供应商报价拆解与采购成本降低七大实战技法

课程背景：
市场竞争越来越激烈，客户对企业的成本要求是不讲任何情理，同行竞争者低价抢订单越来越普遍，员工的工资要求越来越高，材料供应商总是以各种理由想涨价。在内外夹击下，企业如果不通过成本革命，有效降低制造成本，必将失去竞争机会。过去靠喝酒等商务手段建立的客户感情也不灵验了。在市场竞争现实面前，哪怕竞争对手比你的价格低1毛钱，客户也毫不含糊转移订单。制造企业中，材料成本往往占据约60%的比例权重。如果对采购成本控制不严，公司将导致成本高企，轻则让企业财务报表亏损，重则让企业失去客户的订单而倒闭。
基于此现象，结合中国制造行业的激烈竞争状况，从如何分析采购成本，如何拆解供应商的报价,如何降低采购成本等来分析探讨。让从事采购的专业人员认清成本管理的本质，并运用先进的分析管控方法，结合实战的谈判技巧，提升公司成本竞争力。

课程收益：
1.  知识层面：理解供应商报价的核心构成要素（如原材料成本、加工费、管理费、利润等），掌握不同品类产品（如标准件、定制化产品）的报价拆解逻辑与分析框架。了解制造成本的构成及分类，破解成本的本质和密码，掌握财务概念量本利分析模型及盈亏平衡点，掌握影响企业利润的主要因素以及敏感度的分析，掌握采购成本的分析公式，掌握供应链管理基本的知识，掌握常用物料的核价公式及标准成本构成
2.  技能层面：熟练运用成本核算工具（如 BOM 成本分析法、工艺成本拆解法）拆解供应商报价，精准识别不合理成本项；掌握七大采购成本降低实战技法的适用场景与操作步骤，能结合企业实际需求制定成本优化方案。
3.  应用层面：通过案例分析与实操演练，提升谈判中的成本论证能力，有效与供应商博弈；建立成本管控思维，将成本降低方法融入采购全流程（如寻源、谈判、合同签订、供应商管理），助力企业实现采购成本降低 。
4.  思维层面：培养 “成本前置” 意识，从需求端、供应链协同端挖掘成本优化空间，推动采购角色从 “被动执行” 向 “战略支持” 转变。

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：采购经理、采购主管、采购专员、财务成本人员、工艺技术人员
课程方式：课程讲授60%，案例分析及互动研讨30%，实操练习10%

授课风格：
▲丰富性与实用性：针对课程知识点，既有广度又有深度。案例来源于自己的实际工作和辅导经验，具有很强的实用性
▲逻辑性与幽默感：通过大量数据和案例进行逻辑分析，得出结论；语言幽默，强调生活情趣与乐观，让学员在生活常识中领悟深奥枯燥的精益理论知识
▲创造性与干货型：整篇课程讲究干货，让学员通过学习，自己加以创新，做到学习、深化，再上一个新台阶

课程模型：
[image: 图示, 日程表

AI 生成的内容可能不正确。]
“1+4+7” 成本管控模型：
1 个核心：以 “精准拆解报价，识别成本优化空间” 为核心目标；
34大支撑：从 “报价构成分析、供应商成本结构调研、行业成本基准数据库” ,常用物料的核价公式四个维度构建成本分析基础；
7 大技法：聚焦 “谈判博弈、核价流程、供应链战略采购、招标、工艺优化、指标分解、套期保值” 七大实战技法，实现采购成本系统性降低。

课程大纲
课程导入：
现场分析上市公司格力、海尔、美的、长虹等家电上市公司的2025财务半年报。比较一下哪家的成本管控力比较强？
第一讲：企业成本分类管理架构的概述
一、成本定义
二、成本分类A
1. 制造成本（材料成本，人工成本，制造费用）
2. 管理成本
3. 销售成本
4. 财务成本
三、成本分类B
1. 固定成本
2. 变动成本
3. 混合成本
四、采购成本包含项目
1. 购买成本
2. 运输成本
3. 保管成本
4. 隐形成本
五、成本管理职能如何设置才科学
1. 采购部门内部设置的优缺点分析
2. 财务部门内部控制的优缺点分析
3. 互相制衡的成本控制架构分析
4. 如何设置开发，采购，成本核算，财务复核的互相制衡的管理架构
案例：美的集团采购部门与财务部门成本控制模块的互相制衡的组织架构分析
案例：为何某台资企业每月柴油费支出异常占比奇高？一个架构调整就每月节省50多万元柴油费用支出！奥秘何在？

第二讲：供应商报价的核心构成与拆解逻辑
一、供应商报价的底层构成分析
1. 不同品类产品的报价结构差异：
2. 标准件：原材料成本占比 、加工费占比、管理费占比、利润占比
3. 定制化产品：设计费占比、原材料成本、加工费、试产成本、管理费、利润
3. 报价中的 “隐性成本” 识别：如运输损耗、售后维修预留成本、加急生产溢价等。
二、报价拆解的核心方法与工具
方法 1：BOM 成本分析法
方法 2：工艺成本拆解法
案例：某机械零件供应商报价拆解，通过工艺分析发现 “过度加工” 导致的成本虚高；
工具：报价拆解核对表、Excel 成本核算模板（自动计算成本偏差率）。
实战演练：供应商报价拆解
任务：提供某电子元器件（如连接器）的供应商报价单及基础技术参数，学员分组使用 “BOM 成本分析法” 拆解报价，识别不合理成本项；
点评：讲师针对各组拆解结果进行点评，纠正误区，强化拆解逻辑。

第三讲：行业成本基准数据库搭建与应用
一、成本基准数据的核心来源
1. 内部数据：企业历史采购数据（近 1-3 年同品类产品成交价、成本构成记录）
2. 外部数据：行业报告、第三方数据库、同行交流
3. 数据更新机制：每季度更新核心品类成本基准，每年全面复盘调整。
二、成本基准在报价审核中的应用
案例分析：某汽车零部件企业通过 “成本基准对比”，发现供应商报价中 “塑料原材料成本” 高于行业基准 15%，最终推动供应商降价；
实操：学员根据给定的 “某品类成本基准表”，审核 3 份供应商报价单，判断报价合理性并给出初步谈判方向。
三、企业保本点分析、盈亏平衡点
案例分析：开服装店的量本利，盈亏平衡点分析
案例分析：某温控器市场采购价格为8元一个（含增值税），为何采购专员王主任以低于行业采购价格5元就采购到了？且供应商从心里佩服王主任的专业成本分析能力！

第四讲：常用采购物料的成本核价模型和公式建立
一、成本核价的财务公式
二、成本核价模型建立
1. 公式模型
2. 重量模型
3. 长度模型
4. 打包模型
5. 点价模型
6. 期货模型
案例分析：某上市公司的注塑件核价模型，为公司年节省采购成本1000多万元
案例分析：某上市公司的包装材料核价模型，让长三角、珠三角包装企业苦不堪言，见到核价模型就低头认价了
案例分析：某家电厂的板材五金核价模型，为公司年节省资金3000多万元

第五讲：采购成本降低七大实战技法
技法一：核价流程法
1. 三权分立设置组织架构
2. 三级审批制度
3. 公开作业
4. 透明作业
5. 导入OA审批流程
案例分析：某企业的核价小组运作机制，价格形成透明化，无一人违反廉洁纪律
反面案例分析：某企业的辅料采购价格混乱，现金购买支出多达20万元每月，事后发现个别采购员严重违反廉洁制度，导致公司损失100多万元
技法二：工艺技术降低法
1. 成立降本项目小组（包含供方代表）
2. 订立目标
3. 分工职责
4. 工艺分析与立项
5. 实施
6. 奖励小组
案例分析：某空调企业铜管技术工艺改良，年节省采购成本5000多万元
技法三：指标分解法
1. 明确公司考核的基数与计算规则
2. 历史数据的分析与整理
3. 预测数据的分析
4. 演算各物料的降价权重及总的降价百分百与降价金额
5. 制定各物料的降价策略及行动方案
6. 责任状与承诺机制建立
7. 跟踪进度与辅导
8. 总结与奖惩文化建立
案例分析：美的集团的年度（季度）降本分解指标，1年降低采购成本30亿元
技法四：招标法
1. 什么是招标？
2. 哪些物料才可以招标？
3. 招标的前期准备工作有哪些？
4. 什么是明标招标？
5. 什么是暗标招标？
6. 招标过程的引导技巧
7. 如何防止供应商串标？
案例分析：富士康集团的明暗结合招标技术，让供应商又爱又恨。
技法五：供应链战略供应商布局法
1. 什么是主力、辅助、候选、战略供应商？
2. 为何要导入战略供应商？
3. 战略供应商的责权利是什么？
4. 如何让供应商之间互相竞争？达成自动降低成本的目的？
5. 双赢思维的供应链管理策略
案例分析：丰田汽车的战略供应商管理机制分析，每年降低5%的采购成本，长期合作的供应商是如何做到的？
技法六：期货套期保值法
1. 哪些物料可以使用期货运作？
2. 什么是套期保值？
3. 如何做到套期保值？
4. 误区纠正、套期保值不是为了盈利，而是稳定控制成本
5. 大宗材料的套期保值方法及步骤
案例分析：某家电集团关于电解铜、电解铝等原材料的套期保值操作方案及流程秘籍，为公司稳定成本创造效益1亿多元
技法七：谈判法
1. 本次谈判的目标确定了没有？
2. 谈判对手是什么状况？
3. 对谈判问题进行优先级排序
4. 列出各种选择方案（上中下方案备选）
5. 针对每个谈判问题设定上下限
6. 检验界限的合理性
案例分析：某上市公司的采购谈判准备资料清单，对手了解后感叹、在没有谈判前，我们就已经输了，因为，80%的谈判准备工作，别人已经做好了，早决定了谈判的结果了
7. 介绍要有礼貌
8. 立场表达要明确
9. 谈判议程的三原则
10. 选择谈判方式
11. 谈判僵局的打破
12. 检查成交协议文本
13. 签字认可
14. 礼貌道别 
实战演练：模拟采购谈判全流程，体会细节要点

课程总结与互动答疑
1. 以小组为单位进行课程总结，老师提供思维导图的知识点. 
2. 互动：回答学员的提问，并给出后续的改善建议。
3. 向学员提供531学习工具表，布置课后作业，提供课程配套相关采购管理工具表单，结束本次课程。
4. 讲师总结结论
重申采购成本管控的核心价值：采购成本降低不仅是 “省钱”，更是企业提升盈利能力、增强市场竞争力的重要手段；
寄语：希望学员将课程所学转化为实际行动，从 “被动接受报价” 转变为 “主动管控成本”，成为企业的 “成本优化专家”；
后续支持：提供课程配套资料，方便学员后续学习与应用。
工具表单1：《各类物料定价与核价模型》
工具表单2：《谈判技巧20招》
工具表单3：《采购管理制度》
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