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  企业的赢利能力的提升，从本质来讲分为两个方面：“开源”与“节流”；

开源意味着创新，开发新的产品、新的技术、开辟新的市场。节流意味

着“挖潜”，有效的细化与控制企业各环节的成本。  

 

    在传统制造业中，采购成本一般占产品总成本的 50%～70%，随着

供应链的发展和外包的深入，这一比重还将上升。有统计表明，采购环

节节约 1%，企业利润将增加 5%～10%，采购环节管理的好坏，已成为

企业降低成本，提升运营效益的关键因素。面临“原材料成本上升、市

场竞争加剧、利润空间下滑”的重重压力的中国制造企业，尤其应该重

视采购管理环节。 

  然而，时至今日，与采购绩效领先的组织相比，很多国内企业的采

购管理仍然停留在日常事务层面，主要工作集中在采购订单的执行、跟

催与监督，价格谈判等方面，降低成本的手段主要是通过谈判与竞价逼

迫供应商降价。采购活动是零散的、短期的、被动的。缺乏策略性、预

见性和整体性。限制了采购环节的功能的发挥，难以真正实现成本的控

制与企业竞争优势的构建。 

http://www.e-works.net.cn/ewk2004/ewkArticles/420/


  根据我们在国内进行的采购管理咨询经验，冠卓企业管理顾问归纳

出，与国内企业比较，采购绩效领先的组织在采购活动方面表现出以下

四大特点： 

  策略采购的大力运用 

  传统的采购是：用合适的价格在适当的时间把适合的数量和质量的

物料输送到适合的地点。采购活动是短期的和零散的，在市场竞争、巨

大的价格压力和考虑供应商关系等种种因素下，都要求企业用更加策略

性的方式去购买产品和服务。 

  策略采购就是针对某一特定物资或服务，通过内部客户需求分析，

外部供应市场、竞争对手、供应基础等分析，在标杆比较(benchmarking)

的基础上设定该物品的长短期的采购目标、达成目标所需的采购策略及

行动计划。计划内容包含采用何种采购技术、与什么样的供应商打交道，

建立何种关系，如何培养与建立对企业竞争优势具有贡献的供应商群

体，日常采购执行与合同如何确立等等。 

  策略采购现已被世界 500 强的 1／3 企业采用，通过策略采购，企

业一般可以降低采购成本 10%～15%。更令人兴奋的是，策略采购的实

施不需大的投资，在多数情况下，策略采购所带来的节约是令人吃惊的，

在一般情况，实施策略采购的第一年就能很快带来收益。 

  通过电子采购来优化采购流程，节约内外部交易成本，提高采购需



求的响应速度。 

  电子采购就是“在网上进行买卖交易”，其内涵是：企业以电子技

术为手段，改善经营模式，提高企业运营效率，进而增加企业收入。它

将极大地降低了企业的经营成本并能帮助企业与客户以及合作伙伴建

立更为密切的合作关系。 

  20 世纪 80 年代 IBM 的采购像所有的传统采购方式一样，各自为政

重复采购现象非常严重，采购流程各不相同，合同形式也是五花八门。

这种采购方式不仅效率低下，而且无法获得大批量采购的价格优势。 

  20 世纪 90 年代，IBM 公司决定通过集成信息技术和其他流程以统

一的姿态出现在供应商面前。IBM 开发了自己的专用交易平台，实施电

子化采购。此项多时有效的降低管理成本、缩短订单周期、更好地进行

业务控制，IBM 的竞争优势借此得到显著提高。 

  跨部门跨企业的采购组织的运用 

  长期以来，随着企业规模扩大和专业门类的细化，大企业内部各部

门之间的壁垒越来越严重，特别是产品研发设计、采购部门、制造部门、

供应商之间缺乏协调沟通，常常只是从本部门本企业的立场出发，精力

集中于个别零部件的降成本，而不是从整体出发加以考虑，导致成本居

高不下，产品丧失竞争力 

  传统的企业，采购职能往往由采购部门独立承担，但在采购绩效领



先的组织中，采购职能往往通过跨部门跨企业的采购组织来担当。这种

采购组织包括采购部门、制造、工程师、产品研发，财务、销售、IT

部门、供应商也可能参加其中。他们确定战略采购的优先重点和顺序，

发展物品采购策略，并设计供应商选择与评价的衡量体系和相关因素。

  日产汽车的重新崛起，离不开有力的成本削减，跨部门跨企业采购

组织的应用被认为对于日产大幅度降低成本具有重要贡献。在实施“日

产复兴计划”的 3 年间，采购、研发和零部件厂商三位一体，开展“3-3-3

推进活动”，在亚洲、美国和欧洲三大地区的生产基地大力开展降成本

活动，目标是降低成本 6000 亿日元。为全面协调该项活动，还专门成

立了负责该项活动的“3-3-3 推进室”，“3-3-3 推进室”的职责是从技

术、采购等公司内部相关部门和零部件厂商处收集信息，研究降低综合

采购成本的方案人员由 280 名来自全公司的技术和管理人员组成，包括

产品设计、试制、生产工艺和采购等各类专业人员，办公地点设在位于

神奈川县厚木市的日产技术中心内，并按电子、内饰等系统划分成六大

商品群，技术人员与采购人员的办公桌并排在一起，这种现象不但在全

球汽车厂商中十分罕见，而且还改变了日产技术中心多年来的闭门造

车、轻视成本控制的新车研发作风。 

  着重与供应商建立长期伙伴关系 

  与供应商的关系是采购管理的一个重要方面。对于采购和供应双方

来讲，都要考虑成本和利润、长期伙伴和短期买卖关系等问题。好的供

应商最终会带来低成本、高质量的产品和服务。采购绩效领先的公司更



注重建立与供应商的关系，从长期及帮助供应商成长角度去减低成本。

采购绩效领先者，渐渐摒弃传统的拼命压价采购方式，不再千方百计逼

迫供应商让步，或寻找多个供应商并采取分而治之的方式。现在，长期

的合作供应关系更受青睐。 

  在克莱斯勒，已经放弃了与供应商的对立态度，不再强硬要求对方

削价。它取消了许多供应商的相互竞价规格的规定。现在，它帮助供应

商设计并制造高质量、合乎通用规格、低成本的零配件。事实上，当供

应商找到降低成本的新途径时，克莱斯勒会与之共享其成。供应商也可

能因此得到长期合同。 

 


