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造价咨询企业价格信息困境与解决方案

杨宝明 博士 上海鲁班企业管理咨询有限公司首席顾问

快速准备地获取“量”与“价”是关系造价咨询企业核心竞争力和赢利能力的关键点，“量”的难题已有突破，但“价格”信息的海量数据仍未攻克。鲁班通材价信息（询价）解决方案通过从询价工作用软件代替传统作业方式入手，全面解决咨询企业价格信息困境。
现状

造价咨询企业业务的最重要的工作对象就是“量”和“价格”。“量”如何算得准、快，“价格”信息如何快速准确获得，都是关系造价咨询企业核心竞争力和赢利能力的关键点。

“量”的问题经过鲁班软件为代表的软件商的努力，已有一大部分造价人员解决了“量”的计算困难。“价格”信息海量数据的难题，却还没能被攻克。“价格”的工作效率低下，结算控制困难成为咨询企业发展业务的一个重大瓶颈。
从大量调查看，造价咨询企业造价人员询价主要手段还是电话、传真、Email、QQ，正因为咨询企业价格信息作业方式还是比较初级、原始的方法，基本不能建立起比较合适的、全面的价格信息数据库，数据挖掘、分析、共享的需求都会受到严重局限。
面临的问题

当前咨询企业价格信息工作方式，导致日常业务工作会遇到以下诸多问题：

第一，编制标书、预结算等各项造价工作时，询价（确定价格）的工作，还是会占用大量的时间，工作量大、效率低。
第二，花了大量时间的询价工作，无法积累成历史数据库。有的企业用文件共享、有的用Excel进行数据共享，效率还很差，功能很弱。
第三，如果公司员工离职，他的工作成果、平时管理的项目所积累的价格信息资料就无法留下。
第四，团队所有成员的工作成果无法形成共享。现在大的咨询公司有几十、上百人，每个人的工作成果如果集成在一个高效率的、功能强大的数据库里的话，价值将非常巨大。

现实是每一个工作人员信息孤岛都还大量存在，有些数据在传真纸上，有一些在本子上，有的做的好一点在Excel上，有的在Email上，有的在QQ上，这些都没办法形成可共享的长期使用的数据库，团队成员间的共享、昨天和今天的共享，更不能做到。
第五，询价渠道不够多，易被施工单位、供应商哄抬。咨询企业的专业价值就是为客户把好价格这一关。如果这一关你的渠道来源不够多，你得到的价格信息是偏高的，业主如有很多的价格渠道比你低，你的专业水平就会受到质疑。
第六，价格信息主渠道准确性差。即大家用得比较多的建材信息网，还有其它如定额站中准价，与市场成交价误差可达20～40%。
第七，业务质量管控困难。咨询企业要为客户提供高度专业的顾问服务。非常担心出去的顾问报告、审计报告、招标标底是否准确？是不是合理的？给业主批出去的钱是不是合理的？项目经理、审计人员是不是帮客户把好关了？这是老总非常重要的产品质量控制的对象。现在，如果你没有强大的价格信息数据库支撑，而靠自己的经验或者某几个人的数据，就显得很不够，你在管控这些产品质量、顾问服务的质量时，很难有胸有成竹之感。
鲁班通解决方案

鲁班通材价信息（询价）解决方案通过从询价工作用软件代替传统作业方式入手，全面解决咨询企业价格信息困境。
· 鲁班通的运作原理

询价工作发生在询价方与供应商之间。一方是供应商，也包括分包单位、双包单位都可以。另外一方询价方（采购方），预算员、材料信息员等。其实咨询企业人员每天都在发生大量的询价、价格确认，当前都通过电话、传真、Email、QQ等等。鲁班通则是一个基于互联网的社会网络软件系统（BNS），提供了一个统一的客户端软件。预算人员、项目主管、材料的询价人员安装一个鲁班通客户端的软件，供应商也安装一个，就形成一个企业社会网络（BNS）。只要公司下一个指示，不允许用电话之类的，必须所有的价格询价都要通过鲁班通平台的客户端软件来询价。这时候将发生一个变化：就是因为有互联网软件系统支撑询价工作，所有通讯的数据都能被企业数据库保留下来了，这就是跟传统电话、传真很不一样的地方。
· 与IM不同之处

与QQ等
IM软件在询价方很大不同的地方是：鲁班通虽与IM的连接方式相似，但IM客户端之间传输的是文本文件，而鲁班通的客户软件端只允许数据表的方式。传送的是一个表格：序号、产品名称、型号、价格、品牌、项目等等，客户端软件互相要交流是一个信息和数据的表格。
· 自动形成企业级数据库

询价方与报价方按这样一个模式互相交流，这些数据就可以被采集起来。咨询购买了鲁班通企业级的解决方案之后，你就可以把自己的下属设为自己的企业成员，管理客户端的功能就可以把企业成员所有的询价动作产生的数据全部汇总到你的企业数据库里。这些数据收集起来了，它的好处和作用大家就很清楚了，应该是非常大的。

鲁班通为什么能克服建材信息网的局限

鲁班通和建材信息网一样，是互联网应用，却是 “云+端”机制，不是网站模式。现在鲁班通服务没有提供域名网址，现在提供的是网络软件系统。
建材信息网为什么有很大的局限？

第一是材料价格信息是海量数据，现行网站模式难以胜任。
据了解中建八局的ERP系统里，钢材编了一万个号了，全部已有16万个材料编码。而16万种材料的价格信息，即使在上海市，在杨浦区和在浦东、在金山都是不一样的，今天和昨天是不一样的。所以真正要搞好材料的价格信息，量太大了。为什么建筑行业这个信息服务做不起来，就是因为量太大了，太难处理了，传统的技术和商业模式无法解决建筑业价格信息问题。
现在有很多金融信息的网站已做得很大的，有做到上市公司。金融业与建筑业相比信息量还是比较少的，人工采集数据的方法可以解决好。如果几十万种建筑材料在每个项目点需要提供准确数据，用人工是根本不可能解决的。现在所有的建材价格信息网，通过组织材价信息员去询价，哪怕是养一千个人，把上海市所有的价位搞清楚，如果准确性、时效性要求高一点的话，这些人投下去都是不够的。 
再一个很大的准确性问题不能解决。
作为第三方的信息员，向供应商去问：“给我一个准确的价格，我要放到网上去卖钱”。供应商将不愿意，这是建材信息网经营模式的另一大局限。

鲁班软件研究了现代定额站的模式、价格信息网的模式，还有咨询公司的作业模式，最后提出鲁班通这样的创新方案。鲁班软件认为真正要解决建材行业价格信息的问题一定不是靠人的力量，一定要找到一种自增长的模式。通过提供了一套网络软件系统，供应商和采购商或者是询价人和报价人，他们自己在互动、在运营，数据能够自动集成起来、收集起来，这个时候作为一个提供服务的第三方，不需要派人去问价格，但是这个价格信息却能非常快速地在增加，这就是自增长的模式。即用户越多，价格信息进去越多，时间越长积累越多，信息越多。
另外，它的数据要比较准确。信息员去问，供应商不会给准确的信息。咨询企业、开发商、总包商去问就不一样。作为业主委托的一个重要顾问，对它的供应机会、价格核定有非常大的参与权甚至是决定权，供应商当然会报一个比较合适的价格，所以这个价格的准确性就可能解决了。
展望

鲁班通解决方案的模式创新，让一种非常强大的B2B的社会网络系统将逐步形成。这个系统改变了我们以往的交互方法。鲁班通这个系统，没有信息员这个岗位，但是系统的数据已经开始在大量增加了，客户在增加了，数据在增加了，在互动过程当中数据就集成起来了。另外，这是交易的双方在进行询价报价，所以保证了比现行价格信息渠道都高得多的准确性。
鲁班软件用10年的时间初步解决了“量”的问题，现在起将花3～5年时间为行业解决“价格”的问题。
鲁班通有望成为建筑业最重要的价格信息平台。

发表于《造价师》
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