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摘 要：结合是，对建筑安装工程投标报价内容进行研究。希望通过相关观点的提出后，可以给相关工作人员提供帮助。 
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随着建筑集团市场标准化的发展，建筑企业（即承包商）以多

种方式参与工程投标来承接工程项目将成为必然的方式。在工程招

投标的过程中，投标报价是整个过程的核心，而报价的时候出现过

高或者过低都有可能出现没有中标。尤其是报价过低的话，不仅会

遭到废标，而且就算中标了也是可能给企业将来的项目进行带来亏

损的风险。因此，根据项目的实际现象，投标人应依靠自身的综合

实力，选择合适的参与投标思想和最终报价两种方法相结合，以达

到投标公告的目的，并将为企业带来更好的经济效益。这样，投标

人必须将整个项目的极为激烈的施工合同推向整个市场，并在其中

进行激烈的竞争，只有这样，才能实现中标。另一方面，基本上可

以保证项目的收益率高于预期，这就需要投标人选择最佳的投标方

式。 

1 投标报价策略概述 
投标报价所采用的策略是指承包人参与投标的政策和制度在

投标市场上的竞争方式和方法部署到位并与招标人竞争。投标策略

的目的是以一种模型的方式解决问题，具体地指导投标人在非常复

杂的多目标和不同层次的激烈竞争中打动投标人，赢得对手的认

可，并在最有利的条件下获得投标，以最大化自己的个人利益。在

对建设项目投标采取的策略进行科学研究时，投标人有很多选择方

法和方式，甚至包括很多高科技成果。但是，为了使投标人获得最

好的效果和独特的利益，我们实际上是根据投标文件内容的方法选

择最有针对性，最有效的投标特定策略。 

2 投标报价方法的运用 
根据投标策略选择投标报价方式，一个成功的投标策略必须采

用相应的投标报价方法才能达到预期的效果。同时，在一个项目的

投标过程中，往往不只是采用一种报价方式，而是采用多种报价方

式，取长补短。经过分析，由投标人认真做出投标决策，对投标人

计算投标价格的结果和投标价格的风险进行分析和讨论，最终确定

实际投标价格。在投标过程中，策略的应用是非常重要的。以下是

一些主要的投标策略介绍。 

2．1 根据招标项目的不同特点采用不同报价 

（1）在下列情况下，报价可能会更高：先决条件比较差的项

目；具有很高要求的专业知识技术密集型项目；较高声誉的投标人

和较低总价小型项目；不愿自己做，又不方便投标的项目；非常特

殊的项目，例如港口和码头，地下开挖项目等；有紧急施工时间要

求的项目；竞标者较少的项目；不遵守付款条件，支付形式不令人

满意的项目。 

 ⑵在下列情况下，报价可能较低：具有良好建设条件的项目；

工作简单，工作量小，任何投标人都可以完成的项目；具有机器和

设备的项目，并且由于投标人当前的急于进入，或者当该地区面临

项目结束时，没有将建筑工地转移到某个市场；投标人地区的项目

和新项目通过使用相同设备，人工或条件，可以在短时间内成功完

成该项目；该项目的激烈竞争非常多的；非紧急项目；付款条件良

好的项目。 

2．2 不平衡报价法 

不平衡报价法是指在最终确定本项目大部分总报价后，对内部

结构中各项目的报价进行调整，不仅增加了总报价，而且对中标公

告影响不大，在结算方式上也取得了较为理想的效益。大部分情况

下，不平衡报价也可以在以下分别使用： 

⑴可以尽快支付资金的项目（如各种设施费、基础工程、土方

工程围堰、钻孔桩等）可以适当地提高价格。 

(2)对于将来可能增加的项目，应当对单价进行适当调整和提

高，以使该项目在最终结算付款中出现盈利；对于可以减少工作量

的项目，应降低单价价格，并且在工程结算方式转换中的经济损失

应较小，因此应将上述两种情况作为一个整体来考虑。实际考虑早

期实际工作量错误的项目，实际数量可能小于实际工程量清单中的

数量，价格应经过详细分析后才能确定； 

⑶设计布局不清楚。预计整改后项目数量将增多的，平均单价

需要会提高；如果对项目所有内容的描述不清楚，则可以适当地控

制，以降低一些平均单价，并在弄清楚后提高价格。 

⑷应当对暂定项目（也称为任意项目或可选项目）进行详细分

析，因为该项目应在开始后由招标人研究和决定，并由哪个投标人

实施。如果该项目不是分包的，也不会由其他竞标者建造的，那么，

则必须完成的单价可能会更高，但不一定完成的会更低；如果该项

目是分包的，而暂定项目也可能由其他竞标者来建造的，则单价可

能会更低建议不要高价报价，以免提高总价。使用不平衡报价必须

基于对项目数量的仔细检查和深入分析，尤其是对于总价格较低的

项目。如果在继续执行过程中增加项目量，将对投标人造成一些损

失。如果它引起竞标者的反对，很容易导致竞标被取消。 

2．3 其他几种投标报价策略 

除了上述几项策略外，常用的投标报价技巧还有： 

⑴依靠信誉。依托公司长期质量优良的工程项目质量水平和服

务相关措施、健全完善的质量和核心体系得以保证、依托公司长期

确立的保持良好社会信誉、技术多样、日常管理的整体优势、合理

的最终价格和进度等等来争取中标。 

⑵以加快施工进度抵达目的。采取各种有效的具体措施，大大

缩短了工程工期，并且充分保证工期的公平性和技术可行性，提高

了工程质量，使招投标工作项目能尽快投入运行与收益，目的为了

吸引广大业主，从而也降低了工程造价。 

3 结语 
以上讨论了投标报价策略方法的不同类型和应用。事实上，参

与竞价的激烈竞争是企业之间资源质量的激烈竞争。它的成功取决

于投标人在技术实现、设备和资金方面的强大实力，更取决于投标

人的主要策略和正确的方法。投标策略数据的准确性和前瞻性，以

及主要投标策略的正确运用，不仅影响到企业投标项目的实际效

果，也影响到公司在激烈的竞争中生存和进一步发展的能力。投标

报价策略的方法都不是完善的，因此，参与投标合同报价的决策者

需要通过对具体项目和具体情况的详细分析，选择适当的调整方

法，使报价更加完整、科学、合理。 
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