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土木工程经营的市场拓展之道

王万锴
中凡国际工程设计有限公司银川分公司 宁夏 银川 750002

摘� 要：在城镇化进程加速与基础设施建设需求持续增长的背景下，土木工程行业市场竞争愈发激烈，市场拓展

能力已成为企业生存与发展的核心竞争力。当前行业面临同质化竞争加剧、区域壁垒显著、创新驱动力不足等结构性

挑战。通过实施差异化竞争策略、构建区域市场突破机制、强化技术创新体系、完善品牌口碑建设路径，可系统性提

升企业市场占有率与可持续发展能力，为行业转型升级与高质量发展提供实践参考。
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引言

全球经济一体化进程推动土木工程行业进入新发展

周期，市场竞争白热化、区域分割固化、技术迭代滞后

等问题，严重制约企业市场拓展与规模扩张。如何在复

杂竞争环境中实现突破，成为行业共性难题。本文基于

行业现状分析，从差异化竞争、区域壁垒突破、技术创

新驱动、品牌价值构建四个维度，探索土木工程经营市

场拓展的系统化路径，为企业战略决策提供理论支撑。

1 土木工程经营市场拓展的重要性

土木工程行业在城市化与基建升级背景下，市场拓

展直接关系企业生存空间。在当前市场环境下，市场规

模的扩张加剧了行业竞争态势，传统的区域市场壁垒正

被不断打破。若企业固守固有市场，不仅难以抵御系统

性风险，更可能陷入发展瓶颈。主动进行市场拓展，是

突破这一困境的关键路径。以某头部建筑企业为例，在

稳固华北市场的同时，其凭借在轨道交通领域的技术积

累，成功切入西南地区PPP模式的轨道交通项目。通过
实施技术输出与属地化管理策略，该企业在项目周期内

实现年营收增长23%，充分验证了市场拓展对业务增量
的驱动作用。市场拓展在优化资源配置效率方面同样具

有显著价值。土木工程行业常面临资源配置不均衡的问

题，通过开拓新兴市场，企业能够实现闲置资源的高效

再利用。例如，某建筑企业将华东区域闲置的桥梁施工

设备与专业团队，调配至西北水利项目。此举使得设备

利用率从45%大幅提升至82%，人力成本降低18%，显著
改善了企业的运营效益。从品牌建设角度来看，市场拓

展是提升企业行业影响力的重要手段。参与跨区域、跨

类型的标志性工程，能够有效积累技术口碑与市场公信

力。某民营建筑企业在雄安新区绿色建筑项目中，通过

应用装配式建筑技术与智能化施工管理，打造了区域标

杆工程，成功吸引京津冀地区20余个项目合作邀约，形

成“项目-品牌-市场”的良性循环。在智能建造、绿色施
工等技术快速迭代的背景下，市场拓展更是企业技术升

级的战略选择。例如，某上市建筑企业在粤港澳大湾区

项目中，引入BIM技术与智慧工地系统，实现设计变更效
率提升40%，施工周期缩短25%，为全国市场拓展奠定了
坚实的技术基础。土木工程行业在城市化与基建升级背

景下，市场拓展直接关系企业生存空间。

2 土木工程经营市场拓展现状分析

2.1  竞争格局白热化
当前土木工程市场呈现出极为激烈的“僧多粥少”

竞争态势。从投标企业数量来看，随着行业的发展以及

市场环境的变化，越来越多的企业涌入市场，导致投标

企业数量呈现出激增的状态。在长三角某新城商业综合

体招标中，参与竞标的企业多达57家，这充分显示了市
场竞争的激烈程度。与此同时，低价竞争现象也十分普

遍。在该商业综合体招标中，最低价中标策略使得中标

企业的利润率相较于行业平均水平低了12个百分点。在
施工过程中，企业为了控制成本，可能会在材料采购上

选择价格较低但质量未必最优的产品，这对工程质量埋

下了隐患。在大型项目方面，大型企业凭借其全产业链

整合能力，在高铁、机场等大型项目中占据了70%以上的
份额。大型企业拥有先进的施工设备、专业的技术团队

以及丰富的项目经验，能够高效地完成大型复杂项目。

中小企业由于资源有限，只能在县域基建、旧改等细分

市场艰难求生。在县域基建项目中，中小企业面临着资

金周转困难、技术水平相对较低等问题，部分企业甚至

因连续低价中标而陷入“中标即亏损”的困境。行业马

太效应加剧，近三年全国建筑业企业数量减少了8.3%，
而头部企业市场集中度却提升了15个百分点。这种现象
导致市场资源进一步向头部企业集中，中小企业的生存

空间被不断压缩，行业竞争格局愈发严峻[1]。
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2.2  区域壁垒多维化
区域市场分割呈现出需求差异与其他壁垒相互交织

的复杂局面。从需求端来看，不同地区由于经济发展水

平、产业结构以及城市规划等因素的不同，对土木工程

的需求存在显著差异。东部沿海地区经济发达，城市化

进程较快，目前聚焦于城市更新与智慧建筑领域。上海

浦东要求新建项目绿色建筑星级达标率达到100%，这
就促使企业在项目建设过程中，需要采用先进的绿色建

筑技术和材料，如高效的保温隔热材料、节能的照明系

统等，以满足绿色建筑标准。中西部地区由于基础设施

相对薄弱，仍以公路、水利等传统基建为主。在甘肃某

地级市市政项目中，传统混凝土结构占比高达92%，这
是因为传统混凝土结构具有成本相对较低、技术成熟等

优势，适合当地的经济发展水平和建设需求。除了需求

差异，区域市场还存在其他类型的壁垒。部分地区可能

会设置一些技术标准壁垒，要求外地企业在参与项目投

标时，必须满足当地特定的技术规范和标准，而这些标

准可能与国家标准存在差异，这就增加了外地企业的投

标难度。这种区域壁垒导致资源跨区域流动效率降低，

全国统一市场的形成受到阻碍。企业在跨区域拓展业务

时，需要投入更多的人力、物力和财力去了解和适应不

同地区的需求和壁垒，这不仅增加了企业的运营成本，

也限制了市场的有效竞争和资源的优化配置。

2.3  创新能力滞后性
行业创新在技术应用与管理模式等方面存在明显的

滞后性。在施工技术层面，装配式建筑作为一种具有高

效、环保等优势的新型建筑方式，其渗透率仅为24.5%，
与发达国家70%的水平相比差距显著。在某省会城市保障
房项目中，现场浇筑施工仍占68%，现场浇筑施工需要大
量的人力和时间，而且施工过程中会产生较多的建筑垃

圾和噪声污染。这不仅导致工期延长了35天，增加了项
目的时间成本，还使得碳排放增加了22%，对环境造成了
较大压力。在管理模式上，BIM技术作为一种能够实现建
筑信息集成和协同管理的先进技术，其应用率不足30%。
多数项目仍依赖传统二维图纸，传统二维图纸在表达建

筑信息时存在局限性，容易导致信息传递不清晰。在某

桥梁项目中，因信息传递误差导致设计变更多达47次，
每次设计变更都需要对施工方案进行调整，这不仅增加

了施工的复杂性，还导致成本增加了890万元。在产品创
新方面，具备自主知识产权的建筑体系占比不足5%，高
端市场被外资企业主导。在超高层钢结构体系中，外资

品牌技术占有率达63%，外资企业凭借其先进的技术和研
发能力，在高端市场占据了主导地位。国内企业由于创

新能力不足，在高端市场的竞争力较弱，难以满足市场

对高品质、高性能建筑产品的需求[2]。

3 土木工程经营市场拓展的策略

3.1  差异化竞争策略构建
（1）细分市场精准定位。聚焦高端商业地产与交通

基建领域。在高端商业地产，以建筑美学与智能系统集

成提升竞争力，如深圳超高层项目采用双曲面玻璃幕墙

设计，结合光学模拟优化采光能耗，搭配楼宇自动化系

统实现智能联动，降低运维成本。交通基建领域则以施

工技术创新为核心，某高铁桥梁项目引入“智能挂篮+无
人压实”技术，提升施工效率并减少质量隐患。（2）全
流程服务差异化。项目前期，多学科团队协作提供深度

定制方案，如医院项目优化设计减少后期成本。施工阶

段，运用“数字孪生+精益建造”模式，像机场项目通过
BIM模型预拼装，降低返工率、缩短工期。售后环节，以
“5年质保+定期巡检”和快速响应机制保障客户权益，
提升满意度。（3）核心技术壁垒打造。通过专项技术突
破立足市场，如企业研发深基坑支护“时空效应控制+智
能监测”体系，提升软土地区项目中标率。构建“首席

专家+技术骨干+青年工程师”培养体系，壮大技术人才
队伍，保障技术研发与应用高效衔接。

3.2  区域壁垒突破机制
（1）市场调研与策略定制。深入的市场调研是区域

拓展的前提。建立包含经济指标、竞争对手、地质条件

等12类维度的区域市场数据库，某企业进入成渝地区
前，通过6个月调研，发现公建与轨交需求旺盛，制定
“公建+轨交”双主线策略，首年中标额达12亿元。针对
区域气候差异优化技术方案，在西北干旱地区采用预制

混凝土节水工艺，通过封闭式搅拌与循环水利用系统，

水资源利用率提升60%，同时降低混凝土开裂风险。
（2）属地化运营体系搭建。设立区域分公司并提高本地
化员工占比是打破文化壁垒的关键。某企业在新疆分公

司招聘维吾尔族管理人员，凭借其对当地文化的熟悉，

有效协调各方关系。构建属地供应链，与当地建材企业

建立战略联盟，某项目通过直采砂石料，采购成本降低

18%，供货周期从15天缩短至7天，保障了施工连续性。
（3）标杆项目示范带动。打造区域标杆项目能快速提升
品牌影响力。某企业在雄安新区承建的被动式超低能耗

建筑，采用高效保温墙体与地源热泵系统，能耗较传统

建筑降低80%，成为住建部示范项目。通过组织现场观摩
会、行业论坛，年吸引客户考察超200批次，带动京津冀
地区同类项目订单增长3倍，形成“示范-复制-推广”的
良性循环[3]。
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3.3  技术创新驱动体系
（1）前沿技术研发投入。持续的研发投入是技术创

新的基石。某上市企业年研发投入占营收3.2%，聚焦智
能建造技术，开发“5G+无人施工”系统，实现无人挖
掘机、装载机的协同作业，在高速公路项目中减少人工

60%，提升施工安全性。推动BIM技术全周期应用，某综
合体项目通过BIM实现设计、施工、运维数据互通，优化
管线综合排布，减少碰撞点1200余处，全生命周期成本
降低15%。（2）产学研用协同创新。与高校共建实验室
能整合科研资源。某企业联合哈工大成立“寒地建筑技

术研究中心”，针对冻土地区基础施工难题，研发相变

材料保温桩技术，解决冻胀融沉问题，相关技术已应用

于东北10余个项目。建立科技成果转化激励机制，对成
功转化的技术团队给予利润10%的奖励，近三年推动23项
技术落地，如新型混凝土外加剂技术使混凝土强度提升

20%。（3）创新成果迭代应用。建立技术应用反馈机制
能持续优化创新成果。某桥梁项目使用新型碳纤维加固

技术后，通过应变片监测数据优化粘贴工艺参数，使加

固效率提升25%。形成“研发-应用-优化”闭环，某企业
的装配式建筑技术经12个项目迭代，通过标准化设计与
模具优化，构件标准化率从60%提升至85%，生产效率提
高30%。

3.4  品牌口碑建设路径
（1）全链条质量管控。严格的质量管控是品牌根

基。原材料实施“双送检”制度，某项目钢材采购前委

托第三方检测机构进行拉伸、冲击试验，杜绝不合格材

料进场。施工过程推行“三检制+飞检”，某住宅项目通
过班组自检、交接检、专职检，结合不定期飞行检查，

实测实量合格率达98.6%，高于行业平均水平12个百分
点，减少渗漏、裂缝等质量通病。（2）客户体验优化
工程。全周期客户体验提升能增强客户粘性。项目前期

提供“需求诊断报告”，某酒店项目通过12轮沟通，明

确客房布局、功能分区等需求，减少后期变更30%。施
工中开通客户APP，实时推送进度照片、视频，某写字
楼项目客户通过APP提出的23条优化建议均被采纳，参
与度提升40%。售后建立“一站式服务中心”，400电话
响应率100%，借助故障诊断系统，投诉处理周期缩短至
3天。（3）品牌传播体系构建。多元化传播矩阵助力品
牌推广，打造“企业官网+行业媒体+短视频平台”传播
体系，某企业抖音账号发布如“超高层混凝土泵送技术

揭秘”等施工技术科普视频，单条播放量超500万，粉丝
达56万。参与行业标准制定，主编3项省级工法提升话语
权，还通过社会责任项目强化形象，如参与灾后重建获

“年度责任企业”称号，品牌认知度提升27%[4]。

结语

综上所述，土木工程经营的市场拓展是行业在复杂

环境下实现可持续发展的关键路径。面对白热化的竞

争、多维化的区域壁垒与滞后的创新现状，唯有构建差

异化竞争策略、完善区域壁垒突破机制、强化技术创新

驱动、深耕品牌口碑建设，才能在激烈的市场角逐中抢

占先机。未来，土木工程企业需持续优化市场拓展策

略，以动态适应市场变化，提升综合竞争力，从而为行

业高质量发展注入新动能，开创土木工程市场的崭新

局面。
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