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Abstract 
This article focuses on the bidding process of EPC (Engineering, Procurement, Construction) which 
includes the pre-qualification, study of bidding document, site visit, technical and commercial 
tender preparation. During the commercial tender stage, it is very important to analyze the risk of 
the project and make the bidding strategies and skills to win the project. 
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摘  要 

本文介绍了国际EPC项目的投标流程，从资格预审、标书的研究、现场调研、技术标的准备、商务标的

准备几个阶段进行了分析。在商务标准备过程中，重点要做好项目整体的风险分析、投标策略、投标技

巧的应用。 
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1. 引言 

目前国内投标一般是采用定额进行费用估算，由于国际项目的投标、区域差异、项目特殊性、地区

资源的限制等，如果只简单用国内定额对工程造价进行估算，会产生不小的偏差。国际工程项目的招标

文件，业主一般多采用设计、采办、施工、试运进行招标，参与投标的公司来自不同的国家和地区，投

标过程中需要对项目所在地的法律、工程标准、技术规范、人工、材料、设备、税收等信息有详细的了

解。国际工程中有许多不确定的因素，这些因素增加了投标的风险，在投标报价中要充分考虑这些不确

定的因素，通过合理地规避和转移风险，才能在中标后更好地执行项目。 
本文结合以往的国际工程投标中一些经验总结，从国际投标的流程、标书的研究、现场调研、投标

费用的主体构成方面，系统地介绍了国际项目投标的过程和要求，为开拓国际市场的投标报价，提供了

思路和方法，同时也减少了国际项目中标后执行的风险。 

2. 国际工程投标流程 

2.1. 资格预审 

本国际工程投标前期，业主都会对参与投标的公司进行资格预审，掌握投标者的基本情况，排除明

显不符合要求的投标者，将来减少业主评标的工作量。而对于投标企业来讲，在确定投标策略之前，对

业主本身及其委托的设计、咨询单位以及工程项目本身需要有充分的了解[1]。具体内容包括： 
1) 投标公司的正当合理要求能否得到业主的满足，工程的资金来源、额度，业主是否有充足的资金
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保障项目的按期完成； 
2) 工程各项审批手续是否齐全，是否符合所在国及当地政府的相关法规[2]； 
3) 了解业主之前的招标工程执行情况，主要了解招标、评标的具体要求，能否及时支付工程款、对

索赔的要求等； 
4) 监理工程师的资历、承担过类似监理工作的主要工程经验、工作习惯及方式，对投标公司的态度。

在出现合同争端时，能否站在公正立场解决出现的争端。 

2.2. 研究标书阶段 

投标主体在收到业主的招标文件后，要认真研讨标书，对技术标及商务部的要求列出明细，商务部

分要根据技术标的人员、设备配置、营地要求等进行估算价格[3] [4]。 
1) 根据技术标的要求，制定人员、设备动迁计划，营地建设、材料采购计划等； 
2) 了解关于投标保函的具体要求，包括保函金额、担保银行要求、保函期限； 
3) 了解具体提交技术标、商务标的文件要求以及报价清单； 
4) 了解工程的时间要求，开工、竣工日期及总工期的要求，质保期的时间，如果不能按期完成，在

合同中的延期罚款条件等； 
5) 对招标文件中的报价范围进行研究，了解工程所在地的人员、设备租赁、施工材料的价格，对于

将来需要分包的工作，做好当地分包询价工作，确认业主是否需要在分包商名录进行分包商选择； 
6) 确认招标文件中，关于预付款的额度、保留金、履约保函的情况，工程付款是按照月进度完成百

分比付款，还是按照里程碑付款，做好资金的使用计划； 
7) 对于工程保险方面，重点是要确认关于工程保险、第三方责任险、人身意外保险、材料设备运输

保险、施工机械保险的保险费率； 
8) 了解具体的技术规范，具体的工程类型及工艺内容和特点要求，对设备、材料、施工和安装方法

等所规定的技术要求。根据图纸确定工程范围、内容和技术要求； 
9) 了解工程量清单的编制体系、方法、计算原则，各种费用，例如报价的方法，工程量清单的复核

工作。 

2.3. 现场调研阶段 

由于每个项目都有它的独特性，不同的业主对项目的要求也不一致，对于投标项目的现场调研就显

得的十分重要。参与投标的公司，通过现场调研，可以了解现场的施工条件，以及当地的资源、材料价

格、社会依托、施工风险等因素，为技术和商务标的编写做好准备工作。 

2.3.1. 工程现场条件考察 
1) 现场自然条件：水文、地质、地形、气象等的考察。一般在招标文件里面，业主会提供地质报告，

投标人也需要对现场的自然条件进行现场勘查、确认[5]； 
2) 现场环境：主要是考察项目的交通、通讯、水源及供水、供电情况，以及项目周边是否有正在运

行的设施，以及现场施工管理环境要求等； 
3) 根据业主的招标文件，确认现场的施工方法，施工总体部署的一致性和可行性分析[6]。 

2.3.2. 项目所在地的人员、材料、设备租赁情况 
1) 考察当地设备的租赁、维修及设备配件购买价格情况； 
2) 施工材料的价格情况，比如水泥、钢筋、混泥土、砂石料、施工耗材、油料，工业用水情况； 
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3) 考察当地的技术人员、普工、技工等市场价格，劳工法等相关的规定[7]； 
4) 当地的运输费用、物价情况。 

2.3.3. 项目所在国的海关情况[8] 
1) 设备、物资进口相关的程序以及海关法规； 
2) 项目所在国的关税税率、港口费、滞港费、仓储费的费率情况； 
3) 项目所在国的保险费率以及办理的流程情况； 
4) 项目所在国的贷款利率及各种银行业务手续费费率、外汇管制及当地汇率。 

2.3.4. 项目所在地的社会依托 
1) 项目所在地的政治稳定情况，国家经济发展形势； 
2) 项目所在地的治安情况以及与中国的外交关系； 
3) 项目人员在当地入境、居住、工作许可、签证办理程序以及难易程度。 

2.4. 投标报价费用构成 

根据业主招标文件中的工作范围、技术规范、工期进度等要求，制定项目实施的组织机构、采用项

目管理与控制方法、具体实施方案、所需的人工、材料、机械设备等直接费用，以及各种间接费用、利

润、风险等，最终形成合同总价[9]。 
工程直接费用：项目的直接费用一般包括人工费用、设备材料费用、施工机械使用费、其他直接费

用和工程分包费用。 
工程间接费用：工程的间接费用一般包括施工管理费、临时设施费、动迁费用、咨询费用、总部管

理费用、贷款利息、投标费用、工程业务费、保函手续费、保险费用、保修期费用、风险费、各种税收、

利润。 

3. 投标报价策略与技巧 

3.1. 投标报价策略分析 

对于国际工程投标策略，需要综合考虑项目所在地的各种风险因素，工程的难易以及投标公司的资

源使用情况来制定投标的策略。 

3.1.1. 低价亏损中标策略 
投标阶段，需要确认业主的评标机制，对参与投标的单位，业主授标给价格最低的投标单位。这种

投标策略一般适用于投标公司想进入新的区域，或者在项目所在国的工程即将结束，或者大环境不好，

工程任务严重不足时，适用于这种投标策略。如果项目是分期工程，如果第一期工程中标后，通过对一

期工程的出色管理、树立形象工程，为后期的项目打下基础，从而占领市场[10]。 

3.1.2. 微利保本策略 
在市场竞争激烈的环境下，企业为了人力、设备的正常运转，采取保本价投标策略。同时也适用于

施工技术比较简单，管理投入比较小的项目；投标人与业主合作关系比较好，能够在工程中通过合同变

更、索赔获得额外费用的项目。 

3.1.3. 高价投标策略 
在业主邀请投标的项目，一般是工期紧、技术新、风险大的项目，业主对投标单位的实力了解，项

目比较关注的是工期、质量、安全等方面的要求，价格不是业主考虑的主要因素。对于一些技术复杂，
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专业性强的项目，在项目实施中有独特的施工技术能力、机械设备要求高，竞争对手少且弱时，可以考

虑采用高价投标策略。 

3.1.4. 联合投标策略 
联合投标一般适用于比较大的 EPC 项目，联合体通过优势互补、整合来获得项目。一般是设计、

采办比较强的公司与施工比较强的公司的联合投标，增加中标的概率[11]。 

3.2. 投标报价技巧 

3.2.1. 不平衡报价法 
在国际项目报价中，不平衡报价多用在单价合同中，最基本的原则是能够提前回收进度款，根据将

来工作量的大小来调整单价，预计工程量会增加的项目，单价可以适当提高，对于工程量会减少的项目，

可以适当降低单价。对于议标的单价合同，对报价单中比例比较小的列项调整单价，按照不同比例进行

调整[12]。 

3.2.2. 多方案报价 
在业主的招标文件中，由于一些工作量或者条款不是很清晰，在业主的澄清文件中也没有及时回复

时，为了减少报价中的风险，在报价中需要增加风险费用以及不可预见费用，如果报价过高，同时又降

低了中标的可能性。在这样的背景下，一种报价是按照常规的报价模式进行报价，另一种报价是附加报

价的备注条款，在一定的条件下，可以降低费用，达到中标的目的[13]。 

4. 结论 

国际工程投标报价，一方面需要了解国际工程的投标流程，也需要根据不同招标文件的要求，对项

目中潜在风险进行识别，通过风险转移或者增加风险费用，为后期项目的执行做好规划[14]。通过加强投

标人员的知识提升，完工项目信息的收集、汇总，从而建立一套有效的投标体系，需要做好以下几点。 
1) 规范工作流程，利用投标人员的知识、经验，建立一套新的、完整的、规范的投标工作流程以及

报价模式； 
2) 建立完善的信息数据库，主要按照不同的国家分类，对直接费、间接费用进行分类整理，逐步建

立形成一套成本信息库，作为投标估价、报价的基础和依据； 
3) 一个准确的报价，也对投标报价人员提出了较高的专业水平和综合要求。投标人员需要有一定的

施工经验，对施工组织设计、施工部署、执行方案有了解，才能合理编制项目费用，进行费用的测算，

做到报价精确[15]； 
4) 加强投标人员的学习意识，随着国际项目日益竞争的加剧，对投标人员的要求也在提高，投标人

员需要在日常工作中逐渐地提高在商务、合同、管理方面的技能； 
5) 加强对不同国家政策、法规变化的了解。比如，在阿联酋地区市场比较成熟，竞争比较激烈，对

项目的施工技术标准、安全、员工福利要求很高；在阿曼、沙特地区，当地政府对施工企业雇佣属地人

员比例有严格的要求，尤其是外来企业对当地经济发展的贡献要求很高，包括对当地劳工技能的培训、

当地设备的租赁、当地小企业的扶持、当地学校义务捐助、当地物资的采购比例要求，在投标文件中都

有详细的要求。 
在投标过程中，由于不同区域、不同的业主的招标要求都不一样，要想完成高质量的商务报价，也

是对报价人员的一个考验。报价人员只有在不断的学习、多方面的考察中，才能让商务数据更加得合理，

最终才能提高项目的中标概率。同时后期，也需要对中标项目执行中的一些商务问题与投标阶段进行结

合、分析，找到投标阶段的一些问题，为后期的再次投标做好有力的数据支撑。 
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