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内容概要

　　本书从降低成本的细节入手，为企业提供了降低成本的行之有效的方法。
本书行文简练，重点突出，易读易用，希望本书能够帮助企业家们最大限度地降低成本，从而为企业
争取最大的利润。
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章节摘录

　　建立一个好的采购部门对任何一个企业来讲都是降低采购成本的关键 所在。
一个好的采购部门，时刻都应以降低采购成本为己任，把降低采购 成本提高原材料质量作为工作的终
极目标。
企业的成本是否可以降下来，首先要考察的是采购成本，采购成本是否可能降下来，首先要考察的就
是 企业是否有一个尽职尽责的采购部门，是否有一群全心全意为企业着想的 采购人员。
一、从选择采购员开始 采购部门由采购员组成，不论多少，只要企业存在采购环节，就要存 在负责
采购的采购人员。
采购员的工作性质决定采购人员的选择不能等同于其他人员的选择，因此选择采购员要慎之又慎。
选择得好，可以为企业节省大笔的采购成本，选择不好，就像是为企业开了一个大漏洞，粮仓里养了
一只硕鼠一样，后患无穷。
在朋友中，一提起采购员这个职业，大家无不以羡慕的口吻说上一句：美差啊。
确实是美差，采购员是各个企业争相讨好的人物，请客吃饭，回扣红包，变着花样的贿赂，为的只是
采购员点个头或者从中美言几句，就可以做成一笔大单。
而采购员所在的企业往往因为采购员的“吃人嘴短，拿人手短”而白白付出高出市场价格的采购费。
可见，成本外流，其实很简单。
采购员便是这成本外流的第一道闸门，而这道闸门也是最容易被利益冲破的，一旦这道闸门被冲破，
企业将面 临巨大的损失。
所以我们说，选择好采购员是建立好的采购部门的基础。
那么好的采购人员应该具备哪些特质呢？
1.懂技术、理智不盲目 出色的采购人员对所需设备的性能、原材料的质量、零部件的规格以 及供应者
提供的产品是否符合质量要求都心中有数；他们不应是盲目型的 购买者，也不应是冲动型的购买者，
而应该是理智型的购买者；他们对商 品的质量要求比较严格，供货要求适时，特别强调售后服务是否
跟得上，而很少受情感因素的影响。
只有这样才能保证采购的商品能物有所值、物 有所用。
2.具有主人翁责任感 虽然是老生常谈，但不能否认这种主人翁责任感对于选择采购员的重 要性。
“公家的钱不花白不花”的思想还深植在大多数人心中，可想而知，一个有如此想法的人做采购工作
会是怎样的结果。
3.脚踏实地、中正诚实 脚踏实地、中正诚实的员工不会痴心妄想，他们注重工作的实效而非 一时之荣
耀，他们忠于工作，忠于企业，不会因一时的贪心而置企业利益 与个人前途于不顾，而是值得信赖的
人。
4.知恩图报，重情重义 这种人对于世事常怀感恩之心，重情重义，轻名轻利。
如果企业或老 板对他们能巧施恩惠，加以提拔或寄予厚望，那么他们将会全心全意为企 业和老板服
务，通常不会轻易背叛企业。
5.具有协作精神 采购人员应该是具有协作精神、目光长远的人。
采购的目的不仅仅是 买进商品，更是为了运用商品具有的功能。
所以，采购人员需要具备协作 精神，积极地保持与生产、技术、财务人员的联系，从而分析研究货物
的 性能，掌握商品的价值，使自己对采购行为做出的判断不仅着眼于眼前，而且要着眼于企业的更高
角度，从而使采购回的商品真正能够做到物尽其 用。
6.掌握大量信息 一个出色的采购员还应该是一个信息十分灵通的人，他们要做到对市 场行情了如指掌
，就必须在头脑中贮藏大量而且准确的活信息。
他们在日 常工作中必须眼观六路，耳听八方，时时处处留心，通过耳闻目睹、日积 月累掌握大量有
用的信息。
只有这样，他们采购回的商品才能既价廉物美 又适应最新需求。
二、采购员绝对不应该是定价员 张某经常在所住小区的某一个水果商那里买水果，久而久之，与商家
变得很熟，于是，他不再好意思与他们讨价还价，也不再好意思挑剔商家 推荐给他的水果是否新鲜，
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甚至不好意思去别家水果商那里购买。
张某彻 底成了他们的俘虏，尽管他心中很不情愿。
采购员与供应商之间的关系如同张某与水果商之间的关系，他们会在 讨价还价的同时有意无意建立某
种个人关系，因为，采购员很可能会像张 某一样因不好意思而成为供应商的俘虏。
一旦发生这种情况，企业就不要 再指望采购员为企业争得多少先机，即使他是个合格的采购员。
企业能做 的就是给采购员施加压力：不给他最后定价的权力；或者做采购员的坚强 后盾：在价格还
没到底，而他无法继续压价的时候，可以抬出上级与供应 商斡旋。
请注意，是不给他最后的定价权力，而不是不允许他同供应商讨价还 价。
三、“无赖”与采购专家同样必不可少 小王与小李一同逛街，小王看好一条裙子，却因为价格原因始
终无法 与商家达成共识。
就在小王要放弃的时候，小李竟然直接掏出钱来，塞进 商家的手里，自顾自地包起裙子递给小王，一
边笑一边说：“就这么多了，卖也得卖，不卖也得卖！
”在商家还在愣神的时候，小李已经拉了小王的 手冲了出来。
而她付给商家的钱竟然比刚才商家坚持的底线还要少。
小王 笑称小李为“小无赖”的同时，不得不承认，其实她是个砍价高手。
大多数企业都重视采购，为了压低原材料成本，不惜花重金聘请采购 谈判专家，以期把供应商的生产
原料或服务价格压到最低，而忽略了供应 商早已经熟悉了采购专家的谈判套路。
所谓兵来将挡，水来土掩，针对采 购专家的套路，供应商自有他的破解之法。
所以，实际上，供应商对采购 谈判专家早已经应付自如了，恰恰是对“无赖”式的砍价高手缺乏认识
。
如果企业适时打出“出其不意，攻其不备”这张“无赖”王牌，往往会收 到意想不到的效果。
所以说“无赖”与采购专家同样必不可少。
P21-25
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