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中国吊装100强大会组委会



在市场下滑、产业周期、宏观经济政策调整的影响下，中国吊装行业正在出

现新一轮大洗牌。同时行业企业在发展模式、未来规划、设备采购方式、品牌认

知等方面，也在主动、被动地进行一轮是升级。

为调研其中变化与升级， 工程机械走访了中国吊装行业头部用户群体，

并联合中国吊装百强评审会评委会、徐工吊装工艺专家委员会
联合推出了“2025 中国吊装企业竞争力体系发展调研”。

本次调研收集 129 份有效问卷，受访者以“中国吊装 100 强”企业为主，

覆盖企业基本情况、业务结构、设备配置、计价模式、经营状况及竞争力评价等

核心维度。调研核心结论：未来 3-5 年，中国吊装行业将加速从“价
格竞争”向“价值竞争”转型，“安全合规化、团队专业化、
业务价值化”成为核心趋势，甲方与吊装企业的理性需求将主
导行业发展。

中国吊装行业以“民营中小型、10-20 年期企业”为主流。这类企业凭借“决

策灵活性、服务贴近性、经验成熟度”，精准契合甲方“快速响应、风险规避、

信任基础”的需求，成为市场核心参与者。业务端聚焦“桥梁、钢结构、风电、

市政工程”四大领域，以“机械租赁”为核心，设备配置集中于“20-50 台、中

高起重能力”，形成“精准匹配用户需求”的运营模式，避免资源浪费。计价
模式上，“施工方案计价”逐步取代“吨位计价”，叠加台班
费下滑、收入分化，行业正从“价格驱动”转向“价值驱动”，
终端用户更看重“方案、安全、效率”的综合价值。
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行业主体特征：行业主体特征：
民营中小型企业为主导民营中小型企业为主导
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（一）企业性质与规模

民营企业在调研样本中占比 90.73%，国有企业（5.15%）和股份制企业（4.12%）占比极低，

契合行业“分散化、市场化”格局。员工规模上，20-50 人企业占 41.24%，50-100

人企业占 48.45%，合计 89.69%，凸显“中小型企业为主流”的特征。

中小型企业的“小而精”模式优势显著：扁平化管理使甲方需求响应时间缩短至 6 小时左右，

满足“工期紧、方案调整频繁”的项目需求；团队结构紧凑，服务接触密度高，减少信息传

递偏差；能平衡“服务质量与运营成本”，组建完整服务团队的同时，保持更高的“价格 -

价值匹配度”。未来，中小型企业仍将是行业数量最多的群体，并向“专精特新”方向发展。

（二）成立年限与设备更新

从成立年限上看，10-20 年（不包括 20 年）的企业占 43.3%，5-10 年（不包括 10 年）的吊

装企业占34.02%，10年以上“成熟期企业”合计占比超60%，反映行业“经
验积累型”属性。成立时间越长的企业，越能突破“资质 + 经验”双重壁垒，成为甲

方信赖的合作对象。

设备更新方面，中国吊装 100 强企业设备平均年龄 5-6 年，其中大吨位
产品更新周期已缩短至 3 年之内，与欧美企业更新速度接轨。相比
之下，欧美中小型吊装企业机队“黄金年龄”为 18-42 个月，头部
企业更新周期压缩至 24-36 个月，通过“高频更新 + 二手设备变现”维持竞争力，

这一经验对中国企业具有参考价值。

参与调研的吊装企业成立年限以 10-20 年
为主——企业正处于黄金成长期，既不缺乏资
源，又经历数轮波动，竞争力体系不断提升。
同时，参与调研的吊装企业，机队更新周期明
显缩短，大吨位产品更新周期在 3 年之内，

与欧美吊装企业更新速度相近。

图 1

20 年以上
17.53%

10-20 年
43.3%

5-10 年
34.02%

5 年以下
5.15%
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业务与设备配置：业务与设备配置：
精准匹配市场需求精准匹配市场需求
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调研企业的核心业务集中在四大领域：桥梁工程（79.38%）、钢结构工程（76.29%）、陆地

风电工程（75.26%）、市政工程（72.16%），占比均超 70%。

桥梁、市政工程作为公共基础设施项目，业主方更看重“安全合规”与“工期保障”，倾向

选择经验丰富的企业；钢结构、陆地风电工程对“技术精度”与“成本优化”要求更高，推

动行业向“技术导向”转型。

设备规模上，20-50 台自有起重设备的企业占 37.11%，10-20 台的
占 28.87%，“中等规模设备群”成为主流。起重能力方面，10000-20000

吨（26.8%）与 1000-3000 吨（23.71%）区间合计占比 50.51%，覆盖 70% 以上市场需求，

体现“理性、差异化”的设备选购策略，推动行业从“起重能力过剩竞争”转向“精
准价值竞争”。

企业普遍根据过往 3 年需求数据动态调整设备配置，重点布局核心吨位区间，同时探索“设

备共享联盟”模式，应对大型项目临时需求，降低购置成本与闲置风险。

参与调研的吊装企业，近期吊装业务以桥梁工
程、钢结构工程、陆地风电工程和市政工程为主。
甲方项目倒逼吊装行业“以技术、安全、效率
为导向”。

图 2

其他（请注明）

海上风电工程

通信工程

港口轨道工程

核电工程

冶金工程

水利水电建设

铁路工程

公路工程

石油化工工程

建筑工程

市政工程

陆地风电工程

钢结构工程

桥梁工程

3.09%

6.19%

14.43%

18.56%

20.62%
28.87%

40.21%

41.24%

55.67%

61.86%

63.92%
72.16%

75.26%

76.29%

79.38%
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经营现状与计价模式：经营现状与计价模式：
价值驱动取代价格竞争价值驱动取代价格竞争
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（一）经营状况

近 5 年超半数企业收入下滑，直接原因是吊车台班费下滑（76.29% 的企业面临该问题），核

心原因是“价值能力不足”。76.29% 的企业反映同吨位台班费下滑，仅 7.22% 实现增长，

传统“以台班费为核心”的盈利模式难以为继。

交叉分析显示，收入增长的企业多具备“自主方案设计能力”和“定制
化服务”（如新能源项目专项方案）；收入下滑的企业仍依赖“机械租赁 + 吨位计价”，

缺乏增值服务能力，与甲方“价值需求”错配。

（二）计价模式转型

此次调研中，60.82% 的受访者认为单纯以台班费计价不合理。随着行业成熟，甲方逐

渐认知到“低价台班费”背后的“高隐性成本”（如设备故障停工、安全事故损失），

决策逻辑从“比台班费”转向“比综合成本”。

行业主流计价模式正向“施工方案计价”转型。参考欧美经验，国外企业针对不同项目采用

灵活计价：短期项目按小时 / 天数计价，明确项目采用固定总价合同，高风险项目按“成本

+ 酬金”计价，同时设置阶梯式费率与成本联动条款，这为中国企业提供了借鉴。

（三）盈利模式创新

企业正从“设备出租收费”转向“方案设计 + 增值服务”提升收益。部分企业推出“吊装全

周期服务”，涵盖前期勘查、中期方案优化、后期维护，服务费占比提升至 20% 以上。这种

“价值导向”模式能有效抵御台班费下滑压力，契合甲方需求。

129 家吊装企业中，近 3年同吨位吊车台班

费出现“下滑”的企业占比 76.29%；“持
平”的企业占比 16.49%；“增长”的企
业占比 7.22%。

超过六成的人认为项目招投标中单纯以台班
费计价不合理，仅有不到四成的人认为合理。

图 3 图 4

增长
7.22%

持平
16.49%

下滑
76.29%

合理
39.18%

不合理
60.82%
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竞争力核心维度：竞争力核心维度：
合规与长期价值成关键合规与长期价值成关键
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（一）甲方关注重点

在吊装施工中，甲方合作决策的核心考量，排名最靠前的因素主要表现在三个方面，形成了

“考核铁三角”，其中包括：合法合规资质（91.75%）、专业技术
和服务团队（82.47%）、高效安全的吊装设备（72.16%）。“更

低的台班费或中标价格”仅排名第 8（42.27%），凸显“竞质比竞价更重要”的行业共识。

合规资质是甲方信任的底线，100% 的央国企业主表示“资质不全的企业即使价格再低也不

合作”。合规资质推动行业“去劣存优”，淘汰“小作坊式”投机企业，遏制恶性竞争。

竞争力评价维度：合规能力 +专业团队 +
好设备，构成甲方需求“铁三角”。

图 5

施工设备品牌

施工设备技术领先性（新技术）

领先的行业地位和良好的企业形象

更低的台班费和中标价格

优秀的吊装工程业绩

企业资金、资质和长期经营能力

专业的吊装方案设计与实施

安全管理（人员、设备、现场）

更高效更安全的吊装设备

专业的技术和服务团队

合法合规的资质

29.90%

31.96%

42.27%

49.48%

52.58%

55.67%

59.79%

69.07%

72.16%

82.47%

91.75%
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吊装企业未来竞争力打造
——“长期价值能力”成为核心。

图 6

（二）企业核心竞争力

此次调研中，83.51% 的受访者认为“企业资金、资源和长期经营能力”
是核心竞争力最重要的组成部分，其次是“专业性技术和服务团队”（81.44%）、

“吊装设备实力”（74.23%）。这表明企业竞争力不再依赖“设备规模”或“台

班费价格”，而是取决于“价值服务能力”（方案设计、安全管理、定制化服务）与“长期

经营能力”（资金、资源、经验）。

值得注意的是，“吊装方案设计和实施能力”仅排名第8，反映国内企业对方案“最优化、高效化、

高质量化”的认知仍有限，这是行业转型的重要瓶颈。在若干线下会议上，尤其是中国吊装

百强评审工作会议上，与会的评委也都指出——吊装民营企业在吊装方案认知、吊装方案设

计制作上，存在极大差异；这正在成为甲方选择民营企业合作伙伴的重要门槛。

参考欧美经验，国外吊装企业采用“内部团队主导 + 第三方协作补充”的方案模式，大型企

业自建团队，中小企业外包或使用标准化模板，高风险项目引入第三方专家，值得国内企业

借鉴。

全周期成本和收益管理

行业地位和品牌形象

客户关系和业务拓展能力

吊装方案设计和实施能力

项目运营能力

成本控制能力

合法合规的资质证明

安全规范和执行能力

吊装设备实力

专业性技术和服务团队

企业资金、资源和长期经营能力

35.05%

47.42%

50.52%

51.55%

52.58%

60.82%

64.95%

70.10%

74.23%

81.44%

83.51%



11

吊装企业行动指南：吊装企业行动指南：
聚焦内部能力与价值创新聚焦内部能力与价值创新
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（一）转化隐性价值

与甲方深度合作中，吊装企业需要完善“吊装用户价值供给清单”——明确方案设计、设备

维护、安全监控等增值服务内容，让甲方清晰感知价值。

同时，吊装企业需要构建“甲方见证体系”——系统化地收集过往项目评价，制作案例手册，

形成品牌管理意识，增强自身价值可信度，为与甲方的合作提供更多、更有力的背书。

（二）强化内部能力

吊装企业投资重点应该集中于内部能力建设：专业人才与团队（93.81%）、
安全管理（84.54%）、吊装设备（72.16%）、合法合规（71.13%），
“外延式扩张”让位于“内涵式增长”。这与 2026 年 12 月 25 日在北京召开的中国吊装百

强评审会议上，大型央国企专家的建议，高度一致。

在此，吊装企业可以展开的核心动作包括：聚焦核心业务，巩固四大领域优势，培育新能源、

高端制造等专项方案能力；优化设备配置，避免闲置与能力不足；加大人才培养与安全体系

投入，提升服务质量。

在受调者的认知中，内部能力建设的投入产出比，可以达到 1:1.5-1:2，远高于现阶

段市场低迷期，拓展外部业务的收效。

（三）布局新兴领域与模式

在推进可持续发展、可持续领军话题上，受调者认为，必须推进的行动包括：关注新能源建

设等新兴价值领域，探索“绿色吊装”技术与“低碳施工方案”，响应“双碳”政策（全国

30%的大型项目要求低碳施工）。同时，谨慎拓展国际业务（当前投资回报率低、回报周期长），

聚焦国内市场深耕。
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吊装企业未来重点投资提升的能力，正在
从以往的“外延式扩张”转向“内涵式增长”。

对吊装企业而言，最迫切的是实现“以价值能

力赢得市场”，赢得甲方高价值长期合作。

图 7

国际工程项目的业务拓展

国内工程项目的业务拓展

吊装方案

品牌形象

项目管理

合法合规（人员、设备等）

吊装设备

安全管理

专业人才、专业团队

23.71%

42.27%

43.30%

44.33%

60.82%

71.13%

72.16%

84.54%

93.81%
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行业趋势与制造商转型行业趋势与制造商转型
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（一）行业发展趋势

随着“合规化、专业化、价值化”深化，“小作坊式”吊装企业将被淘汰，市场集中度提升，

形成“大型吊装企业引领价值、中小型吊装企业细分服务”的良性格局。招投标体系向质量

导向转型，技术分占比显著提升，价格分占比降至 30% 以下，且设置“低于成本

价无效”条款。

（二）制造商竞质维度拓宽

根据受调者展示的需求，可以发现，随着市场变化、需求升级等，终端吊装用户希望起重机

制造商从“设备供应商”向“全生命周期服务商”转型。与此同时，起重机

制造商的竞质维度也加速延伸至智能化（如预测性维护系统，市场规模年增速或达 40%）、

绿色化（低碳设备与方案）、后市场服务（运维培训、远程监控）等领域。徐工等头部制造

商通过提升设备可靠性（如超大型起重机故障停机时间减少 60%），帮助用户降低综合运营

成本，契合行业价值导向。

通过上述调研可以发现，中国吊装行业正处于从 “价格竞争” 到 “价值竞争” 的关键转型期，

民营中小型企业仍是市场主流，10-20 年期企业具备核心竞争力。行业成功的关键在于：以甲方 “信

任 + 价值” 需求为导向，强化合规资质、专业人才、安全管理与设备升级，将隐性价值转化为

显性优势，通过精准配置资源、创新服务模式与布局新兴领域，实现高质量发展。制造商需同步

拓宽竞质维度，提供全生命周期解决方案，与行业转型同频共振。

需要更详细报告，请致电 010-84929092，西西艾姆研究室。


