
价值导向标杆房地产招标采购、合约规划与合同管理

课程背景：

评价招采管理的标准有哪些，如何设定？如何解决招采中的贪腐与串标问

题？如何建立阳光透明的招采系统？如何才能真正做好一个全项目的招采管理？

招采考察如何做才能透过颜值看本质？招采为什么要重点关注关键人员的财务

情况变化而不是公司的财务情况？为什么金牌合作方会变成问题合作方？如何

解决招采审批时间长、推而不前的顽疾？如何高效地进行招采的组织？合同订

立管理有哪几个关键点项目总必须关注？如何通过付款环节提升实测实量的有

效性，如何提升合同履行中的资金计划有效性？怎样才能成为招采与合约高手？

本课程培训，结合龙湖万科万达恒大等企业实践与培训师多年的实战研究，剖

析招采、合约管理难点，帮助个人与企业提升技能，实现企业目标。

课程收益：

1、掌握招采中内部腐败与投标单位串标等问题的应对方法

2、理解成本管理的核心逻辑与总体架构，并在实践中领悟

3、理解做好招采管理的关键要求，保证项目有序推进

4、掌握总包、分包等考察方法与重点，找到合格供应商

5、学习标杆企业的成功实践，打开招采与合约管理的思路

6、学会供应商管理方法，有针对性地管理 9种类型供应商

7、学习标杆与高手的成长路径与方法，建立自己的知识体系

课程对象：



地产企业董事长、总经理、副总经理、工程总监、项目总监、成本总监，

成本招采经理、工程部经理、设计部经理，公司管培生或储备干部。

主要内容：

一  招采概论与价值导向的招采合约管理

 公司的阶段目标如何影响招采（生产、价格、效率、客户）

 决定招采的四个外部因素（战略、市场、阶段、政策）

 价值导向招采的主要内容（优化成本、减少合同扯皮、引进合格供应商、

客户体验。良好的招采是运营成功的前提）

 成本管理的核心逻辑与招采

 简单有力的成本模型（两个基本公司）

 三个成本控制环节（目标成本、招采、预结算）

讨论：各部门如何控制成本不失控（目标、竞争、方案图纸、采购方式）

 成本控制四个基本路径与方法

 通过招采降低价格的主要方法

 地产招采发展的趋势

二  标杆房企如何建立招采的阳光机制

 腐败对公司、员工及其家庭都是严重的伤害。防范腐败就是对员工最大

的关爱，如何通过阳光机制防范腐败？ 

 案例：万达如何进行审计督查

 常见招采事故如何避免

案例：四川四大团伙串通投标

 标杆企业防范串标的 9个方法



讨论：如何解决某企业总包招标半年未定中标单位的问题（是不是只能靠

人盯、盯了也不审批怎么办、如何让审批人重视审批）

 如何通过绩效标准防范降低招采风险

案例：某公司阳光采购平台建设

三  如何做好全项目合约规划及招采实施

 做好全项目招采的前提是做好单项招采（设计、施工、监理、代理、市

政水电等，如何做好单项招采？）

 充足的资源从哪里来（供应商库、网络、熟人、政府、同行、代理、自

我营销吸引）

展示：龙湖供应商管理制度

客户公司招标文件实例

 如何建立模板（参考标杆、总结过去、财务、法务参与，突出模板可修

改部分，模板管理部门及职责）

 客户公司招标文件内容点评-招标必须明确的内容（质量等三目标，计

价、计量、支付三方法，其它）

 可行的方案图纸（是否经过审批、是否达到深度、）

讨论：招采工程师如何快速解决专业能力不足问题（请教专业工程师、供

应商培训、自学）

展示：金属表面涂层加工学习

案例：甲级写字楼门五金招标

 如何做好全项目合约规划与招采实施

展示：万科招投标管理办法



 全项目合约规划要求（范围划分-不遗漏、不重复，时间搭接-前后施工

衔接，功能匹配-无瓶颈，无浪费，集成管理-提供服务，统一标准）

展示：龙湖地产项目合约规划表

展示：龙湖总包界面划分

 总包考察如何炼就火眼金睛（考察项目颜值是否过关、是临时美容？是

外界压力还是实力造就，项目规模、业态匹配吗？价格、意愿及老板个性与公

司的契合吗？关键人员对项目的熟悉程度与能力合格吗？）

展示：龙湖总包考察模板

讨论：万达工程总包交钥匙模式

 供应商考察怎样才不会被迷惑（绝对实力不等于与相对实力，态度与实

力哪个更重要，企业与个人诚信如何判断，常见问题应对）。

 为什么要重点关注关键人财务能力的变化而不是其公司的财务能力

讨论：公司在施工单位与供应商考察上有过什么教训，原因是什么？

案例：模范总包是怎么蜕变为问题总包的（DH）

四  标杆房企的招采组织与规划设计招采管理

 万达一二三类招标与恒大招标比较

 招采的主要流程与招标小组组成

讨论：如何高效地进行工程类招标考察（考察计划，公司形象，现场、办

公区考察分工，考察关键点，工程、合同、财务资料查阅重点，考察报告当天

基本完成）

 如何选择合适的招采方式（公开招标、邀请招标、集中采购、比价或询

价）



展示：龙湖样板房、售楼处营销、综管、成本等招采界面划分

 规划设计类单位招采与合约管理

 一线房企与成长型房企的不同策略（概念方案与施工图，原创与借鉴）

 别墅、洋房、商业设计招采的重点是如何打造超值空间

 如何对规划设计单位进行考察

 如何对设计单位进行质量、进度管理

展示：某综合体机电顾问招标管理

案例：龙湖设计单位管理

五  如何做好四种类型的施工类招采（总包、垄断分包、一般分包、含二次设计

类分包）

 案例：某项目总包招采

 代理碰到新问题

 中标单位爽约了

 强龙难压地头蛇（地方保护伏、1%费用）

展示：标杆企业如何化解政府限制

 了解政府的要求（如何规避违法分包及备案总包盖章）

 内外有别的合同

展示：恒大总包合同借鉴分析

案例：龙湖总包招标过程分析

 设计+施工的分包策略（钢结构、铝合金门窗、幕墙、感应门、内装、

智能化、二次供水等）



 如何进行设计方案的优化统一（三步走，根据甲方要求出初步方案、甲

方对方案分析与考察、指定一二家优化方案）

案例：某项目装修招采

案例：某项目幕墙招采

 水电气等垄断性分包采购策略

 垄断分包的特点

 垄断分包策略

 某高层屋顶钢结构招采

六  合同管理不仅是合同部门的事，它是公司运营的核心

 合同标准模板管理（设计、工程、营销）

 讨论：合同订立管理关键控制点（招标文件中包含重要条款并黑体显示，

合同主体资格及授权要确认，对合同中不明示条款的公司承诺，订立前对主要

内容的再次书面确认）

 如何做好合同交底管理（成本对工程部的合同交底，成本对供应商的合

同交底）

 展示：实测实量如何与付款结合（支付是对合格工程量而不是完成工程

量！）

 没有成本系统时如何对付款有效控制（付款台帐与计划，春节等特殊节

点付款，如何应对农民工实名制）

 如何提高资金计划的有效性（资金计划偏差大、资金使用效率低的问题

如何解决，资金计划有几个层级）

展示：如何用 excel表格进行销售帐款的有效管理



 合同变更管理（一般合同变更与更换主体类变更，合同履约方变更如何

平稳过渡）

案例：某企业更换总包过程

案例：某项目更换幕墙单位

 合同结算管理（结算程序与资料要求，结算中常见的问题，结算后的复

盘谁来做）

案例：如何对总包进行有效管理

案例：如何对销售代理有效管理

 认质认价过程中的常见问题-认定价格采购不到、实际消耗超过认价标

准

 对供应商有效定位与分类才能高效管理

 供应商的 9种类型及相应策略讨论

 供应商的盘点要求

案例：某企业分阶段供应商评估

案例：某房企某项目甲供材管理

七  公司与个人如何成为招采与合约高手

 技术管理的四个层次（懂会熟化）

 向高手学习（龙湖高手心得分享）

讨论：如何向供应商有效学习

 如何借鉴学习标杆实践

讨论：如何建立个人的知识体系

 建立企业的多项目招采平台（效率与系统）



 如何提高信息搜索能力（创新与整合）

总结、讨论、问答


