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摘要：工程投标竞争属于建筑市场资源分配的关键部分，策略水平同企业所占市场份额以及盈利范围存在直接联系。本文以某路桥施工企业市场开发和投标实践为研究对象，对目前信息获取碎片化、报价决策经验化、标书编制模板化、前后协同不足等问题进行分析，并提出信息网络织密、报价策略优化、三岗联编提质、协同链路打通等实践方法，以期为工程企业提高投标竞争力提供可行的路径参考。
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近年来，随着我国建筑业的快速发展，我国建筑业进入存量博弈时代，2024年全国建筑业总产值达到32.65万亿元，同比增长3.90%，具有资质等级的建筑业企业数量超过16.8万家，行业产能过剩、竞争激烈问题越来越突出。工程企业普遍存在着订单获取难、中标利润率不断下降的双重压力，2024年建筑装饰板块上市公司平均净利润率为2.1%。在此情况下，对市场开发和投标竞争的实践策略进行系统的梳理，对于企业改善资源配置、提高核心竞争能力有实际的应用意义。

3工程企业市场开发投标竞争策略实践研究
3.1构建三级信息网络，强化项目研判效能
信息网络的织密程度决定着企业对市场机会的感知灵敏度，是提高投标竞争前置优势的基础工程。
第一是创建起总部、区域、项目三级信息收集体系，总部市场部抓行业政策、投资规划、大型业主战略信息搜集工作，区域分公司联系辖区内交通、住建等主管部门及重点业主，项目部针对在建项目周边展开市场信息摸排，各个层面的信息经由统一的项目动态台账加以汇总并更新，台账内包含项目名称，投资额度，招标计划，业主联系人，竞争情况等内容，由专人每周更新一次，保证信息的及时性和完备性。
二是创建项目可行性评价和竞争态势剖析双维度判断机制，就跟踪项目从资质契合度，技术繁杂程度，盈利前景以及业主信誉等各方面展开可行性评价，对于评分低于阈值的项目立刻剔除，而且对潜在竞争者资质等级，正在开展的项目饱和状况，区域市场份额以及以往报价范围实施画像剖析，进而产生竞争态势研判报告，从而给是否投标以及投标策略制订赋予数据支撑[3]。
3.2细化成本测算颗粒，优化投标报价策略
投标报价的形成机制是由成本测算的细致程度、策略选择的匹配度决定的，二者是报价决策系统里互相制约的两个主要变量，成本底线的精确度直接影响报价策略的可执行范围。推行工序级成本测算方法，将工程拆解成分部分项工程的工序，联系企业内部定额以及当期市场价格，对人工、材料、机械的消耗量和单价逐项测算，其测算表达式为：

式中C为项目总成本，qᵢ为第i道工序的工程量，pᵢ为第i道工序的综合单价（含人工、材料、机械费），M为措施费，I为间接费，T为税金；材料价格以近三个月区域市场均价为基准，设置价格波动预警区间，对钢筋、水泥等大宗材料用期货价格趋势分析，机械费用分自有设备和租赁设备分别计算，比传统定额法更精确的成本底线。


3.3推行三岗联编机制，提升标书编制质量
投标文件是企业向评标主体传递技术能力、管理水平和履约信誉的主要信息载体，投标文件的编制质量直接影响到信息传递是否有效以及评标专家对企业的认识评价。
一是实行市场、技术、造价三岗联合编制机制，市场人员根据前期对接过程中得到的业主关注点、特殊需求、评标偏好等信息，整理出标书编制指引，明确技术方案要回应的内容，技术人员负责施工组织设计及专项方案的编制，针对项目重难点工程制定专项技术措施，造价人员负责工程量清单复核及报价文件的编制，在编制过程中每周召开一次协同会议，保证技术方案和报价数据的一致性，防止出现方案描述与清单报价不一致的情况。
二是建立三级审核和质量追溯台账制度，标书初稿完成后由编制人自审、部门负责人复审、总工程师终审，三级审核分别设置不同的审核重点，自审侧重内容完整性、数据准确性，复审侧重方案针对性、逻辑合理性，终审侧重响应性、整体策略，审核意见逐条记录在质量追溯台账中，明确整改责任人和完成时限，避免重复出现同类问题[4]。


