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摘要：研究目的：在国际工程竞标中，如何做好商务工作，是承包商必须高度重视的问题。

研究方法：从如何得到国际工程信息、如何辨别信息的真伪、如何进行资格预审、如何进行市场调查、研究

招标文件时注意的问题、现场勘查注意事项、递交标书时的注意事项等几个方面都进行了具体的分析。

研究结果：提出了一些新颖、实用的观点，这对承包商如何做好商务工作有较好的参考价值。

研究结论：高质量的商务工作有利于中标，有利于提高中标的质量。
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! ! 一般的，在国际工程竞标中，承包商必须完成商
务、施工组织、报价等工作。其中，每项工作都很重要，

而商务工作是重中之重。对于承包商来说，除了具体

的施工组织和报价工作外，其它的一切工作都统称为

商务工作，这些工作都有一个共同的目标和指向，就是

中标，而且要力争高质量地中标。本文就国际工程竞

标的商务工作中，项目信息来源、项目信息的可行性分

析、资格预审、投标书的构成等方面谈一下个人的体

会。

@A 项目信息的来源
项目信息来源的渠道很多，例如业主在报纸上发

布的招标通知；业主给外国驻该国大使馆发的邀请投

标的函件；代理人或合作伙伴提供的项目信息；和业主

关系比较好，业主直接给承包商提供的项目信息；或者

由承包商会、商务部、国内个人或组织、国外华侨等中

介机构提供的项目信息；以及外国驻华大使馆的工作

人员提供的相关信息等。
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对项目信息的可信度要进行分析。一般的大使

馆、承包商会、商务部或其它组织等提供的项目信息可

信度比较大，而个人或者是个人打着公司或组织旗号

提供的信息可信度较差。但是，前者提供的项目信息

不够及时，往往是在承包商得到项目信息的同时，递交

标书的时间或递交资格预审文件的时间已经过半。最

可靠最及时的项目信息来源于报纸上的招标公告和

业主直接提供的信息。如果承包商在世界上某一地理

区域的国家内设立办事处，就能够及时从报纸上得到

附近几个国家的项目发标公告。如果承包商平时多与

业主积极联系，就能够及时得到业主的关于项目发标

的电话通知，甚至能获得什么项目将于什么时候发标

的信息。一般来说，一个国家在什么时候发布什么项

目信息都是有计划的，就像中国的发改委一样，对于国

家近期的大型经济活动都会有一个提前安排和时间

表。

!" 项目信息的可行性分析
项目是个外延很广的概念，涉及到很多领域。即

使是专指承包商常说的工程领域，也包含很多专业，所

以，承包商对一个新获得的项目信息，要结合自身公司

的特点，至少从项目的规模、项目的资金来源、项目所

要求的技术水平、提供项目资金方的资信、项目业主的

资信等方面进行分析。

!! #" 在项目的规模上，要量力而行，要考虑公司能承
接的“盘子”，也就是说要考虑公司的人力、才力、经营

状况等能否满足项目的要求。千万不要盲目自大，以

为自己“除了制造飞机导弹之外什么都能干！再大的

工程也敢接！”有人说把规模大的工程分包出去，这听

起来是个好注意。其实，业主一般硬性规定了承包商

不得分包或转包超过一定比例工程造价的工程。

!! !" 对于一些需要融资、垫资、带资的项目，承包商一
定要考虑自身公司的财力状况、融资能力、融资手段。

根据我公司的现状，目前不具备操作这样的项目的能

力。其实，目前中国国内具备融资能力来操作国际项

目的公司很少。

!! $" 对于项目所要求的技术水平，承包商要仔细分析
公司目前的技术水平能否满足项目的要求。对于高难

度的项目，比如 #$ %以上高度的桥墩、超过 &’ 层的房
建等，在确定公司有能力或确定能获得有能力的公司

提供技术支持时方可承接。

!! %" 认真考察项目的资金来源。对于世界银行、亚洲
银行等一些知名金融机构提供资金的项目，可信度很

高，工程款的支付有保障，也很及时。而较小的区域性

的金融组织提供资金的可信度较低。

!! &" 业主的资信情况也很重要。有的国家政府本身
信誉很差，经常挪用、拖欠工程款，甚至截留世行或亚

行的专项工程资金，致使承包商垫付工程款或延误工

期，给承包商造成不必要的损失。鉴于这种情况，承包

商要尽量避免在这些国家承揽工程。

$" 资格预审

资格预审有时候也叫做资格后审，是根据英文的

字面意思 ()* + ,-./0102.3045和 (463 + ,-./0107
2.3045翻译而来的。两者的具体内容差不多一样，
都是承包商向业主提供资料以证明自己有实力完成该

项目。资格预审一般应包括下列内容：公司的一般性

资料，公司的财务状况，公司的业绩，公司施工机具设

备，公司的组织机构、主要领导、技术、管理人员的姓

名、学历、资历情况，有关各种证书的复印件，各类技术

工人的水平及数量，064 #$$$ 质量体系的认证情况，工
程的分包和转包计划，展示投标人实力和业绩的图片

等等。大部分项目对于资格预审的要求基本相同，具

体到某一个项目，根据项目的技术特点，业主可能会对

承包商在某一方面有特别的要求。

资格预审文件的排版要大方、装订要美观，能侧面

反映公司严谨的工作作风，给业主一个良好的印象。

装订好的文件应业主的要求有时候是在递交标书之

前提交的，通常称作资格预审；如装订好的文件应业

主的要求是和投标书一块提交的，则称作资格后审。

为了简化程序、节省时间，现在流行的趋势是资格后

审，而一些特大型项目依然要首先进行严格的资格预

审。

%" 认真研究招标书的内容

一般来说，只有通过资格预审企业，才有资格购买

招标文件，而实行资格后审的项目，企业可以直接购买

招标文件。买到招标文件后，承包商一定要进行仔细

研究，特别是招标书里的合同条款，甚至要逐句斟酌，

外国人把招标文件比作“圣经”，就是说要天天看、月

月读。这些招标文件以后是签订承包合同的一部分，

所以非常重要。对于投标负责人来说，对整个招标文

件有一个全面的了解，把关键性的内容摘录出来，以备

忘，把招标文件要求的投标书的构成摘录出来，并制作

一个分工表格，分工给每个编制标书的人员，以便于及

时掌握进度，也能防止在最后递交标书的时刻因出现

缺项漏项而来不及补救的困局。表 8 是某工程的投标
负责人自己制订的分工表格，这种分工表格使整个投

标过程有条不紊、纲举目张。
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表 !" 投标书的构成

文件名称 负责人 完成限期 进展情况 备注

行政文件 张三 ! 月 "# 日 已完
签字人授权书 张三 ! 月 "# 日 已完
资信证明 张三 ! 月 "# 日
投标保函 张三 $ 月 %& 日
商业注册证书 张三 ! 月 "# 日 已完
公司一般情况

资料及章程
张三 ! 月 "# 日 已完

银行证明 张三 ! 月 "# 日 已完
最近 & 年财务报表 张三 ! 月 "# 日 已完
在建项目 李四 ! 月 "# 日 已完
主要人员简历 李四 ! 月 "# 日
以往工程经验，

含业主证明
李四 ! 月 "# 日

质量计划书 李四 ! 月 %$ 日
工地组织和设备安排 李四 ! 月 %$ 日
施工进度表 $ 月 %# 日
报价清单 $ 月 %# 日
总部与工地设施 李四 ! 月 %$ 日
设备清单 李四 ! 月 %$ 日
总部与工地组织框架 李四 ! 月 %$ 日
施工协调安排 李四 ! 月 %$ 日
整个标书的翻译工作 王五 $ 月 ’# 日

( ( 注：递交标书的时间：) 月 & 日上午 "% 点整；地点：公路局
三楼会议室。

虽然每个项目的招标文件的内容大同小异，但是

针对具体不同的项目，有些内容还是有区别的，主要体

现在以下几个方面：工期的长短、保函的要求、保险的

种类、付款的条件、物价的调整、税收、违约罚金、劳务

的规定、人力不可抗拒的定义、报价的范围、争议的裁

决地点、合同的类型、工程量清单的核定等。

以上每个方面的内容都很重要，但是其中有两项

内容承包商应该更为重视：

#$ !" 付款条件
付款条件是很重要的内容。对于预付款来说，不

是每个工程都有预付款的，即使有预付款也要搞清楚

预付款的金额、还款的时间、还款的方法；另外，要搞清

楚工程进度付款的方法和付款比例，签发账单到实际

付款的时间，如果业主出现对承包商拖期付款，其利息

支付与否；业主扣留保留金的比例最高金额和保留金

的退还条件是什么。对于付款的货币，要搞清楚付款

货币的种类，以及每种货币之间的支付比例；外汇兑换

的规定和汇款规定，支付在国外订购的材料设备货款

的手续等。

#$ %" 税收
这是一个国际项目很重要的部分。总的原则是承

包商要实事求是，同时可以提倡合理避税。

#* %* !( 看看项目是否免税，或者是部分免税。这里的
“税”可能是指任何一种或全部的税种。一般来说，全

免税的项目不多，而免增值税的项目很多。

#* %* %( 增值税。对于不免增值税的项目就增值税而
言很简单。而对于条款规定免增值税的项目，反而有

时候很复杂。因为即使是免增值税的项目也可能是有

多种免税形式的，比如，业主给承包商增值税发票充当

免税税金，或者业主退还给承包商购买材料时的附加

在里面的增值税金。这两种形式对承包商而言可能出

现不同的结果。如果业主只是给承包商增值税发票充

当免税税金，而供货商有可能不认可业主的增值税发

票，那么承包商必须支付全价购买材料。这种事情一

旦不能够引起承包商的足够重视，而承包商一味地去

抢进度、全价现金买进材料，最后可能出现槽糕的境

况，承包商享受不到免税的待遇。最理想的情况是：对

于免增值税的项目，承包商要想办法获得业主退还的

增值税现金，最好不要业主的增值税发票。

&" 市场调查
&$ !" 政治方面
受到国际制裁或可能发生战争的国家要慎重考

虑。比如津巴布韦现在受到很多国家的制裁，自然很

难有资金支付工程款。而伊拉克等中东国家面临局势

不稳，可能给工程人员带来不利，从而影响执行工程。

对于有排斥华人、歧视华人的事件发生国家不要轻易

进入。

&$ %" 法律方面
有些非洲国家虽然经济落后，但是这些国家可能

对外来公司要求严格，要求外来公司不折不扣地执行

本地法律，特别是劳动法和环境保护法。承包商在报

价时应该充分考虑到这些问题，努力避免不必要的损

失。

&$ ’" 商情调查和物资询价
这方面内容很多，调查研究的工作量很大，应尽可

能地通过各种渠道进行深入细致的调查。但是，在调

查过程中，要心中有数，防止掉进别的承包商设的圈套

中。如一次在莫桑比克竞标市政道路改造项目，在众

多竞标者中，意大利的 +,+公司是我们最重要的潜在
对手之一。+,+ 公司和当地唯一的管道供应公司私
下联合起来，由管道公司向我们提供虚高的管道价格，

致使我们的报价略高于 +,+公司的报价而落败。
&$ #" 金融情况
金融情况应该收集该国主要银行的外币汇率、计

息办法、保险公司有关规定、开具保函的办法等。特别

是保函的开具，有时很麻烦，因为很多招标书规定保函
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应该在当地银行开具，而世界上与中国银行有业务往

来的银行并不多。如果碰到这种情况，可以采取以下

办法：以与保函金额同等的现汇存入当地银行作为抵

押，或由中国一家国际性银行为承包商开具同等金额

和同等内容的反担保给当地银行，当地银行则相应地

为承包商向业主开具保函。

!" 参加标前会议和勘察现场
标前会议是业主给承包商提供的一次质疑的机会。

在参加标前会前承包商应该研究招标文件，并把一些模

糊的条款或其它问题整理成书面材料，提交给业主。

业主会给予书面答复或在标前会议上予以解释和澄

清。勘察现场一般是标前会议的一部分内容，开完标

前会议后，业主会带领承包商进行现场参观和说明。

#" 递交标书和开标
国际公开招标的项目，业主一般都是在截至交标

的时刻后立即公开开标。承包商按照标书规定的格式

准备好、密封好、装订好投标书后，一定要在投标截止

日期之前送交指定地点，并派人参加业主的公开开标。

值得一提的是，在现实递交标书中，一些在规定时间规

定地点递交标书的承包商往往联合起来，把那些迟到

的承包商堵在门外，从而减少竞争对手。

参考文献：
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" " 为了提高钢筋与混凝土之间的粘结力，也可采用
膨胀水泥，其粘结力比一般水泥能提高 !(-左右。
强度大于等于 )( $./ 的水泥砂浆参考配合比为

! 0 ! 1 ! 0 !# 2；
强度大于等于 3)( 的细石混凝土水灰比为 (# &2

1 (# 2，塌落度为 ) 1 2 45。
（)）锚杆钢筋，为提高钢筋与混凝土之间的粘结
力，宜采用直径 !为 !6 55的热扎螺纹钢筋。

$" 锚杆基础施工
锚杆孔的成孔方法可以采用以下几种：

（!）人工打钎，孔径 "可为 )( 1 &( 55。
（’）风钻成孔，设备轻便简单，施工方便，成孔速
度快，孔径 "可达 &2 1 ,( 55，孔深为 ’ 5左右。
（)）钻机成孔，孔径 " 可达 %( 1 !2( 55，孔深可
按设计要求。

锚杆基础施工时需注意的是：

（!）为确保锚杆与基岩的紧密结合，应严格控制
水泥砂浆的水灰比。

（’）灌浆前，应先将锚杆孔清理干净，孔内不可有
浮尘，灌桨应保证密实。

（)）对于基岩表层有浅层风化层时，应将该风化
层剔除或将锚杆穿过夹层进入下卧层基岩，以确保锚

杆在基岩内的有效锚固长度。

参考文献：

［!］" 78 2(((,—’((’，建筑地基基础设计规范［9］#

［’］" 78 2((!(—’((’，混凝土结构设计规范［9］#

［)］" 沈杰#地基基础设计手册［*］# 上海：上海科学技术出版

社，!%+2#

（编辑" 慕成娟）
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