
58

Capital and Market,财经与市场,(8)2025,9
ISSN:2661-3263(Print);2661-3271(Online)

价值工程在采购中的应用研究

李晓东 柴海元

中车株洲电力机车有限公司，中国·湖南　株洲　412001

【摘　要】随着全球供应链调整和国内供给侧结构性改革的不断深入，传统采购模式已难以适应当前企业高效运转的

需要。传统的采购模式往往只关注眼前能看到的“最低价”，忽视了功能、质量与全生命周期成本之间的匹配，而这三者

的匹配恰恰是现代采购所关注的。价值工程作为一种系统化的管理方法论，强调以最低的全寿命周期成本可靠地实现必要

的功能，这与现代采购追求性价比最优和总拥有成本最低的目标高度契合。本文系统阐述了价值工程的核心逻辑，分享了

其在采购全过程的应用路径，并构建了基于价值系数的供应商选择模型。研究表明，将价值工程引入采购管理，能够有效

优化采购需求、减少不必要的成本，从而提升企业的供应链综合价值，是实现降本增效和供需双赢的重要工具。
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引言

据统计，采购成本在企业运营成本中占据60%～70%的

比重。基于市场的不断竞争白热化，一个企业的竞争力不

仅仅取决于其产品的质量、价格的合理性等传统的竞争力

因素，还深深地取决于其在采购成本的竞争上能否占得先

机。但基于“最低价”的传统的采购模式却掩盖了其所带

来的诸多的弊端，如供应的质量就不稳定、后期的维护成

本就高昂甚至可能引起生产的中断等。基于企业的不断成

长和发展，对真正的成本降低的认识也逐渐深化了，不再

简单的就只把降低采购的单价当作最有效的成本降低的方

法，而是将更大的目光投向了价值链的各个环节的浪费的

消除上，实现了功能与成本的最优的匹配。

价值工程（Value Engineering, VE）这一概念起源于

20世纪40年代的美国通用电气公司，最初用于解决战时物

资短缺时的材料替代问题。伴随其理论的不断深入，它已

从一套初级的管理方法论,逐步发展成为一套相对成熟的管

理方法论,并且已经在建筑、制造、信息技术等各个领域广

泛的应用并取得了较好的效果。基于对价值工程理念的深

入挖掘和对其相应工具的精心运用，对轨道交通领域的采

购全流程的价值工程的研究将为企业在采购的各个环节中

做出最合理的、最科学的采购决策提供有益的参考。

一、采购视角下的价值重构

在企业采购业务中，将“功能”从单纯的“具有的性

能”拓展为“能满足生产所必需的物资或服务的必要的属

性”如质量、交期、技术的先进性、服务的响应等；将“

成本”从单纯的“购买的单价”拓展为“从产品的购入到

产品的报废所产生的全部所花费的费用”即总的拥有成

本。而这就要求采购的从简单的谈判降价的思路转变为对

产品或服务的真正的价值的分析，才能从中精准的找出企

业真正的需要的功能，才能从中剔除供应商的报价中为我

们所不需要的那些过剩的功能的支付的溢价。

二、价值工程在采购全流程中的应用路径

经过在日常采购管理中不断实践，整理出一套将价值工

程贯穿需求分析、寻源与评审、谈判与决策、评估绩效与

长期优化管理全流程的应用路径。

这是价值工程中将定性分析转为定量决策的关键环节。

通过引入“价值系数”可帮助避免主观偏差。

步骤1：计算功能系数（Fi)

分别对技术、质量、交期、服务等指标设定权重，由跨

部门小组为各供应商打分，按各权重占比确定各供应商的

功能系数。

步骤2：计算成本系数（Ci)

基于总拥有成本模型，核算各供应商的综合成本，并计

算其成本系数。

步骤3：计算价值系数（Vi)

Vi=Fi/Ci

· Vi=1：功能与成本匹配最优，说明付出成本正好满

足所需功能。

· Vi＞1：功能重要但成本分配不足，需检查是否存在

质量隐患或供应商为抢占市场压价。

· Vi＜1：成本过高，可能存在功能过剩，应重点谈判

降价或削减不必要功能。

案例分析：

案例一：地铁制造项目采购某设备

1.背景

为进一步提升地铁的生产效率，公司地铁制造项目拟启

动一批自动化的生产设备的采购工作。市场上有两家供应

商（A和B）可以提供类似设备，但价格和技术参数存在差

异。相比传统的谈判手段，企业更希望能通过对产品的价

值工程的深入挖掘，在同等的市场竞争中找出性价比最优
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的供应商。

2.问题

供应商A报价相对较低，但设备功能较为基础，可能无

法满足长期生产需求；供应商B报价相对较高，但设备功能

更全面，性能更优，且售后服务更完善。企业需要在供应

商A和B中做出选择。

3.价值工程的应用

（1）功能定义与分析

采购部门联合技术部门对设备功能进行详细分析，我们

不仅将对其基本功能（如可提高的生产效率、可靠的设备

稳定性等）加以明确的要求，而且还对其辅助功能（如可

实现的智能化的操作、可实现的远程的监控等）也都加以

了明确的要求。通过对其功能的细致分析，结合企业业务

发展需求，发现部分辅助功能并非真正需要。

（2）价值系数计算

功能系数（Fi）：对技术、质量、交期、服务等指标设

定权重，由跨部门小组为供应商A和B打分。

供应商A：技术得分70，质量得分65，交期得分80，服

务得分60，综合功能系数为70。

供应商B：技术得分90，质量得分85，交期得分75，服

务得分85，综合功能系数为85。

成本系数（Ci）：基于总拥有成本模型，核算两家供应

商的成本系数。

供应商A：设备单价低，但后期维护成本较高，综合成

本系数为75。

供应商B：设备单价高，但后期维护成本较低，综合成

本系数为80。

价值系数（Vi）：

供应商A：Vi=70/75=0.93

供应商B：Vi=85/80=1.06

4.谈判与决策

●通过对比供应商的价值系数，供应商B的价值系数更

高（1.06＞0.93），表明其综合性价比更优。

●企业重点与供应商B进行谈判，要求其在设备功能上

进行适当简化（如取消部分非必要智能化功能），以降低

设备单价。

●最终，供应商B认可并同意取消非必要功能并降价，

企业以合理成本获得了性能更优的设备。

案例二：机车制造项目采购某设备

1.背景

某机车制造项目计划采购一批高端设备，经了解，市

场上供应商C和D提供类似产品，但技术参数和价格差异较

大。相比传统的谈判手段，企业更希望能通过对产品的价

值工程的深入挖掘，在同等的市场竞争中找出性价比最优

的供应商。

2.问题

供应商C报价相对较低，但产品性能略逊于需求，可能

影响设备整体质量；供应商D报价相对较高，但产品性能更

优，且提供长期技术支持。企业需要在供应商C和D中做出

选择。

3.价值工程的应用

（1）功能定义与分析

采购部门联合研发部门对设备功能进行详细分析，我们

对其所具的基本的功能（如精度的高低、稳定性等）和一

系列的辅助功能（如可扩展性、对外数据接口等）的整体

性和可行性都有了明确的把握。经过对其各个辅助功能的

细致的分析和对企业的业务发展的深入的调研，发现了部

分的辅助功能都并非真正需要。

（2）价值系数计算

功能系数（Fi）：对技术、质量、交期、服务等指标设

定权重，由跨部门小组为供应商C和D打分。

供应商C：技术得分60，质量得分65，交期得分80，服

务得分50，综合功能系数为60。

供应商D：技术得分85，质量得分80，交期得分75，服

务得分85，综合功能系数为80。

成本系数（Ci）：基于总拥有成本模型，核算两家供应

商的成本系数。

供应商C：设备单价低，但后期技术支持成本较高，综

合成本系数为70。

供应商D：设备单价高，但后期技术支持成本较低，综

合成本系数为80。

价值系数（Vi）：

供应商C：Vi=60/70=0.86

供应商D：Vi=80/80=1.00

4.谈判与决策

●通过对比供应商的价值系数，供应商D的价值系数更

高（1.00＞0.86），表明其综合性价比更优。

●企业重点与供应商D进行谈判，企业对其提出了更为

灵活的技术支持的要求，即将传统的“一对一”的技术支

持模式转变为“多对多”的碎片化的支持模式，从而大大

降低了企业的综合成本。

●最终，供应商D认可并同意调整技术支持方案，企业

以合理成本获得了性能更优的设备。

案例三：公司某软件开发项目中的价值工程应用

1.背景

公司某软件开发项目需要采购云服务以支持其业务扩

展。市场上有两家云服务供应商（E和F），但价格和服务

模式存在差异。相比传统的谈判手段，企业更希望能通过

对产品的价值工程的深入挖掘，在同等的市场竞争中找出

性价比最优的供应商。
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2.问题

供应商E报价相对较低，但服务模式较为僵硬、死板，

可能无法满足公司未来扩展需求；供应商F报价相对较高，

但服务模式更灵活，且提供定制化服务。企业需要在供应商

E和F中做出选择。

3.价值工程的应用

（1）功能定义与分析

公司采购部门联合技术部门对云服务深入的技术性地剖

析，不仅明了了其基本的功能如存储的容量、计算的能力

等，而且也对其辅助功能如对用户的定制化的支持、对数据

的安全等都有了更深的的认识。通过对其功能的细致分析，

结合企业业务发展需求，发现部分辅助功能并非真正需要。

（2）价值系数计算

功能系数（Fi）：对技术、质量、交期、服务等指标设

定权重，由跨部门小组为供应商E和F打分。

供应商E：技术得分65，质量得分60，交期得分80，服

务得分55，综合功能系数为65。

供应商F：技术得分80，质量得分85，交期得分75，服

务得分80，综合功能系数为80。

成本系数（Ci）：基于总拥有成本模型，核算两家供应

商的成本系数。

供应商E：服务单价低，但后期扩展成本较高，综合成

本系数为70。

供应商F：服务单价高，但后期扩展成本较低，综合成

本系数为80。

价值系数（Vi）：

供应商E：Vi=65/70=0.93

供应商F：Vi=80/80=1.00

4.谈判与决策

●通过对比供应商的价值系数，供应商F的价值系数更

高（1.00＞0.93），表明其综合性价比更优。

●企业重点与供应商F进行谈判，将其服务的模式推向

了更加的灵活化的方向，例如将其原有的按月的付款模式转

变为按小时的付款模式，从而对其综合的成本都能起到较大

的降低的作用。

●最终，供应商F认可并同意调整其服务模式，企业以

合理成本获得了更灵活的云服务。

依托于以上三个典型的案例，我们不难看出，价值工程

的方法已经从商务谈判的“刀刃”中脱颖而出，广泛的应用

于了商务谈判的各个阶段，推动了商务谈判的高效、快捷、

公平的发展。

三、供应商绩效与长期优化阶段：价值共创

依托于与核心供应商在合同履行过程中共同构建的“共

创价值”的全新的合作机制，企业才能实现自身价值的最大

化。通过对产品价值工程的深入挖掘和双方共同对产品结构

的解剖，共同找出可取消的、可合并的、可重排的、可简化

的环节，最终共享了可降本的收益。通过深度的协同，不仅

能更好地激发企业的创新精神，而且可将短期的博弈转变为

长期的协同共赢的局面。

四、挑战与对策

尽管价值工程的方法在采购的实践中取得的效果显著，

但其推广仍面临较多阻力：

●传统观念“作祟”：大多数的采购员都把“节约”当

作了自己的工作的“指标”，把“节约”的目标提高到“无

利不为”的地步，使得许多采购员都把采购的“节约”等同

于“省钱”、“便宜”，从而使得许多优质的供应商因不愿

以低于成本的价格与我们签合同而与我们失之交臸，使得我

们得不到真正的“价值”，使得我们所“节约”的利益又将

从其他的方面加以补偿，甚至造成更大的损失。

●跨部门协同壁垒：技术部门倾向技术冗余保安全，采

购部门往往难动摇其设计理念。对此，企业需自上而下推

广，并建立专业评审团队，从全局利益出发研判。

●对“功能”的量化困难：无形功能难以绝对量化，可

采用层次分析法辅助决策。

●短期业绩导向：企业绩效往往以年度降成为考核指

标，导致管理层过度追求年度降本成果。

五、结论

现阶段采购行业的市场竞争逻辑早已告别单纯比拼报价

高低的低价内卷模式，全面迈入以综合价值为核心的全新比

拼阶段。价值工程可以为采购管理工作搭建一套规范化的功

能研判逻辑与科学化决策支撑手段，引导企业在敲定采购投

入之前，先深挖各项采购功能背后的实际业务诉求，判定该

项功能是否具备购置必要性，随后在保障基础使用需求不受

影响的前提下，筛选综合成本最优的落地实施方案。牢固树

立“采购工作能够主动创造经营价值”这一管理理念，对于

企业打造抗风险能力强、运转高效顺畅的供应链体系有着至

关重要的作用，采购价值化运营模式也会逐步成长为企业构

筑自身核心竞争优势的重要一环。
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