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	一、降低采购成本的十大手法
   
　　１．Ｖａｌｕｅ Ａｎａｌｙｓｉｓ价值分析，ＶＡ：适用于新产品工程设计阶段。
    
　　２．Ｖａｌｕｅ Ｅｎｇｉｎｅｅｒｉｎｇ价值工程，ＶＥ：针对产品或服务的功能加以研究，以最低的生命周期成本，透过剔除、简化、变更、替代等方法，来达到降低成本的目的。价值工程则是针对现有产品的功能、成本，做系统的研究与分析，但现今价值分析与价值工程已被视为同一概念使用。
     
　　３．Ｎｅｇｏｔｉａｔｉｏｎ（谈判）：谈判是买卖双方为了各自目标，达成彼此认同的协议过程。谈判并不只限于价格方面，也适用于某些特定需求。使用谈判的方式，通常期望价格降低的幅度约为３％－５％。如果希望达成更大的降幅，则需运用价格、成本分析，价值分析与价值工程（ＶＡ、ＶＥ）等手法。
     
　　４．Ｔａｒｇｅｔ Ｃｏｓｔｉｎｇ（目标成本法）：企业的第三个致命过失是，定价受成本的驱动（ｃｏｓｔ－ｄｒｉｖｅｎ ｐｒｉｃｉｎｇ）。大多数企业都是以成本加上利润率来制定产品的价格。然而，企业刚把产品推向市场，便不得不开始削减价格，重新设计那些花费太大的产品，并承担损失，而且，企业因为价格不正确，而放弃一些很好的产品。产品的研发应以市场乐意支付的价格为前提，因此必须假设竞争者产品的上市价，然后再来制定公司产品的价格。
    
　　５．Ｅａｒｌｙ Ｓｕｐｐｌｉｅｒ Ｉｎｖｏｌｖｅｍｅｎｔ（早期供应商参与，ＥＳＩ）：在产品设计初期，选择伙伴关系的供应商参与新产品开发小组。通过供应商早期参与的方式，使新产品开发小组依据供应商提出的性能规格（Ｐｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ Ｓｐｅｃｉｆｉｃａｔｉｏｎ）要求，极早调整战略，借助供应商的专业知识来达到降低成本的目的。
     
　　６．Ｌｅｖｅｒａｇｉｎｇ Ｐｕｒｃｈａｓｅｓ（杠杆采购）：避免各自采购，造成组织内不同事业单位，向同一个供应商采购相同零件，却价格不同，但彼此并不知的情形，无故丧失节省采购成本的机会。应集中扩大采购量，而增加议价空间的方式。

　　７．Ｃｏｎｓｏｒｔｉｕｍ Ｐｕｒｃｈａｓｉｎｇ（联合采购）：主要发生于非营利事业的采购，如医院、学校等，通过统计不同采购组织的需求量，以获得较好的折扣价格。这也被应用于一般商业活动之中，应运而起的新兴行业有第三者采购（Ｔｈｉｒｄ－ｐａｒｔｙ Ｐｕｒｃｈａｓｉｎｇ），专门替那些需求量不大的企业单位服务。
     
　　８．Ｄｅｓｉｇｎ ｆｏｒ Ｐｕｒｃｈａｓｅ（为便利采购而设计，ＤＦＰ）：自制与外购（ｍａｋｅ ｏｒ ｂｕｙ）的策略，在产品的设计阶段，利用协办厂的标准与技术，以及使用工业标准零件，方便原材料取得的便利性。不仅大大减少了自制所需的技术支援，同时也降低了生产成本。
     
　　９．Ｃｏｓｔ ａｎｄ Ｐｒｉｃｅ Ａｎａｌｙｓｉｓ（价格与成本分析）：这是专业采购的基本工具，了解成本结构的基本要素，对采购者是非常重要的。如果采购不了解所买物品的成本结构，就不能算是了解所买的物品是否为公平合理的价格，同时也会失去许多降低采购成本的机会。
     
　　１０．Ｓｔａｎｄａｒｄｉｚａｔｉｏｎ（标准化）：实施规格的标准化，为不同的产品项目或零件使用共通的设计、规格，或降低订制项目的数目，以规模经济量，达到降低制造成本的目的。但这只是标准化的其中一环，应扩大标准化的范围，以获得更大的效益。
     
　　二、影响采购成本策略的因素
    
　　以上的成本降低手法，如何选择适合的，在拟定采购策略的时候，应同时考虑下列几项采购情况。
     　　
　　１．所采购产品或服务的型态。
    
　　２．产品所处的生命周期阶段。
    
　　３．年需求量与年采购总额。
    
　　４．与供应商之间的关系。
    
　　首先，所采购产品或服务的型态，是属于一次性的采购，或者是持续性的采购。这应是采购最基本的认知，如果采购的型态有所转变，策略也必须跟着作调整，持续性采购对成本分析的要求远高于一次性采购，但一次性采购的金额如果相当庞大，也不可忽视其成本节省的效能。
     
　　其次，年需求量与年采购额各为多少，这关系到在与供应商议价时，是否能得到较好的议价优势。但采购量又与产品的生命周期（Ｐｒｏｄｕｃｔ Ｌｉｆｅ Ｃｙｃｌｅ）所处的阶段有直接的关系，产品由导入期、成长期到成熟期，采购量会逐渐放大，直到衰退期出现，采购量才会逐渐缩小。
    
　　最后，则是与供应商之间的关系，从卖方、传统的供应商、认可的供应商，到与供应商维持伙伴关系，进而结为策略联盟，对成本材料的分享方式也不同。如果与供应商的关系一般，不容易得到详细的成本机构资料，只有与供应商维持较密切的关系，彼此合作时，才有办法做到。 


