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前言

今天的中国市场经济与20年前的中国市场经济有了哪些变化？
在20世纪90年代，机遇、胆识和智慧就会使很多人走上成功之路。
而今天的中国，整个市场经济都已经非常成熟，没有什么行当还没有人涉足，就连废品收购竞争都打
得“头破血流”。
在我们的各路营销大师在继续为各企业精英们大谈营销为王，企业的一切都要为销售服务的时候，各
位老总们却发现：市场发展到了今天，市场格局已经形成，市场份额的增加越来越艰难，因为竞争越
来越激烈。
当一个市场处于成熟状态时，该市场的各成员只能各守其市场份额，彼此相安才能无事，否则将是两
败俱伤。
那么，处于成熟市场的各成员企业又如何能够不断提升其盈利能力呢？
答案就是：向采购要利润！
在过去的岁月里，我们的企业老总多有重视营销轻视采购的心态。
可我们想过没有，每年公司花在采购上的钱少则几千万元，多则数十亿元。
只要我们稍微花点心思就能节约个百分之几的话，计算起来将是一个非常庞大的数字。
而数据统计证明，采购体系每节约1％就相当于营销系统增加纯利润5％，即1：5的关系。
而在今天的残酷竞争环境下，市场营销部门要增加5％纯利润会越来越难。
而我们向采购体系要节约相对来讲则容易很多。
也许企业老总们也已经认识到这个趋势。
但他们可能会想：“采购有什么难的？
花钱还能买不到东西？
”各位老总把问题想简单了。
企业采购与我们上街买菜是有很大区别的。
今天，我们公司所存在的各种各样的采购难题和疑惑，原因之一就是我们总拿上街买菜的心态来理解
企业采购。
三鹿奶粉的三氯氰胺事件给我们整个采购界以什么启发？
为什么会发生这样的事件？
我们公司会不会成为另一个“三鹿公司”？
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内容概要

过去采购常常被认为只是一个服务职能。
采购的职责就是通过购买活动满足制造职能或其他内部职能的需要，而其他事情都不是采购的职责，
如时采购需求提出质疑、建立长久的供应商关系，以及理解最终用户的需求等。
    这种片面的理解极大地限制了采购职能对组织的贡献。
在这种思想的支配下，采购人员不得不将精力主要集中在组织内部这个小范围内，去满足组织内部生
产、营销、运作及其他需要通过采购活动从组织外部取得某些物品的职能。
于是采购的活动范围被局限在组织内部。
    采购活动的本质是要求在恰当的时间和条件下，以恰当的价格，从恰当的供应商处取得恰当数量和
质量的产品或服务。
这样看起来采购活动的职责范围似乎太大了一些，事实上，这个职责范围并不大，因为上述的许多个
“恰当”都是由组织内部其他职能部门自己提出来的。
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章节摘录

插图：第三章 如何分析供应商的报价？
产品价格是怎样定出来的？
这一章我要讲两节，第一我们必须要了解供应商们是怎么定价的？
其目的是避免我们采购方违背供应商们的定价机理来砍价。
首先，我们不要有一种错觉，以为各供应商的产品定价都是该企业决策层们的主观意志，是可以改变
的。
事实上，一种商品的定价方式不是老板可以改变的。
商品的定价方式具有行业的属性。
即不同的行业，其产品的定价方式会有所不同。
目前，商品的定价方式，总的来讲有三大类别：第一类，成本定价法。
第二类，行情定价法。
第三类，价值定价法。
第一类，什么叫成本定价法？
顾名思义，即产品的价格是“成本+利润”。
在我们国家乃至全世界真正做到成本定价法的有两个行业：一是建筑业，同一施工要求，不同中标的
施工队都必须要用同样标号的水泥和钢材，不允许各自用各自的水泥或钢材。
另外一个行业是来料加工业。
这个，大家不难理解。
第二类，什么叫做行情定价法？
我先跟大家分享一个案例，便于各位理解。
格兰仕大家都知道，是做微波炉的，在家电行业里曾号称是“价格屠夫”。
为什么呢？
在1998年以前，格兰仕还没有出来的时候，我们国家的微波炉零售价一般都在800元左右。
格兰仕公司通过对其供应链的优化，使其生产采购成本大有降低。
最终，将其生产的微波炉产品价格拦腰砍了一半：400多元一台。
就是因为格兰仕公司一下子将微波炉产品降到了400多元，导致许多从事微波炉生产的企业纷纷转行减
关门。
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编辑推荐

《向采购要利润》：企业最直接的省钱套路，经济、有效、立竿见影的企业成本节约之道。
在四处都碰壁的时候，只有采购还是一块未被重视的地方。
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