
价值导向的招采与合约规划管理

课程背景：

目前，许多企业都认识到了通过招采与合约规划实现目标成本控制的重要性，但在落实过程大多

数项目效果并不如意：许多公司对合约规划如何编制，如何执行理解与执行差异大 ;一些合约规

划事前控制作用不明显，一些范围较大、金额较高的合约规划，往往会分成几个合同签定，成本

超支在最后暴露出来。

如何编制集团的合约规划模板？项目公司如何细化、优化合约规划模板？如何才能真正做好一个

全项目的合约规划与招采管理？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？合同订立管理有哪几个关键点须关注？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、学习集团与项目合约规划编制的方法，提高合约规划能力

2、理解成本管理的核心逻辑与招采的关系，提高有效性

3、学习做好招采管理的关键要求，保证项目目标

4、掌握总包、分包等考察方法，避开考察陷阱

5、学习标杆企业的实践，提升个人业务能力

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  招采概论与招采的阳光机制

 影响招采有效性的内外部因素（生产、价格、效率、客户、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）

 成本管理与招采的关系（招采是实现目标成本的手段）

 地产招采发展的趋势

 腐败对公司、员工及其家庭都是严重的伤害。如何通过阳光机制防范腐败？ 

 标杆企业如何建立采购的阳光机制

 常见招采事故如何避免

讨论：如何解决某企业总包招标半年未定标问题（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

二、如何做好合约规划的框架搭建

 合约规划的含义与形成（龙湖借鉴万科的目标成本与中海的合约策划，形成两者结合

的合约规划。)

 合约规划的主要作用。1）避免重大合同错漏，减少项目合同拆分的随意性。2)构建目

标成本与合约的关系。3)规范项目采购业务的开展。4）减少工程施工过程中的争议和

扯皮

 总部如何建立有效的集团合约规划模板。（1）模板要素。体现管控思路，比如某合约

由总部负责还是由分公司负责。（2）合约数量。具体分解为多少个合同，合同颗粒度

如何划分。（3）合约范围与界面管理。具体合同范围包括哪些内容，合同边界又如何

划分。

 梳理、规范集团统一的成本科目（龙湖 128项，某企业 300多项）

展示：万科龙湖等标杆企业的成本科目

 梳理代表项目的所有合同与收费，确定合约规划合同总量。

 建立成本科目与合同间的联系，形成标准合约体系与各合同模板。



展示：标杆企业集团与项目的合同体系

 建立项目合约规划模板，确定主要内容。如①发包结构②招标方式③计价原则④材

料供应

 对合约模板内容、范围等进行讨论、界定、宣贯、便于实施。

讨论：是否在合约规划时考虑规划余量？合约规划与科目的对应关系如何？

 项目如何应用集团模板编制合约规划

 项目合约规划的主要编制过程。

 项目合约规划编制的正确程序（关键点、推盘计划、项目主项计划、合约规划与各

招采计划）

 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：龙湖总包界面划分

展示：万达的合约规划编制示例

展示：龙湖某项目合约规划解析

讨论：合约范围调整的 5种变通方法。

 合约规划的招采实施细化（单项招采策划与时间要求）。

 项目合约规划管理中的问题

 合约规划谁主导开展？（1）合同清单的确定。（2）目标成本值确定与跟踪。

（3）采购策划与实施。

 合约规划的编制是否包括营销、管理类合同？

 合约规划什么时间做，需要象目标成本一样编制多个版本吗？

 “高周转”下，合约规划如何保证进度并控制后期风险？

展示：龙湖标准总包合同解析

展示：碧桂园方案版合约规划



 如何做好单项标的招采？

 招采计划的制定

 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

 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）

 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

 总包考察如何炼就火眼金睛

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

 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）

三  标杆房企如何做好几种主要的招采工作

 万达一二三类招标与恒大招标管理

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）



 集中采购等几种主要采购方式

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

案例：龙湖设计单位管理

展示：恒大总包合同借鉴分析

 万科如何进行总包招标

 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

 设计+施工分包招标策略（钢结构、铝合金门窗、幕墙、感应门、内装、智能化、二次

供水等）

 如何编制实用的合同（目前的标准合同对房企作用不大，企业必须自己编制真正有价值

的合同。那么界面如何划分、扯皮如何防范、如何防止费用漏项呢？）

四 合同履行管理如何做才有实效

 合同标准模板管理（设计、工程、营销）

 合同订立管理关键控制点

 如何做好合同交底管理（成本对工程部与供应商的合同交底）

 实测实量如何落到实处（支付是对合格工程量而不是完成工程量！）

 合同变更签证管理

案例：某标杆企业更换总包过程

 合同结算管理

 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

案例：某企业分阶段供应商评估



五  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

 如何提高信息搜索能力（创新与整合）

总结、交流
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