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如何“货比三家”
——项目材料采购成本控制（1）

杨宝明 博士 上海鲁班企业管理咨询有限公司首席顾问

常言道“货比三家不吃亏”，基于互联网“云+端”的技术的“鲁班通”可以轻松实现“货比千家”，有效控制材料成本。
建材（设备）市场现状
当前，国内建材市场还是为数不多的极不透明的市场之一。由于建材种类繁多，价格变动大，及时掌控准确的市场价格信息对建企来说还是相当困难的。当前权威的市场价格信息还主要由定额站在发布，价格失真程度（与市场实际成交价）有30—50%之大。在家庭装潢建材市场，顾客自己购买要比设计师推荐贵10%左右，设计师还能拿到15%佣金。市场的不透明性可见一斑。建材市场随信息化技术的应用普及，迟早会被推平。但近年来，面对海量的数据信息，建企管理者对采购成本的管控能力还是很弱的。
这种不透明状况给项目管理的采购成本控制带来巨大压力。材料成本占工程总成本的60%左右，如不控制住，项目赢利是难以想象的。正因为缺乏有效的采购成本控制手段，项目经理在此项工作上耗费了过多的管理资源，极大影响了项目整体效益。
我们不能认为比中标价（合同价）低的采购价就满意了。由于材料价变动越来越快，虽然采购价比合同价低了，也可能存在大的采购利润损失。

项目采购现状

常言道“货比三家不吃亏”，在项目采购中这句话依然重要。项目经理非常希望自己的材料采购人员能够将工作做细做扎实，多比较供货商报价，获得最优采购方案，达到成本最低。但很难达到理想状况，甚至常会发生严重问题：
1）比价工作不充分。材料采购任务量相当大，人手不可能配备很多，当采购工作跟不上工程现场进度时，充分的比价工作就难以进行了，易产生价高质次等问题。

2）缺乏供货商信息资源

工程产品材料种类繁多，每一个工程所用的材料品种、品牌差异巨大，因缺乏供应商资源，导致不能进行充分的“货比三家”现象很常见。

3）失控：企业总部和项目经理只能对一些大宗采购安排时间审核，进行市场价调查。对中小采购项目没有时间也没有能力去控制，这种情况下易出现“采购腐败”现象。当采购员信誓旦旦对你汇报这产品最便宜最好的三家报价时，不由得你不信。
“手工”询价弊端
我们将传统的电话、传真询价定义为“手工”询价。因为询价过程的数据管理很难再利用，其弊端有以下几点：

1）效率低，无法掌握海量采购信息

中建八局ERP系统里已存有16万种材料了，只钢材一项就有10000多种了，还在不断增加之中，加上海量的供应商数据。面对如此庞大的数据，用“手工”方法电话或传真去完成采购询价，要求做到“货比三家”，本身是相当勉为其难的，采购人员即使想努力控制采购成本，工作也很难做到位。不是“想不想”的问题，而是“能不能”的问题。
2）信息不能共享，不利降本
有时某项目采购人员为找一种新材料，满世界跑，甚至耽误工期，采购价格也很高。很可能隔条街本公司的另一工地就曾采购过这种材料。供应商、产品、价格信息在一个企业无法形成一个高效低成本的共享平台，经济损失有时是非常巨大的。

3）上下信息严重不对称，采购成本控制难

若采购人员思想出现问题，责任心不强。“手工”作业状态下，面对海量询价、海量采购商、海量采购品种，上级对采购成本是不可能控制到位的，一般只能采取抓大放小的方法来实施。总部对项目部的采购成本控制、项目经理对采购人员的采购成本控制莫不如此。“手工”作业形式下，下属具有信息优势，上级处于信息弱势，上下级的信息严重不对称，上级也就失去了管控能力。而现在的市场形势是项目利润空间越来越小，所以，建企保障或提高实际项目利润，必须管得更多，管得更细。如果没有一个信息化的强大平台，手工作业是无法企及的。

4）历史数据无法积累

基层采购人员历史的询价数据，有相当大的重复利用价值。一个工程从招投标到结算就需持续相当长的时间，甚至超过5年，在这一过程，这些历史询价数据都需用到。“手工”询价方法，这些历史数据被记在纸介质上或者零星无关联的Excel表上，几乎没有重复利用的可能，更不用说共享的价值了。平时的大量工作成果无法形成更大的企业知识和企业价值，相当可惜！

大的建企集团参与询价采购人员可达2000多人，这么大的一个工作群体的工作价值应该被保存，并被放大创造新价值。这是我们建企的企业家们必须要重视的事情。

鲁班企业级材价信息（询价）解决方案：鲁班通
鲁班软件（集团）推出了材价信息（询价）解决方案：鲁班通。鲁班通是基于互联网“云+端”的技术方案。企业购买服务后，即可简单快速部署成功企业级询价网络平台。各基层询价人员安装客户端软件后，即可利用软件向自己的供应商询价，一次性可向多人发出询价，自动接收到报价，询价报价数据即被收集到企业数据分库中，形成历史数据积累。通过智能分析，系统可提供各种材料品种的企业中准价、平均价材价指标。

“鲁班通”是企业基层人员和供应商之间的询报价通讯（类似于QQ机制），是一个P2P通讯系统。但鲁班通与QQ传输内容却有本质区别：QQ传输的是文件，鲁班通传输的是数据表。这样就可积累起来海量的数据库，就方便对数据加以挖掘和利用。

鲁班通方案价值

本方案为建企创造的价值相当大：

1）让基层采购人员较轻松实现“货比三家”

一次性将采购清单发向所有的供应商，自动接收供应商的报价单，并形成自己的本地数据库。

2）共享企业内的供应商信息

对新材料、新品种，如果手头缺少供应商，可通过企业数据库增加供应商，让“货比三家”更充分，从而提高询价效率，降低采购成本。

3）企业对采购成本管控能力大增

通过本系统，企业管理层不仅获得了对基层人员的信息对称，甚至获得了信息优势，管控采购成本能力大为增强。我们的实验表明：管理能力就是信息获取能力，决策水平也依赖于信息获取能力。当上级的信息获取成本比基层低、获取能力比基层强时，就已经具备了强大的管理能力。有了这样的系统，不必每个采购都查，也有很强的全局管控能力。我们发现，基于这样的平台，供应商会大量减少“公关动作”，自动形成竞价，让“货比三家”更加充分。

4）历史数据的累积和增值

大型建企上千人的采购、询价队伍，较短时间即可形成海量数据库，对这些数据的利用，挖掘分析将为企业创造巨大的价值。

发表于《造价师》
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