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一、什么是成本？ 



成本是企业生产经营活动各

环节中所发生的各项支出。 

 

一、什么是成本？ 

资金投入→原料购进→检验入库→

组织生产→产品质检→物流配送→

销售→回款→纳税 



二、为什么要砍成本？ 



A、收入-成本=利润   

   企业的责任--效益最大化 

   企业家的责任--利润最大化 

B、企业的两条命脉：收入、成本 

 每天做的第一件事就是提升收入，或削减成本 

C、每降低10%成本，就能创造100%利润 

D、企业获取利润的最快的方式：控制成本 

二、为什么要砍成本？ 



三、如何砍掉成本？ 



利润是要求出来的！ 

 向领导干部要利润 

 向员工要利润 

 向采购、供应商要利润 

 向产量、质量要利润 

 向客户要利润 

 向所有花钱的人要利润 

 向管理要利润 

三、如何砍掉成本？ 



显性成本：工资、奖金、福利 

隐性成本：培训、提升、管理成本、 

           失误（风险成本） 

           以及其他不可预见成本 

三、如何砍掉成本？ 

A、人力成本 



培养精兵强将 

--将不创造价值的人提升为创造价

值的人 

--将创造负价值的人提升为不创造

价值的人      

三、如何砍掉成本？ 

A、人力成本 



◆人人头上有指标，绩效量化 

◆以利润导向，每个人都应作为利润中心 

三、如何砍掉成本？ 

A、人力成本 



A、人力成本 

三、如何砍掉成本？ 

◆机构设置扁平化，一专多职 

    --职责明确、独挡一面 

◆数字量化，每个团队设置 

    利润中心、成本中心、价值中心 



B、采购成本 

三、如何砍掉成本？ 

◆竞标砍价，借刀杀人 
    --不断开发供应商 
    --主要商品、材料最少要有5家供应商， 
      每年新增 2 家 
    --建立供应商评价体系 



B、采购成本 

 

 

三、如何砍掉成本？ 

◆过关斩将，高层领导亲自出马进行讨价 

◆直捣黄龙，直接到供货源头进行采购 

◆借力打力，挖竞争对手的供应商为我所用 

◆数据管理，建立各类物料采购数据库， 

  总结规律，低点储备 



C、固定资产成本 

 

三、如何砍掉成本？ 

★固定资产=负债 

★固定资产=削减利润 



C、固定资产成本 

三、如何砍掉成本？ 

◆每笔固定资产都必须产生预计的投资回报率 

◆建立严格的流程和审核标准 

◆细致分析，慎之又慎 

◆追索每一分钱的回报，责任到人 

◆谁花这部分钱？什么时间花？怎么花？ 

◆回收的周期是多久？ 

◆合理规划资产入账时间 



D、库存成本 

三、如何砍掉成本？ 

★库存是利润的杀手 

★要拥有市场，不要拥有工厂 



D、库存成本 

 

三、如何砍掉成本？ 

◆完善各物料库存管理数据库 

◆定期上报各物料库存分析：环比、同比 

◆合理调整原辅料与成品风险库存比例 

◆销售、生产及仓储建立良好的沟通机制 

◆库存指标与管理者绩效挂钩： 

    --营销负责人、生产负责人、仓储负责人 

◆坚决执行“先进先出”原则 

物料流转流程图 



E、时间成本 

 

              

年收入 
（万元） 

年平均 
工作时间 
（天） 

日工作 
时间（时） 

每天价
值 

（元） 

每小时价值
（元） 

每分钟价
值 

（元） 

3 264 8 
   

113.64  
    14.20  

      
0.24  

6 264 8 
   

227.27  
    28.41  

      
0.47  

10 264 8 
   

378.79  
    47.35  

      
0.79  

20 264 8 
   

757.58  
    94.70  

      
1.58  

50 264 8 
 

1,893.9
4  

   236.74  
      

3.95  

三、如何砍掉成本？ 

 每个人的时间都是有价值的 



E、时间成本 

 

三、如何砍掉成本？ 

◆多开会、开小会、开短会 
◆提升工作效率 
    --早计划要科学、晚总结要精练 
◆提升执行力 
    --日事日毕、日清日高 
    --善于总结，找出差距 
    --及时沟通 



E、时间成本   

三、如何砍掉成本？ 

浪费别人的时间等于图财害命 

浪费自己的时间是慢性自杀 



F、客户成本 

 

 
◆建立并完善客户评价体系 
    --客户分级，诚信分类，授信管理 
◆亏损客户 
    --提升服务，有效沟通 
    --压缩发货数量 
    --政策灵活  

三、如何砍掉成本？ 



F、客户成本 

 

 

三、如何砍掉成本？ 

◆欠款客户 
   --建立一整套应收帐款管理办法  
   --最大限度压缩账期 
   --专人进行账期前提示性催收 



F、客户成本 

 

三、如何砍掉成本？ 

◆无诚信客户 
    --充分利用“十大战术” 
   车轮战、群体战、包围战 
   阵地战、恐吓战、曲线战 
   麻雀战、声援战 
   游击战、舆论战 



F、客户成本 

 

三、如何砍掉成本？ 

◆砍小客户 
    --企业只为一部分客户服务 
    --无限的满足消费者就会破产  



G、日常开支 

 

 

三、如何砍掉成本？ 

★固定开支：水电费、办公费、班车费 
            通讯费、财产保险费等 
★非固定开支：差旅费、会议费、车辆费                                   
              招待费、礼品费等 



G、日常开支 

 

三、如何砍掉成本？ 

◆建立各类开支数据库 
◆定期上报各类开支比对性、分析性报表 
◆充分应用“阳光费用”模式 
    --必须撕发票 
◆加强素质类、觉悟类培训 
    --从点滴做起、从我做起、从现在做起 



G、日常开支 

三、如何砍掉成本？ 

◆业务招待费： 
    --可接待可不接待，不接待 
    --可参与可不参与接待人员，不参与 
    --可发生可不发生费用，不发生 
    --态度热情，费用从简  



G、日常开支 

     

三、如何砍掉成本？ 

砍掉1分成本就增加1分利润 
   赚钱如针挑土，花钱如水推沙 



四、注意事项 



A、强化数字管理，严格执行阳光费用模式 

 

 

四、注意事项？ 

★显性成本尚可估量： 

振东每个普通员工节约10元/天： 

   5000人×10元=50000元/天×300天=1500万元/年 

振东每个经理（中管）节约50元/天： 

   400人×50元=20000元/天×300天=600万元/年 

振东每个老总（高管）节约200元/天： 

   90人×200元=18000元/天×300天=540万元/年 

合计：8.8万元/天，2640万元/年 
阳光费用 



★隐性成本更可怕 

     --隐蔽性，容易被忽视 

     --动态性，不易被掌控 

     --难以计量，如质量问题给企业 

       声誉造成的损失  

四、注意事项？ 总运营成本 

可见成本 

隐性成本 



B、紧盯3张报表 

  --资产负债表、利润表、现金流量表 

    

   看好3个数字 

  --收入、成本、利润 

 

 

 

四、注意事项？ 



C、财务先行，凡事核算优先 

 

       

 

 

 

四、注意事项？ 

--客户签单前核算成本与利润 

      --合同签订前核算成本与利润 

      --招聘员工前核算成本与利润 

      --决策前核算成本与利润 

      --加盖公章签字前核算成本与利润 



D、花钱多思而后行 

   ◆花这一分钱，得到什么结果？ 

   ◆不要这个结果，会造成什么损失？ 

   ◆能不花或少花钱得到这个结果吗？ 

   ◆花了钱能绝对保证结果吗？ 

 

E、培养结果导向思维 

 

 

 

 

 

四、注意事项？ 



A. 全员制、全部门制、全团队制 

B. 从基层代表做起，逐级上报。利用好三级管理模式

（上报两级、下辖两级、做好本级） 

C. 实行每月报表制（前三后六），做好费用预、决算。 

D. 建立客户历史数据档案，强化数字管理 

E. 细化费用，合理分类，简化科目 

附：如何做好“成本月” 



附：如何做好“成本月” 

F. 注重隐性成本控制 

     （决策成本、信息成本、库存成本等） 

G.  加强培训，提升全员成本意识 

H. 树立典型，做好奖罚 

     （降成本的效果、方法创新、 

     组织活动效果） 

     



成本理念：             

          担责任转型抠成本， 

          求创新跨越争利润。 

 




