供应商报价拆分与采购合规风险成本管控
 
课程背景：
随着后疫情时代社会经济的纵深发展，企业生存压力倍增，降本、降本、降本，向采购管理要利润，成为越来越多的企业内部精益化管理重点之一。降本作为采购重要职能，传统粗放的压价议价模式已难见成效，与供应商的谈判议价空间有限，如何顺应新时代供应链的发展趋势与机会，突破采购常规的降价方式，以合规为准绳，预防采购风险，以客户需求为中心，动态协同需求变化的节拍，以终为始，如何科学有效地拆分并评估供应商的报价？采购有哪些降本的策略和方法支持实施降本，成为当前采购降本新的突破口。
本课程针对企业里采购管理面临的降本难题，基于供应链的角度，从新时代供应链采购降本的突破口、供应商报价的拆分、采购成本的控制、采购合规风险管控四个维度，由面及点，逐层解析降本的方法与策略，构建采购供应链合规风险降本体系框架，提升采购降本增效管控成效！
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课程收益：
● 明确新时代供应链降本机会，理解采购升级必要性；
● 掌握供应商报价分拆的策略，应用报价分拆的方法；
● 厘清采购成本控制的全路径；掌握采购控制控方法；
● 掌握招投标采购的规范要求，构建风险防控的措施；

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：采购总监、采购经理、采购专员、开发工程师、生产统筹经理及与供应链相关的从业人士等
课程方式：
源于实战：课程内容基于企业实践经验，注重理论、实效、举一反三
逻辑性强：结构化思维，深入浅出解构现象、本质、工具、方法
价值度高：课程内容经过市场实战打磨，讲解的工具方法一学就会、好用有效
方法论新：专业知识+刻意练习+行动学习
培训规则：培训以“案例+理论+实操”的方式开展，确保从知到行
团队建设：组名，组长，组训（采取积分制机制，组与组PK竞争）
课程工具(节选部分)：
工具一：“供应商5种定价法”
工具二：“解析供应商报价4个策略”
工具三：“供应商报价解析的10个方法”
工具四：“订货量-费用模型”
工具五：“全面采购成本管理构建10个要点”
工具六：“采购降本的14个方法：
工具七：“采购操作规范”
工具八：“采购风险管控措施”
课程体系：
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课程大纲
[bookmark: _____24][bookmark: _104]导入：后疫情时代，企业面供应链管理临的困局
[bookmark: _____20][bookmark: _101][bookmark: _159]第一讲 新时代供应链采购降本的突破口
[bookmark: _____4][bookmark: _____6][bookmark: _105]一、新时代供应链降本的挑战
[bookmark: _____8][bookmark: _106]1. 新时代供应链的挑战与发展机会
[bookmark: _____10]2. 双向挤压下的供应链之成本降低
[bookmark: _109]1）节拍协同
2）联合共享
[bookmark: _110]3. 供应链降本管控的4个㧡心要点
[bookmark: _111][bookmark: _112]1）卖一补一
[bookmark: _113]2）动态协同
[bookmark: _114]3）供应商成本解析
4）采购成本的管控
[bookmark: _____26][bookmark: _115]二、向采购管理升级要利润
[bookmark: _____28][bookmark: _116]1. 采购对利润的影响
[bookmark: _____30][bookmark: _____36][bookmark: _120]案例：某企业的简单损益表
[bookmark: _____38][bookmark: _121]2. 采购降本倒逼供应管理升级
[bookmark: _122][bookmark: _____40]1）世界级采购与供应管理的发展
[bookmark: _123][bookmark: _____42]2）企业里采购总垫底的原因解析
[bookmark: _____44][bookmark: _124]案例：葛兰素史克亚洲公司聘用未来采购领导人
[bookmark: _____46][bookmark: _125]3）采购管理的4个层级
[bookmark: _____48][bookmark: _126]讨论：本企业供应链管理的突破口在哪里？为什么？

[bookmark: _____50][bookmark: _102]第二讲 供应商报价拆分的策略与方法
[bookmark: _____52][bookmark: _127]一、采购成本的竞争优势构建
[bookmark: _____54][bookmark: _128]1. 采购年年降本难题的破解
[bookmark: _129][bookmark: _____56][bookmark: _130]1）缺系统的采购战略
[bookmark: _____60][bookmark: _131]2）议价策略能力有限
3）供求关系的不确性
[bookmark: _____62][bookmark: _132]2. 采购成本与采购价格误区
[bookmark: _____64][bookmark: _133][bookmark: _134]1）采购成本的构成
[bookmark: _135]2）供应商价格构成
3）采购成本完整计算
[bookmark: _136][bookmark: _____70]二、供应商定价目标与方法
[bookmark: _138][bookmark: _____72]1. 供应商定价5个目标
[bookmark: _____74][bookmark: _137]2. 供应商5种定价法
[bookmark: _____76][bookmark: _139]1）成本加成法
[bookmark: _____78][bookmark: _140]案例：已确认的采购价格供应商要提价怎么办？
[bookmark: _____80][bookmark: _141]2）利润法
[bookmark: _____82][bookmark: _142]案例：恒大冰泉的价格调整
[bookmark: _____84][bookmark: _143]3）成本法
[bookmark: _____86][bookmark: _144]案例：彩电价格联盟与创新
[bookmark: _____88][bookmark: _145]4）跳跃定价法
[bookmark: _____90][bookmark: _146]案例：让采购与时间赛跑的供应商涨价通知
[bookmark: _____92][bookmark: _147]5）社会责任定价法
[bookmark: _____94][bookmark: _148]三、供应商报价解析策略
[bookmark: _____96][bookmark: _____98][bookmark: _150]1. 完整报价单的构成
[bookmark: _____100][bookmark: _151][bookmark: _152]1）表头
[bookmark: _153]2）产品基本信息
[bookmark: _154]3）产品技术参数
4）价格条款
[bookmark: _____108][bookmark: _155]2. 企业对供方报价常见误区
[bookmark: _____110][bookmark: _156][bookmark: _____112][bookmark: _157]1）只关注价格
[bookmark: _____114]2）只分析主材料价格
3）认定原料价格不变动
[bookmark: _____116]3. 解析供应商报价的策略
[bookmark: _____118][bookmark: _160][bookmark: _161][bookmark: _____120]1）据采购方成本结构作报价
2）供应商报价单解析析11问
[bookmark: _____122][bookmark: _162][bookmark: _____124][bookmark: _163]3）报价单中的弹性因素影响
4）报价单要素现场评估验证
[bookmark: _____126][bookmark: _164]四、供应商报价解析方法
[bookmark: _____128][bookmark: _165]1. 历史数据法
[bookmark: _____130][bookmark: _166][bookmark: _____132][bookmark: _167]1）影响采购价格的8个主要因素
2）企业对供应商报价评估误区
[bookmark: _____134][bookmark: _____138][bookmark: _170]2. 目标价格法
[bookmark: _____140][bookmark: _171]1）目标价格法的5大基本原则
[bookmark: _____142][bookmark: _172]2）目标价格法实施的4个要点
[bookmark: _____144][bookmark: _173]案例：沃尔玛的目标价格控制
[bookmark: _____146][bookmark: _174]3. 横向比较法
[bookmark: _____148][bookmark: _____156][bookmark: _179]案例：L公司对新选用材料价格的成本要素分析
[bookmark: _____158][bookmark: _180]4. 经验法的应用
[bookmark: _____160][bookmark: _____164][bookmark: _183]5. 货比三家
[bookmark: _____166][bookmark: _____176][bookmark: _189]案例：M公司“货比三家”管理办法
[bookmark: _____178][bookmark: _190]6. 实际成本法
[bookmark: _____180][bookmark: _191]1）企业成本支出的3个阶段成本构成
[bookmark: _192][bookmark: _____182][bookmark: _193][bookmark: _____186][bookmark: _194][bookmark: _____188][bookmark: _195]2）实际成本计算的3种常用方法：品种法、分步法、订单法
[bookmark: _____190][bookmark: _196]7. 采购价格标准法
[bookmark: _____192][bookmark: _197][bookmark: _____194][bookmark: _198]1）标准成本的意义
2）标准成本的误区
[bookmark: _199][bookmark: _____196]3）标准成本主要因素
[bookmark: _200][bookmark: _____198][bookmark: _____200][bookmark: _201]a明确采购价格标准法的适用范围
b有标准化的生产程序和技术文件
[bookmark: _____202][bookmark: _202]c标准价格差异主要原因详细分析
[bookmark: _____204][bookmark: _203]案例：R公司财务经理月度经营会议报告
[bookmark: _____206][bookmark: _204]8. 网络数据法
[bookmark: _____208][bookmark: _____212][bookmark: _207]案例：采购信息获取的网络渠道
[bookmark: _____214][bookmark: _208]9. 科学简易计算法
[bookmark: _____216][bookmark: _209]案例：A供应商报价的科学简易计算法评估
[bookmark: _____218][bookmark: _210]10. 数量折扣分析
[bookmark: _____220][bookmark: _211]案例：B供应商批量折扣报价的应用计算
[bookmark: _____222][bookmark: _____226][bookmark: _____232][bookmark: _217]2）要结合实际计算收益
[bookmark: _____234][bookmark: _218]模型：订货量-费用模型
[bookmark: _____236][bookmark: _219]3）应用经济订货批量EOQ
[bookmark: _____238][bookmark: _220]案例：C公司最优采购量的计算
[bookmark: _____240][bookmark: _103]讨论：针对某供应商的一份报价单，结合供应商报价拆分法对价格进行解析

第三讲：采购成本控制的构建与方法
[bookmark: _221][bookmark: _____242]一、采购成本控制路径图
[bookmark: _____244][bookmark: _222][bookmark: _223]1. 全面成本预算
2. 选比管更重要
[bookmark: _____248][bookmark: _224][bookmark: _225][bookmark: _____250]3. 内外协同管控
4. 成本过程管控
[bookmark: _____252][bookmark: _226]二、全面采购成本管理构建
[bookmark: _____254][bookmark: _227]1. 采购物的目标分析
[bookmark: _228][bookmark: _____256][bookmark: _229]1）明确采购目标的基本信息
2）采购目标的功能需求分析
[bookmark: _____260][bookmark: _230]案例：XX产品的技术参数及要求
[bookmark: _____262][bookmark: _231][bookmark: _____264][bookmark: _232]3）成本支出综合因素的分析
4）当前合约与失效期的关注
[bookmark: _____266][bookmark: _233]5）采购目标战略区分重要性
[bookmark: _____268][bookmark: _234]2. 采购物的期望目标
[bookmark: _____270][bookmark: _235]1）偶然性采购确保交易关系
[bookmark: _____272][bookmark: _____274][bookmark: _236][bookmark: _237]2）短期性采购建立合作关系
3）长期性采购形成双赢关系
[bookmark: _____278][bookmark: _239]3. 采购计划与实施周期
[bookmark: _____280][bookmark: _____284][bookmark: _242]4. 采购物的供应条件
[bookmark: _____286][bookmark: _243]1）采购物供应条件分析5个内容
[bookmark: _____288][bookmark: _244]2）JIT的供应条件分析
[bookmark: _____290][bookmark: _246][bookmark: _____292]5. 顾客需求的识别
[bookmark: _____294][bookmark: _____298][bookmark: _249]6. 设计开发需求的识别
[bookmark: _____300][bookmark: _250]案例：TCL的可采购性设计策略
[bookmark: _____302][bookmark: _251][bookmark: _252]1）完善需求资料管理
2）召开内部联席会议
[bookmark: _253][bookmark: _____306][bookmark: _____308][bookmark: _254]3）客指定供应商管理
4）设计采购优化结合
[bookmark: _____310][bookmark: _255]7. 产品工艺与标准化
[bookmark: _____312][bookmark: _256][bookmark: _257][bookmark: _____314]1）标准化提升竞争力的重要意义
2）标准化对全面品质管理的作用
[bookmark: _____316][bookmark: _258]8. 采购内部限制因素
[bookmark: _____318][bookmark: _259][bookmark: _260]1）避免新产品独立开发信息壁垒
2）多品种小批量的采购管理挑战
[bookmark: _261][bookmark: _____322][bookmark: _____324][bookmark: _262]3）财务成本审批与审计严格监控
4）物美价廉采购成本陷阱与误区
[bookmark: _____326][bookmark: _263]9. 供应环境分析
[bookmark: _____328][bookmark: _264]案例：宜家供应基地的选择
[bookmark: _____330][bookmark: _265][bookmark: _____332][bookmark: _266]1）确定目标
[bookmark: _267]2）成本效益分析
3）可行性分析
[bookmark: _____336][bookmark: _268][bookmark: _____338][bookmark: _269]4）制定研究方案并实施
5）编写总结报告并提出建议
[bookmark: _____340][bookmark: _270]10. 采购风险分析
[bookmark: _____342][bookmark: _271][bookmark: _____344][bookmark: _272]1）采购7大风险
2）采购风险防范措施
[bookmark: _____346][bookmark: _273]三、采购降本的策略与方法
[bookmark: _____348][bookmark: _274]1. 建立长期的供应伙伴关系
[bookmark: _____350][bookmark: _275][bookmark: _____352][bookmark: _276]1）实现长期供应关系的前提
2）设计伙伴供方接口与模式
[bookmark: _____354][bookmark: _____358][bookmark: _279]3）共同价值文化降接口成本
[bookmark: _____360][bookmark: _____364][bookmark: _282]2. 集权法
[bookmark: _283][bookmark: _____366]1）集权法的4个弊端
[bookmark: _____368][bookmark: _____370][bookmark: _285]2）集权法3种应用模式
[bookmark: _____372][bookmark: _286][bookmark: _287][bookmark: _288]——集中开发分散下单、集中下单分散收货、集权采购按需调拨
[bookmark: _____378][bookmark: _289]3. 联合采购法
[bookmark: _290][bookmark: _____380]案例：采购订量小采购价格高怎么办？
[bookmark: _291][bookmark: _____382]案例：非洲航空公司应对原油的采购策略
[bookmark: _____384][bookmark: _292][bookmark: _293]1）相近标的合同联合采购法
2）企业内部项目联合采购法
[bookmark: _____388][bookmark: _294][bookmark: _____390][bookmark: _295]3）企业行业联盟联合采购法
4）跨行业联合采购法
[bookmark: _____392][bookmark: _296]4. 采购谈判法
[bookmark: _____394][bookmark: _297]1）采购谈判的基础
[bookmark: _____396][bookmark: _____398][bookmark: _299]2）采购谈判的策略
[bookmark: _____400][bookmark: _____406][bookmark: _303]——避开谈判常犯的8个错误
[bookmark: _____408][bookmark: _304]5. 标通化法
[bookmark: _____410][bookmark: _305][bookmark: _306]1）产品标准化
[bookmark: _307]2）技术标准化
3）流程标准化
[bookmark: _____416][bookmark: _308]案例：云南白药包装纸的标准化
[bookmark: _____418][bookmark: _309]6. 品质分级法
[bookmark: _____420][bookmark: _____422][bookmark: _311][bookmark: _312]1）物料重要程度分级
[bookmark: _313]2）品质需求进行分级
3）供应商管理的分级
[bookmark: _314][bookmark: _____428]7. 目标成本法
[bookmark: _____430][bookmark: _____432][bookmark: _316]1）全员参与而非仅采购部
[bookmark: _____434][bookmark: _317]案例：采购只是跟单角色如何降本？
[bookmark: _____436][bookmark: _318][bookmark: _____438][bookmark: _319]2）设计前与供方充分沟通
3）成本目标的可行性分析
[bookmark: _____440][bookmark: _320]8. 善用采购合约
[bookmark: _321][bookmark: _____442][bookmark: _322]1）短期合约保持灵活性
[bookmark: _____446][bookmark: _323]2）长期合约要实现双赢
3）善应用采购框架协议
[bookmark: _____448][bookmark: _324]9. 引入新供方的“鲶鱼效应”
[bookmark: _____450][bookmark: _325]案例：戴尔的快速反应与供应商网络
[bookmark: _____452][bookmark: _326]10. 供应商绩效评估与应用
[bookmark: _____454][bookmark: _____458][bookmark: _329]11. VA/VE价值工程/价值分析
[bookmark: _____460][bookmark: _____462][bookmark: _331]——VA/VE实施5步预
[bookmark: _____464][bookmark: _332]案例：一台咖啡壶的VA/VE降本提质方案
[bookmark: _____466][bookmark: _333]12. JIT/VMI/JMI采购法
[bookmark: _____468][bookmark: _334]1）JIT采购
[bookmark: _____470][bookmark: _____472][bookmark: _336]——JIT采购模式实施的4个前提
[bookmark: _337][bookmark: _____474]2）VMI采购
[bookmark: _____476][bookmark: _____480][bookmark: _340]案例：包刷包材的VMI实施前后
[bookmark: _____482][bookmark: _341]3）JMI
[bookmark: _____484][bookmark: _342]案例：JMI的联合创新模式
[bookmark: _____486][bookmark: _343]13. 总成本法TCO
[bookmark: _____488][bookmark: _____492][bookmark: _344]14. 供应商早期参与ESI
[bookmark: _____494][bookmark: _____498][bookmark: _349]案例：供应商早期参与缩短产品研发周期
讨论：小组讨论采购成本控制法在采购工作中场景中如何落地转化应用？

第四讲：采购合规与风险管控
一、国企的三个招采法规
1.《中华人民共和国招投标法》
2.《中华人民共和国政府采购法》
3.《国有企业采购操作规范》
[bookmark: _158]二、采购操作的规范要求
1. 招投标整体要求
——四个原则、两心两派、两要求两促进、四个定位、压力与挑战
案例：6家国企的招标特点
案例：心连心化肥招标采购
案例：中国移动电子招标系统应用
案例：“大采购”与“小采购”
2. 国有企业采购操作规范
1）采购流程9步骤
2）采购寻源
a供应商资源审核
案例：领导推荐的供应商要不要选？
案例：Dickson供应商选择准则
b供应商管理
3）采购咨询
案例：一位小白采购的快速成长之路
4）采购需求计划
——需求计划的六维度、需求计划编制准备、批准采购计划
5）确定组织采购形式
a集中采购与框架协议采购的区别
b四组采购方式的选择
——招标采购、竞价询比采购、谈判磋商采购、直接采购
c项目采购与运营采购
案例：上海石化招标采购做法及经验借鉴
案例：“采”与“购”的分离
3. 如何预防劣质低价标
1）严格执行招标流程和规则
2）重视对供应商前期的评估
a供应商管理的10大误区
b供应商开发乱象及解决对策
案例1：救火供应商用还是不用？
案例2：货到工厂了供应商合格评估流程还未审批
案例3：你的合格供应商评估流程要多少天？
案例4：储备供应商的开发为何迟迟没有行动？
案例5：价低者中标行情下，我的企业没有价格优势怎么办？
案例6：老板为何对三家比价不满意，要启动招标采购？
讨论：某企业供应商开发程序
c供应商前期评估三要素
d供应商评估的九张表单
3）合理评标
a招投标三结合
b职业采购人六段能力模型库
c招标结果三负责
d如何设定评分标准
讨论：本企业的招投标采购操作可从哪几方面构建并优化，为什么？
四、供应链风险管控
1. 降本不降质
案例：采购张经理更换低价供应商后的噩梦
2. 供应链风险分类及管理方法
1）外因型六大风险
——意外风险/价格风险/采购质量风险/技术进步风险/合同欺诈风险/交期延误风险
2）内因型六大风险
——计划风险/合同管理风险/验收风险/存量风险/责任风险/商务道德风险
3. 防范供应链风险的内控措施
1）建立与完善企业的内控制度
2）物资采购招标与签约的监督
3）供应链全流程全方位的监督
4）供应链风险控制手段与工具
[bookmark: _____578][bookmark: _388]5）如何防止受制于供应商
【课程回顾、结业、总结行动计划表、祝福、合影】
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