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E8_B5_84_E9_87_87_E8_c41_186059.htm 众所周知，施工企业

的材料费用约占整个工程造价的60%，甚至更多。因此，材

料费用的节超直接影响到整个工程的盈亏和企业的效益，如

何加强建筑企业物资的精细管理，降低建筑企业成本，成为

每个管理者必须深入思考的问题。长期以来，受传统观念的

影响，很多建筑施工企业的管理人员一直放不下架子，不能

很好地处理与供应商的关系，从项目经理到专业技术人员，

从物资领导到材料员，趾高气扬，行为傲慢，态度恶劣，更

有很多企业把供应商看作自己的对手。在此基础上与供应商

共事，自然会造成企业与供应商关系紧张。很多时候，施工

企业能够认识到工程分包商的重要性，却无法意识到材料供

应商也一样重要。一般说来，工程项目的材料费是建筑单位

最大的利润源，而能够开发这个利润源和带来利润的载体就

是供应商，可见，对供应商的重视程度直接关系到企业的利

润。绝大多数时候，施工企业意识不到：开发新的供应商的

成本，是维持原有供应商成本的好几倍；而解决一个供应商

的难题，可以为企业带来十几倍甚至几十倍的利润。当供应

商要求提价时，企业因为无法找到合适的供应商，只能随便

抓一个应急；当供应商成本因为技术革新等大幅降低时，企

业却因为信息不对称而继续执行原有价格；当企业出现财务

危机时，长期合作的供应商，能够给予理解和支持；当原材

料价格大幅上涨时候，长期友好合作的供应商，能从企业的

处境考虑，给企业相对比较低廉的价格⋯⋯将企业对待供应



商的两种观念，即对手关系与合作伙伴关系，进行对比分析

（如表1），可使我们全面地认识两种观念的优缺点。表1 两

种供应商观念对比表对比指标合作伙伴对 手供应商的数量几

个许多供应关系维系长期、稳定一般短期，少量长期，不稳

定价格因素考量适度重要最重要因素产品的性价比较高难以

确定产品的可靠性高不高产品质量性能确保供应源，供应商

长期跟踪可能无法保证主业务占有量大也许小，因为供应商

多产品交付能力交付及时、服务较好地域分散，彼此生疏待

磨合适应变化能力比较高比较低信息公开程度高低 通过以上

对比，我们可以清晰地看出：将供应商作为企业的对手与将

供应商作为企业发展合作伙伴相比，存在很多问题和弊端。

具体分析如下：对手关系的形成忽视了不同层次的差异，带

来投标单位的恶性竞争。供应商之间的竞争对企业来说的确

有些好处，但是将供应商作为企业的对手，并且将低价格作

为考量供应商的最重要因素，从而忽视了不同层次的差异，

再加上没有严格的市场细分，供应商经过评价进行市场的门

槛低等原因，导致不同层次的供应商最终能站在同一个平台

上对峙，对企业成本的降低却是有弊无利的。因为，这样会

使供应商为降低成本而绞尽脑汁，穷其所能，不择手段，最

终使很多综合评价分数较高的供应商因为不能提供最低廉的

价格与施工企业失之交臂，而很多低成本但其他考量因素分

数较低的供应商会大量涌入。长此以往，就会带来材料供应

商的低价竞争、不公平竞争，乃至恶性竞争，不但企业和供

应商无法维系长期和稳定的关系，也给供应商的管理和开发

造成很大困难。导致供应商一味追求低价，给工程质量造成

很大隐患。一旦低价竞争作为企业考量供应商的最重要因素



，供应商就必须通过技术革新等降低原材料成本，或优化企

业的生产流程，或减少自己的利润比例，而当通过上述途径

仍然无法达到最低价时，很多企业就会采取降低产品的档次

以及降低服务水准等来达到目的，甚至提供“合格边缘品”

、回收翻新产品、冒牌产品等。这不仅无法保证产品的质量

，更给工程造成了无穷的隐患。没有长期稳定的供应商关系

，企业面对低价投标时缺乏核心竞争力。建筑企业单纯依靠

价格来选择和变换供应商，是只顾眼前利益的一种短期行为

，不能够与供应商形成长期稳定的关系。这样，不仅材料价

格不能保持相对稳定，材料的质量也不具有可靠的保证。而

且，由于无法实现批量采购，不能满足不断变化着的材料需

求，柔性较差，更不能够协助解决一些疑难的问题。此外，

还有一种潜在的风险：一旦供应商进行联合，导致价格提升

，建筑企业必将束手无措，损失惨重。可见，没有长期稳定

的供应商，不能够以良好的供应商关系作为保障，会使建筑

企业缺乏低价投标的核心竞争力。由此可知，供应商关系的

错误认识以及重视程度不够，不仅会给物资管理工作带来很

大困难，而且也不能更好地降低建筑企业生产成本。那么，

是否企业必须与所有的供应商都采取友好合作伙伴的态度呢

？答案是否定的。企业需要对供应商进行细分，根据不同的

采购类型，对供应商采取不同的采购策略（如图1）。 利用

型 战略型 次要型 瓶颈型 市场的复杂程度图1 采购类型定位方

阵根据图1，对工程影响程度较低的供应商中，市场复杂程度

较高的，我们定义为瓶颈型，市场复杂程度较低的，我们定

义为次要型。瓶颈型和次要型的供应商一般为工程提供一些

辅助材料或特殊材料。其中，对于每种瓶颈型材料，因为材



料本身生产工艺复杂或者品类、等级等较为繁杂，施工企业

可以以地区为单位全部打包给一家或两家供应商，进行批量

采购；对于次要型的材料，施工企业可以以工程或者地区为

单位，将多种或者全部次要型材料整体打包给一家或几家零

星材料供应商进行采购，从而保证质量和交付。对于工程影

响程度较高的供应商中，市场复杂程度较低的，我们定义为

利用型，市场复杂程度较高的，我们定义为战略型。利用型

供应商主要为一些建设单位、监理单位、质检单位等推荐或

指定的供应商，这部分供应商属于利用资源和人际关系与建

筑企业建立关系，在保护伞下，市场较为简单。战略型供应

商主要为钢材、商砼、墙地砖、管材、电线电缆、配电箱柜

等，其对工程影响较高，市场竞争较为激烈且组成因素较为

复杂。通过上述对供应商进行细分可知，对战略型供应商的

管理尤为重要，必须做好战略型供应商营销。所谓供应商营

销，是指重视供应商，并且与供应商建立合作伙伴关系，把

供应商纳入企业的供应链管理上来，必要时实行战略型采购

。战略型供应商与施工企业在长期友好合作中逐步培养和形

成合作伙伴关系的一个很重要前提是，双方文化差异不能太

大，而且必须借助于同一个平台。一般说来，双方需要都是

大企业，因为大企业更有可能从合作关系中获利，而且这样

的规模更有助于合作。战略型采购，是建筑企业与供应商在

公平、互动、双赢的前提下发展长期友好合作关系而进行的

采购模式。建筑企业将区域内的采购数量进行集中，针对战

略供应商实行批量采购，用采购规模来获得价格优势。基于

长期战略合作，建筑企业对其提供的价格进行严格评估，从

而确定一定时期内最优惠的价格，此价格的确定一般是在充



分考虑双方利益以及长期合作等基础上确定的。建筑企业可

以通过与供应商战略伙伴关系的建立来达到信息共享，对供

应商的材料成本构成更加明确，也可以通过与供应商共同进

行流程改造来达到高效率、高质量的交付运作，以及研发新

材料或新工艺，降低采购成本和运输成本，从而进一步降低

建筑企业成本。战略合作关系也使得供应商能够根据施工生

产的不断变化，保持与材料规格的变化、质量的改变、数量

的增减、交付时间的调整等相关的柔性，更好地服务于施工

生产。共担风险、共同获益的长期友好的战略合作，还有利

于双方结下深厚的友谊，能够急对方所急，想对方所想，团

结协作，紧密配合，在资金、人力、等资源方面达到共享。

供应商也可以协助建筑企业开发新的工程项目，开拓市场，

从而创造更大的收益。可见，建筑企业做好供应商营销，发

展战略型供应商、进行战略型采购具有非常重要的意义。企

业也可以借助网络平台，通过采购管理信息系统，使战略型

供应商在网上接受订单，并通过网络查询计划、库存，及时

补货，供应商接受提供的图纸和技术资料，使资料的传递时

间大大减少。通过网上进行招标竞价，使招标更加公平、公

正，防止暗箱操作。与供应商实现网上付款，使付款及时准

确，也令供应商节约费用。通过网络实现区域性或全国乃至

全球性的规模采购，还可以从根本上保证交货期和质量，提

高了企业的竞争力，减低了建筑企业成本。 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


