  供应商开发、选择、考核与关系管理

一、培训目标　

目前制造业受全球新冠疫情的影响，芯片及关键物料急缺，供应不正常、采购周期长、采购成本居高不下；新能源、新材料、新技术层出不穷、产品技术更新快，销售预测不准，项目性非标产品需求迅速增加，导致产销协调困难、产能限制，插单过多、供应商供货周期长、供货不及时或不配套、主生产计划与作业计划不同步、项目型定制化生产计划与物料控制难度大，不是物料积压，就是缺货，订单交付延误等问题，通过培训、大量制造企业供应商开发与关系管理案例分析、视频共享和互动游戏，使学员获得以下收获： 

1.如何构建高效的供应商开发评估与管理体制；

2.如何前期参与新产品开发缩短供应商开发周期；

3.供应商开发评估有哪些程序及操作细节；

4.如何与供应商签订框架协议或采购合同；
5.如何评审供应商报价及成本构成；

6.如何设计合格供应商考核定性指标、定量指标及权重；

7.如何对供应商进行绩效考核；

8.如何帮助供应商持续改进；

9.如何与供应商建立面向未来的战略伙伴关系

二、培训时间：2天（12小时）

三、培训对象：采购、SQE、技术、执行采购等部门领导及相关业务人士。

四、培训内容

第一部分   供应商开发与关系管理面临的挑战
如何解决全球供应链的不确定因素给企业资源带来的威胁
如何确保采购渠道安全，加大供应商开发与管理力度
如何培育供应商，使供应商与本企业同步发展
如何消除供应链合作中一切不增值因素，实行供应链合作无缝对接
如何整合供应商资源，改变供货方式，实行双赢

供应商开发如何满足技术更新加快，新产品开发频繁的要求
采购前期参与先产品设计，降低采购成本从设计开始
推行产品价值分析与价值工程 （VA/VE）分析

案例分析：广本汽车与大众汽车在设计理念上的差异给降低成本带来的启示
推行产品与材料设计标准化
实行产品开发与供应商开发同步化

三、对应不同类型物料，开发供应商的四大战略

策略型产品供应商开发战略

关键型产品供应商开发战略

杠杆型产品供应商开发战略

战略型产品供应商开发战略

案例分析：蒙牛集团根据“采购产品细分”原则，将采购产品竞争的特点与采购战略和竞争手段衔接，降低采购成本的成功案例

需求分析与资源渠道选择

1.同质性需求的物料采购策略
（1）什么叫同质性需求，包括那些类型的物料
（2）同质性需求的物料采购策略
统谈统签统支付策略
统谈分签分支付

案例分析：斯奈德整合供应链中铜的需求，代表所有供应商同洛阳铜厂谈判。有各供应商与洛阳铜厂签合同并支付货款，大幅降低采购成本
2.非同质性需求的物料采购策略
（1）什么叫非同质性需求，包括那些类型的物料
（2）非同质性需求的物料采购策略
案例分析：上海纳铁福推行设计标准化，减少材料规格及品种数降低采购成本
（3）非同质性需求的物料了能够实行统一采购吗
案例分析：苏泊尔改变分散采购方式，采用同零部件供应商的集团公司签到框架协议的方式，实现了不同物料的统一采购。
五、如何构建高效的多部门参与的供应商开发与管理的运作体制
1.SQE评估潜在供应商的主要职责

2.产品工程部评估潜在供应商的主要职责

3.物流部（执行采购与交期管理）评估潜在供应商的主要职责

4.采购部评估潜在供应商的主要职责

视频案例分析：一汽大众将物流费用从供应商报价中剥离，由物流部对供应商产能、交货能力及物流成本进行评估成功案例分析

第二部分  如何进行供应商开发与评估

一、供应商开发的十大途径

二、开发供应商的业务程序及操作细节说明
1.明确需求

（1）如何避免需求不明确导致供应商开发顺利

（2）如何明确对产品描述、技术要求、质量标准及检测手段的要求

案例分析：某汽车内饰件厂未对面料需求质量标准和检查手段作出明确规定，导致量产后产生质量分歧

2.如何编制供应商开发进度表

3.如何寻找新供应商的资料

4.向供应商发放《供应商调查表》

（1）《供应商调查表》的格式

（2）如何应用《供应商调查表》，对供应商进行预选

5.对供应商资质审核

（1）合格供应商应具备哪些资质

（2）通过哪些途径调查供应商资质

6.供应商工厂现场审核

（1）质量体系审核

（2）产能能及供货能力审核

（3）技术装备及产品开发能力审核

7.确定潜在合格供应商

8.产品质量认证及操作程序

（1）样品认可

（2）首批样品认可

（3）批产样品认可

（4）进行评审，执行批准程序PPF或PPAP
（5）供应商的定点，执行批产采购批准书

案例分析：航盛汽车电子如何选择供应商的成功案例

三、合格供应商的条件

案例分析：德国大众合格供应商评估条件的的六大模块和24个要素

四、如何确定供应商评估指标及权重 

五、供应商评估具体内容

1. 生产负荷能力及物流评审

2.质量评审

3.技术评审

4.成本价格及商务评审

案例分析：三一重工供应商评估方法案例分析
六、如何建立合格供应商档案
七、如何建立生产采购文件档案、表单

案例分析：某企业建立合格供应商档案具体做法
第三部分   供应商报价与成本构成评审

一、如何通过询价、比价了解原材料及通用物料供应商低价
1.如何在询价中使采购人员从外行变内行

2.如何发挥“客户”的特殊身份，通过询价收集采购所需信息。 

案例分析：杭州红燕电器通过发挥“客户”的特殊身份，通过询价收集物流外包所需信息制定物流外包方案的成功案例分析

3.询价前准备十项细节要求

案例分析：南车集团从日本进口关键设备，通过询价、谈判、调查原产地等渠道把握供应商底价及成本构成。

4、询价、比价表单制作方法

如何通过分析供应商报价构成，确定供应商低价

案例分析：某企业通过《采购询价、比价表》分析供应商低价案例分析

二、如何通过成本构成分析挤出外协物料供应商报价中的水分
1.工厂成本测定的组织与操作程序

2、如何制作《供应商成本报价模板》

3.如何测定产品成本构成

（1）如何根据产品BOM了解自制件核算原材料单耗和测定加工工时；

（2）如何根据产品BOM计算外购件、外协件通量及购买成本；

（3）如何计算直接工资、制造费用、专用费用废品损失；

（4）如何根据原材料、外购件、外协件、直接工资、制造费用、专用费用废品损失计算制造成本；

（5）如何计算管理费用、财务费用、销售费用；

（6）如何根据制造成本、管理费用、财务费用、销售费用计算计算工厂成本

（8）如何根据工厂成本、产品利润计算销售额

（9）如何根据销售额和增值税计算销售收入 

视频案例分析：沈阳采埃孚采购会同工艺技术部门去供应商工厂测定工时、材料消耗及审核产品成本构成的视频案例分析

三、如何设计供应商成本构成分析模板

（1）外协物料报价模板

视频案例分析：上海大众汽车为模具供应商提供成本构成报价表的视频案例分析
（2）物流服务报价模板

案例分析：风神物流公司物流服务报价模板分析

实战训练1：分析和审核某制造企业某供应商报价，根据给定的《供应商成本构成与报价表》：

理解成本构成项目的概念及数据来源；

审核成本构成项目的完整性和数据真实性；

通过计算，审核成本构成及报价数据的正确性。

四、供应商成本构成变动与价格调整方法
1、如何应用供应商成本构成指数变动，计算供应商总成本变动，为调整采购价格提高决策依据

视频案例分析：某化工企业根据供应商包材成本构成变动情况，及时要求供应商降价的成功案例分析

2、确定成本构成中的哪些项目的成本发生变动，以及变动的真实性、变动幅度；

3、计算总成本变动幅度并根据采购协议的约定，决定是否需要进行采购价格调整。

视频案例分析：斯奈德如何帮助供应商提供降低成本，并与供应商分析降低成本带来的利益视频案例分析

实战训练2：对某供应商要求调价分析和核算方法（成本构成指数变动与价格调整）

根据给定的2019年《供应商成本构成及报价表》及2020年《供应商成本构成变动表》进行总成本变动计算

4、要求供应商降价的八大时机

5、如何应对供应商要求涨价的问题

如何分析供应商要求涨价的原因

如何利用供应商要求涨价的时机，要求供应商解决供货质量与交货期问题

案例分析：青岛海尔供应商要求涨价的时机，要求改进包装和实行VMI，降低采购成本的成功案例分析

五、如何进行采购价格决策

1、采购价格和TCO决策

何谓采购价格与采购总成本TCO（采购总成本TCO=采购价格+非价格因素成本）
如何量化非价格因素成本——如何对非价格因素成本进行费用化分析

案例分析：某企业将供应商产品质量、包装、运输、交期、付款方式等非价格成本因素进行量化及费用化的成功案例分析

实战训练3：如何对非价格因素成本进行费用化分析，计算总采购成本

2、产品寿命周期各阶段的采购价格决策——如何通过产品寿命周期各阶段的成本变化分析供应商的底价
投入期（新品开发、销量低）的成本特征、市场竞争状况及采购价格决策

成长期（销量、利润快速增长，供不应求）成本特征、市场竞争状况及采购价格决策

成熟期（供求平衡）成本特征、市场竞争状况及采购价格决策

衰退期（需求迅速下降，供过于求产品退出市场）成本特征、市场竞争状况及采购价格决策

案例分析：三菱重工空调研发、小批量到批量生产如何制定采购价格政策的案例分析

3、学习曲线的价格决策

学习曲线的概念

工人作业熟练程度对降低作业成本的影响

如何利用学习曲线进行采购价格决策

案例分析：美的空调利用学习曲线分析供应商成本构成变化，降低采购价格成功案例分析

4、化整为零的价格决策

案例分析：某企业对建设工程总包项目，逐项进行成本构成分析，找出虚假报价的项目，压缩总采购价格的成功案例分析

5、化零为整的采购价格决策——如何通过化整为零和化零为整的方法确定采购价格

案例分析：深圳移动将过去一年办公用品、劳防用品的采购总金额作为采购谈判筹码，大大降低了供应商的报价
6、量本利（盈亏平衡）分析法——如何进行年度定价

案例分析:快鱼服饰利用量本利分析法，对外包运输单价进行价格决策成功案例分析
六、如何应对通过了产能、技术、质量评审合格的供应商报价过高的问题
如何避免合格供应商过少带来的议价能力不足的问题
如何解决质量好，报价高的问题
如何通过解决供应商评估指标权重合理性的问题，降低采购成本

第四部分 如何与供应商签订采购合同或框架协议

一、合同的概念

二、签定合同的基本原则

三、有效合同的基本条款

四、采购框架协议

1.与供应商签订合作框架协议的意义

2.为什么框架协议与采购合同有同等法律效应

案例分析：某企业与供应商签订的《合作框架协议》分析

五、框架协议的格式和内容
1. 商务、价格协议（或条款）
2.技术协议（或条款）
3.质量协议（或条款）
4.物流协议（或条款）
案例分析：上海大众与安吉TNT物流合作协议分析

六、签订框架协议应主要的八大问题
七、如何规避采购合同风险
八、如何执行框架协议

第五部分 如何对合格供应商进行绩效考核

一、如何对合格供方进行考核

1．合格供方考核的分工、职责

2．原始统计资料的来源

二、如何确定月度供应商绩效考核指标及权重设置

1.如何确定月度质量考核的内容及权重

2.如何确定月度考核的内容及权重

3.年度供应商绩效考核指标及权重

三、供应商考核方法

1.定性分析考核方法

2.定量分析考核法

实战训练3：如何利用加权指数法进行供应商绩效评估
四、供应商考核结果处理

月度考核及通报
重大质量问题通报

限期整改、停货、恢复供货及取消资格操作细则
配套比例的评审及配套比例的调整
案例分析：某企业采用加权指数法与定性分析相结合对供应商业绩考核成功案例分析

.年度综合考核
案例分析：某企业《供应商考核管理办法》案例分析

五、如何帮助供应商降低成本与提升能力和服务水平

1.如何帮助供应商降低成本

（1）如何帮助供应商降低采购成本

（2）如何帮助供应商降低包装成本

（3）如何帮助供应商降低物流成本

视频案例分析：美的生活电器事业部为供应商提供培训、帮助供应商降低成本的成功案例分析

2.如何帮助供应商提升供货能力和物流服务水平

（1）如何分析供应商缺货原因

（2）如何解决供应商供货不及时、数量不配套的问题

（3）如何同供应商共同研究改进供货方式的问题

咨询案例分析：江西铜业如何对900家供应商进行调查、踩点，发现问题对供应商进行整合的成功案例分析

（4）如何为供应商提供物流便利条件推行VMI

（5）如何改进采购信息系统，建立生产计划、库存信息与采购需求与供应商信息共享机制

视频案例分析：美的空调事业部通过ERP信息平台发布生产计划与物料需求信息，拉动供应商供货的成功案例分析
第六部分 如何与供应商构建面向未来的供应链合作伙伴关系
一、目前供应商关系管理存在八大挑战
二、什么叫供应链合作伙伴关系
传统买卖关系的弊病
什么叫供应链合作伙伴关系
供应链合作伙伴关系的五大特征
视频案例分析：上海标准件五厂与上海友捷达汽车合作，利用RFID自动订货与补货，实行双赢的成功案例。
三、双赢的游戏——“红与蓝”的博弈
游戏带来的启示：
1、如何建立信任关系
2、信任带来的利益
3、建立信任如何规避风险
四、如何进行供应链合作关系分析——五角模型分析法
1.供应链地位分析
案例分析：中车株洲电力机车厂强化供应商管理从“不牛”的供应商做起取得显著成效案例分析。

2.供应链价值分析
视频案例分析：济南福士汽车零部件公司与上海大众合作，推行管路产品VMI寄售，消除了多频次运输带来的方法，也减少了客户的库存自己占用。 

3.供应链合作伙伴分析
视频案例分析：如何对供应商进行成本构成进行测定，并帮助供应商持续改进，降低成本

4.供应链合作方式分析
视频案例分析：一汽大众如何实行入厂物流与生产物流一体化规划，实行供应商到货与物料配送上线无缝对接

5.供应链运作方式分析
视频案例分析：沈阳采埃孚通过网上采购平台实行物料采购与供应商供货协同

五、如何由单纯供货向双赢供应链合作伙伴关系转化成功案例分析
六、如何由注重自身成本向降低供应链成本转变成功案例分析
七、如何正确认识采购价格成本因素和非价格成本因素成功案例分析
八、如何由看报价转变为看供应商价格构成和降价潜力成功案例分析
九、如何从直接采购向委托代理采购转变成功案例分析
十、如何由单个物资采购向模块化采购转变成功案例分析

附件资料：

电子版附件（自带U盘）：某汽车制造企业《外协物料采购程序》、《大宗物资采购管理办法》《供应商报价模板》、《供应商开发与评估程序》、《采购框架协议》、《供应商考核办法》、《招标采购管理办法》、《采购合同管理办法》等200余件。

奖品：翟光明著作《采购与供应商管理》10本
翟光明讲师简介
上海交大硕士，国家注册高级咨询师，上汽集团培训中心供应链高级顾问，中德跨国企业培训中心、德国莱茵TUV、SGS高级采购与供应链管理首席培训、咨询师。根据TS16949、ISO-9000、GMP质量体系的要求，为几百家著名跨国公司和世界500强外资企业提供包括战略采购与降低成本、采购谈判技巧、招标与合同风险控制、供应商被开发与评估、仓储与配送运作实务、生产计划与物料控制（PMC）、工厂内部物流管理与控制等课程培训和管理咨询近二十年，是国内采购与供应链管理著名专家之一。内训客户包括：沈阳宝马、东风日产、上海大众、上海通用、一汽集团、广本汽车发动机、襄樊东风康明斯、东软飞利普、广东北电、诺基亚通讯设备、住友电工（上海）、上海达丰电脑、大亚湾核电站、秦山核电、中海油湛江南油、湛江油服、上海宝钢集团、宁夏青铜峡铝业、三一重装、海尔、美的、TCL、九阳家电、施贵宝制药、上海罗氏制药、汇源果汁、光明、蒙牛、伊利、青岛圣元乳业、四川雪花、蒲田雪津啤酒等。

附件资料：

电子版附件（自带U盘）：某汽车制造企业《设备招标采购管理办法》、《大宗物资采购管理办法》《供应商报价模板》、《供应商开发程序》、《采购框架协议》、《备品备件采购管理办法》、《招标采购管理办法》、《采购合同管理办法》、《供应商评估办法》等200余件。

奖品：翟光明著作《采购与供应商管理》10本

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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