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8_AE_BA_E6_88_BF_E5_c41_65663.htm 2、多项组合与分解 招

标的方法对于结果而言，重要性是不言而喻的。有时候需要

组合，有时候却需要分解： 1) 同一种产品的批量采购对同一

种产品而言，其结构越复杂、货值越大，批量的成本降低就

越大。但是，这也要根据具体产品而论。象配电箱类产品，

标准化程度高，成本降低幅度小，就宜建立供应商伙伴关系

，分批采购；而象电梯类产品，有一定定制化情况，自然是

批量越大越好。在采购的时候，就要想办法一次签合同，分

批供货。对于价格波动幅度大的产品，如果供货周期长，经

济采购量还要充分考虑价格波动情况。 2) 同一系统产品的组

合对于象信息化产品这样的系统性强的产品而言，在某种程

度上挑选合适的系统集成商比分项购买更加有效。比方说，

你要买一批散件来组装一台电脑也许还不如买一台整机划算

。再比如全装修房，单纯从某种建材而言，数量并不是很多

，但总金额却很大。分项购买也许还不如与建材超市直接谈

判更好、效率更高。目前建材超市百安居已经和深圳市万科

房地产有限公司、广州市合生创展、珠江投资、上海腹地集

团等房地产开发商签订了合作协议，今后，这些房产商在其

开发的房地产楼盘装修工程中，将集中向百安居采购所需的

装饰建筑材料，百安居在广州已经和星艺、珠江等多家装修

公司完成了整合，由百安居承接的精装修房，将全部使用百

安居自己商场里销售的材料，此外，百安居还将为消费者提

供售后保修、维护等服务。这将使装修房的成本降低约10%



到15%, 从而大大提高产品的价格竞争力。 3) 多个供应商的产

品分解 在特定的情况下，分解可能更有效。如果单一的供应

商无法满足产量、工期等的要求，指定供应商的供应商是降

低成本、保证质量的不二法门。这从另外一个角度讲也是组

合。比如工程需要4家门窗厂，每一家门窗厂和型材、玻璃厂

、五金件厂谈判的能力都没有业主谈判更有利（因为业主的

采购量是单一厂家采购量的4倍）。对于保温系统可以指定保

温板，如果采用实木地板可以指定进口板材，面层等等。这

样，虽然采购部门的工作量大大增加，但效果也是很明显的

。 3、联合采购项目联合采购是一种更高层面的多项组合。

对于标准化程度较高的产品如水泥、砌块、预制桩、配电箱

等实行采购联盟，也可以大幅度降低成本。原先，这种采购

联盟只有在产权、股权关系紧密的企业才有。现在，在没有

股权纽带的企业中也出现了此种形式。03年，北京富力城与

建外ＳＯＨＯ规模空前的联合招标正式启动，两个项目联合

招标金额达８０亿元人民币，内容涉及土建、材料、装饰、

水电等百余个领域、千余种产品，其中富力城项目４５亿元

，建外ＳＯＨＯ项目３５亿元。据悉，此次联合招标金额之

高、规模之大在北京乃至国内房地产界尚属首次。富力城总

经理谢强将联合招标称为“双赢的选择”，由于两个项目总

建筑面积近２１０万平方米，其中富力城为１３９万平方米

，建外ＳＯＨＯ为７０万平方米，联合招标能够充分发挥规

模优势，大大降低采购成本。 这种“双赢”的真正效果目前

还难以预测，象万科发起的“中城房网”聚集了全国20余家

著名企业，联合采购却一直无法实施，但它无疑是未来房地

产行业的一种趋势。 4、后向一体化后向一体化可以大幅度



降低成本。广东碧桂园是这方面的典型。碧桂园有员工近3万

人，从设计、规划、建筑施工到装饰、物业管理都是自己的

，甚至还有一个全国排名前三位的管桩厂，就连碧桂园会所

里面所说的家禽和青菜都是自己农场出产的，可谓将纵向一

体化发挥到了极致。“一条龙”开发使其成本控制得非常好

。当然，这种减少交易成本的前提是企业内部提供的产品要

能内部消化且能有效管理。另外，一体化使得碧桂园成为一

个快速反应的企业。如果采用像南国奥林匹克花园那种从设

计到施工都外购的形式，碧桂圆就很难保证每天24小时施工

。如果企业不能快速反应，实现项目的快速回收，银行利息

成本就会加大。在出现行业不景气或使企业项目出现较大问

题时，后向一体化往往会加剧危机，放大危险效应。这一点

，应该充分认识。 为了适当降低后向一体化的风险，参股是

一个较好的选择。尤其对于长期合作形成的合作伙伴，参股

的风险分担，利益共享，也许是一种更好的选择。 5、OEM 

后向一体化使得企业的反应能力得到了加强，降低了综合成

本。但不可否认的是，其风险也是较大的。参股降低了风险

，但在行业不景气时，企业也会面临很大的压力。要想完全

将这种风险避免，OEM是一种好办法。房地产行业里适

合OEM的非常少。像门窗、保温板、管材等行业，行业知名

企业很少，往往还停留在简单的价格竞争阶段。相反，卫浴

、地板、厨房电器（抽油烟机、微波炉、灶具等） 等产品里

品牌很多。很多知名品牌都是在国内寻找OEM厂商。象国内

知名的实木复合地板，大都是OEM而来的。而地板、瓷砖等

的品牌效应却并不是很明显，为了兼顾价格和质量，让那些

为品牌企业进行OEM的贴牌加工厂进行带工，也是一个好办



法。要做到这一点，对行业的深入了解是必不可少的，同时

还要求非常强的成本和质量控制能力。 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 


