标文件，是在竞争中

能否获胜的关键。

企业每参与一个项目的投标，都要编制出技术

标和商务标，投标单位在投标过程中，提交的每一

份投标文件，都凝聚着投标单位众多人员的大量心

血，因此施工企业十分珍惜每一次投标机会。但在

具体投标实践中，存在着屡投不中或屡投少中的现

象，导致这种现象的原因很多，除了投标人的实力、

投标决策、对投标对手了解的程度以及与业主关系

等客观因素外，与对招标文件条款的研究和理解不

够深入和透彻有关，如对图纸和报价清单的要求与

说明，所用技术规范与标准，该向招标方或业主提

出质疑的问题没有提出，对招标文件中隐含的问题

不能及时发现，造成报价过高或过低，施工方案不

能满足招标文件的要求，综合资料遗漏或不完整等

等，所以对投标文件的要求不仅仅是报价准确，要

认真细致地处理好招标文件的每一个细节，包括对

投标文件的编制要求、签署要求、密封要求、装订要

求等等。才能保证投标文件的精确和有效，从而提

高中标率。

2．2商务报价的策略与技巧

商务报价是投标文件的重要组成部分，它是业

主招标和工程投标的核心，是决定能否中标的关

键。而投标报价的质量也从侧面反映了一个企业

的综合实力和专业水平，因此我们应更多地积极探

讨投标报价的技巧和其中的奥妙。众所周知，投标

活动中，标价太高不会中标，太低则会造成经济损

失，笔者认为要做出相对合理准确的报价，必须做

到以下几点：

2．2．1认真研究招标文件和施工图纸。

2．2．2坚持做到对每一投标工程进行现场勘察．

细致地了解施工现场的第一手资料及地形地质情

况．并整理出勘察纪要。

2．2．3对工程材料询价，货比三家，同时要能找到

离现场最近的供应商，对材料的价格信息作准确的

掌握。同时应做好市场信息价的汇编，并从每月的

价格变化中找出能跟随市场运作的规律，从而更好

地掌握价格指数以提高工作效率。

2．2．4投标过程中注意准确地掌握当时的市场水

平和价格动态，特别是劳动力的配置资源以及人工

费的水平统计。

2．2．5制定合理的组价(即综合单价)．并计算工

程直接费．我们要计算出工程的最低成本价，做到

心中有底。

2．3编制技术方案的策略与技巧
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技术标编制要切实可行、科学合理。编制施工

方案首先要仔细踏勘现场，了解现场与周边的环

境。在编写施工方案时，要分析该项目的工程特

点，了解在施工方面的重点和难点，施工方法、措施

及进度、施工大临设计要有针对性、可行性、科学

性、合理性。施工组织设计编制完要和商务报价有

机衔接。编制施工方案要注意以下几点：

2．3．1响应招标文件。业主在招标文件中对项目

建设的期望和要求一般是明确的，在标书中一定要

响应业主的要求，有针对性的进行编制，否则将因

此影响中标率甚至造成废标。

2．3．2突出重点。内容过多、篇幅过大会给评标

者以冗长的感觉，反而不利于中标。因此，施工组

织设计宜简不宜繁。

2．3．3突出“组织”。为使施工组织设计编制得合

理、适用，必须抓住重点，重点一，施工方案。其关

键是选择合适的施工方案、施工方法。解决的是技

术问题，既要保证先进、可行，又要保证其经济性，

不能单一追求先进而造成过大的成本投入。重点

二，施工部署和施工总平面布置。这一部分是解决

施工中的组织指导思想和为完成施工生产所必须

的施工投入。它的技术性、经济性都很强，还涉及

许多政策和法规问题，如占地、环保、安全、消防、用

电、交通等。在编制中，要努力做到合理安排和投

入恰当。重点三，施工进度计划。这部分所要解决

的问题是顺序和时间。“组织”工作的得力，主要看

时间是否利用合理，顺序是否安排得当。

投标过程中，技术标的评分一般占40分左右。

它能很全面地反映出企业的技术含量和施工水平。

我们提倡因标制宜，工程都有其特殊性，认真分析

每一工程的实际情况，针对性地编制施工技术方案

和组织措施，合理安排施工进度计划和劳动力。另

外，随着生产技术的更新，更多的新科学、新技术、

新产品以及新工艺都不断现，要求我们不断地创

新、与时俱进，努力提高技术标的质量。

2．4编制综合资料的策略与技巧

编制综合资料时，一字不漏地看标书，认真研

究招标文件内容，摸清招标人的要求及意图，吃透

标书的全部内容，切忌出现理解上的错误。一定要

严格按照招标文件的要求去做，按照评分办法去编

制，因为评委是严格按照招标文件及评分办法来评

标的。要区分清楚商务标和技术标的内容，稍一疏

忽就会导致废标或扣分。投标文件的份数、签署、

装订、密封都要满足招标文件的要求。保证投标文

件在每个环节都不应出现问题。

总之，施工企业在投标中充分利用一些策略和

技巧，是提高中标率的有力保证，我们应积极探讨

投标报价的技巧和策略并加以应用。但我们也清

醒地看到，在投标工作中还有许多变化的以及不可

预见的因素，我们必须不断学习与创新，因时而变，

因事而变，灵活运用投标策略和技巧，为企业创造

更大的利益。
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Bidding Strategy and Skill of Construction Company
‘

SHEN灿一min

Abstract：Project bidding is a very complicated activity．Using proper bidding strategy and skill are

vital for叫cesSfm bidding and nlore profit gains．Therefore，different ca鸺auction compalli鹤should depend

011 their unique conditions and bidding projects，the effective m嘲双I陀for ir圮瑚siIlg the rate of SUCeS,龇
bidding and挚iI她anticipated profit is u∞different bidding s岫lle舒and sI【m．
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