
 降低采购成本与供应商谈判技巧

举办时间：2021年04月22-23日 深圳  05月13-14日上海  05月28-29日昆明

2021年07月15-16日广州   07月22-23日上海

2021年11月13-14日深圳   11月20-21日上海

费    用：4580元/人 (包括资料费、午餐及上下午茶点等）

课程对象：高层管理者、采购部门、品管部门、设计部门、财务部门及其他相关人员
注：本课程可为企业提供上门内训服务和咨询服务，欢迎来电咨询！
认证费用：高级证书1200元/人(参加认证考试的学员须交纳此费用，不参加认证考试的学员无须交纳)　
备　　注:

1.高级证书申请须同时进行理论考试和提交论文考试，学员在报名参加培训和认证时请提前准备好论文并随理论考试试卷一同提交。
2.凡希望参加认证考试之学员，在培训结束后参加认证考试并合格者，由“香港国际职业资格认证中心HKTCC”颁发与所参加培训课程专业领域相对应证书。（国际认证／全球通行／雇主认可／联网查询）。
3.课程结束后20日内将证书快递寄给学员；

课程背景                                                                  
自中国进入新常态以来，各类企业的生存环境都发生了一定的改变。在产能过剩，竞争压力越来越大的现状下，如何降低采购的各项成本？如何分析供应商的报价？如何恰当的提出我方的采购要求，而不至于供应商报价虚高？当我方为弱势时，如何提高我们的说服力? 原材料库存应该如何管理?如何运用招标技术来降低采购成本？这些都是业内采购同行们关注的焦点议题。
课程收益                                                                  

掌握降低采购成本的五大方法。
学会如何编制采购成本的预算方法。
学会如何分析供应商们的报价。
提升采购谈判效率的要素有哪些？
如何正确把握库存与采购的关系？
如何实施民间招标运作？
课程大纲                                                                   
第一模块：如何设定采购管理的绩效目标？
采购及采购管理的类别
采购绩效管理的KPI十大关键指标
各种采购管理的目标差异
采购能力与采购结果的关系
七大部门的采购管理协调
采购成本降低的学习曲线模型
为什么采购成本越来越敏感？
采购成本管理的方法有哪些？
买入套期保值。
卖出套期保值。
如何做好采购供应商的管理？
完整的采购管理体系。
案例分析与讨论
利用学习曲线估计采购价格。
某公司的采购成本百分率。
套期保值应用案例
某公司的采购管理体系与采购战略目标
第二模块：如何编制采购成本预算？
公司财务预算的五大内容。
费用预算的六套方法。
采购控制的固定预算与弹性预算
零基预算与增量预算
定基预算与滚动预算
什么是概率预算？
采购部门涉及到的预算项目
影响采购预算准确性的六大因素。
公司如何设定采购预算的考核目标？
什么是多品复合预算？
获取采购行情与价格信息的方法与途径
网络搜索的四大途径。
如何提高百度等搜索的效率？
什么是垂直搜索。
B to B 网站一览表。
案例分析与讨论
某公司原材料的概率预算。
企业原材料的年度采购预算。
某公司的多品复合预算
第三模块：如何避免不必要的采购成本？
哪些因素与价格没有关系？
如何避免不必要的采购成本？
采购要求的类别
如何利用价值工程确定采购要求？
价值工程分析的步骤
案例分析与讨论
价值工程分析产品零件采购成本
第四模块：如何分析供应商的报价？
第一节：供应商们是如何定价？
产品价格是怎样定出来的？
影响供应价格的因素
竞争导向定价策略
什么是行情定价法?
投标定价法如何定价？
需求导向定价策略
什么是价值定价法？
价值定价法如何定价？
成本导向定价策略
什么是边际成本定价法？
什么是变动成本与固定成本？
什么是边际贡献？
什么是目标收益定价法？
目标收益定价法的采购启发。
企业类型不同对成本定价法的影响。
生产厂家的四种供应链类型。
四种供应链类型的定价。
代工企业的成本定价法。
代工企业成本定价法的采购要点。
商贸型企业的定价特点。
不同分类的商品，其追求的目标利润各不相同。
商贸型商品的五大分类。
商贸产品分类的采购启发。
第二节：如何分析供应商的报价？

供应商的两种报价形式。
消耗性产品成本明细表。
双赢的采购成本管理
供应商成本结构分析
供应商成本分析三步骤
节约采购资金的要訣
降低采购单价十五方式
资产性产品成本明细表。
资产型采购的三种形式。
为什么我们租而不买？
可租赁的领域。
为什么要外包？
服务性供应商如何报价？
案例分析与讨论
成本与价格关系讨论分析
物流企业的定价。
星巴克的定价机理。
分解报价表的应用
公司的目标收益定价法。
四种供应链厂家的定价。
雀巢咖啡全面降低20%成本
某公司的 “按生产时间分摊成本”。
配套产品的报价表分析案例。
某公司资产性产品成本明细表。
生产设备/器材配件采购成本分析模型
第五模块：影响采购谈判效果的因素有哪些？
谈判的动因与动力
采购谈判效果不佳的原因有哪些？
采购谈判的KPI指标有哪些？
采购谈判的基本流程。
哪些因素对谈判能力影响较大？
性格的四种类型。
性格的组合特征。
性格与职业的匹配性。
性格与谈判。
您最容易和最不容易相处的谈判对手。
四种谈判对手的特点有哪些？
如何克服自身的弱点？

案例分析与讨论
何为 “公平”？
何为双赢？
活泼型谈判对象分析
控制型谈判对象分析？
分析型谈判对象分析
平稳型谈判对象分析
性格测试结果的分析。
第六模块：如何制定谈判的计划？
谈判行动纲领之“十要”
谈判行动纲领之“十不要”
即兴性谈判与计划性谈判。
制定谈判计划的七大步骤。
第一步：双方意向的明确。
第二步：双方差异的分析。
第三步：各项分歧的重要性评分。
第四步：设定各项分歧的谈判目标。
第五步：各谈判目标的策略定性。
第六步：谈判方式的确定。
第七步：小组成员的分工。

案例分析与讨论
某公司计算机采购案例。
采购谈判实战演练。
第七模块：如何实施有效的谈判？
谈判的六个阶段
开场开得如何？
开场的目的是什么？
开场的原则是什么？
整个谈判的掌控如何？
哪种砍价方式更好？
哪种谈判形式容易出问题？
如何做好电话谈判？
为什么我方会弱势？
我方为弱势怎么谈？
我方强势怎么谈？
什么是分阶段蚕食？
分阶段蚕食的策略步骤。
如何提升说服力？
第三方的参考依据。
如何提高谈判时的沟通实效？
注意沟通时的禁忌。
我们会问问题吗？
问的目的是什么?
如何问问题吗？
反驳对方的几种方式？
对方忽悠我怎么谈？
如何挽回失误（失口）？
出现僵局怎么谈？
谈判结束时怎么办？
如何与不同的对象谈判？
采购谈判实战21招

案例分析与讨论
某公司谈判小组的开场。
某公司分阶段蚕食谈判。
如何开价——将你的产品升值
如何还价——摸清对方的底牌
不可不知——谈判者最不该做的事情
迎头痈击——故做惊讶
提升意愿——不情愿的交易
火眼睛睛——集中精力想问题
咬住不放——老虎钳策略
化敌为友——上级领导
化骨绵掌——避免敌对情绪
确认价值——不让服务贬值 

攻守兼备——礼尚往来
步步为营——切务提出折中
见招拆招——烫手山芋
进退自如——对谈判者最有用的二个字
软硬兼施——黑脸/白脸
乘胜追击——蚕食策略
把握节奏——如何让步
亢龙有悔——反悔
收买人心——小恩小惠的安慰
把握主动——草拟合同
预防不测——对谈判者最有用的二个字
第八模块：如何管好库存以降低采购成本？
第一节：库存管理的挑战是什么？
影响企业库存的七种因素
适量库存对采购的帮助。
库存过高的缺点有哪些？
财务管理的三张表。
占用大量资金的后果。
企业老总对库存管理的要求有哪些？
衡量库存是否积压的指标有哪些？
采购订购模式与库存控制策略
库存绩效评估三大指标
库存周转率的几种算法.
如何加速物料库存周转
如何降低原材料库存
按照仓库的数量计算.
如何计算某单品在单库的周转率.
如何计算公司总库存的周转率.
造成公司总库存缓慢的因素有哪些?
第二节：如何做好JIT供应管理？

什么是JIT供应管理?
JIT及时采购库存管理方式-库存什么
JIT及时采购库存管理方式-库存多少
JJIT及时采购库存管理方式-怎么存
案例分析与讨论
某公司的资产负债表（Balance Sheet）.
某公司的损益表（P&L）.
哪家公司会倒闭？
公司老总对库存管理各目标逻辑顺序的要求.
物料A-B-C分类分析步骤
某公司某单品在单库的周转率.
某公司总库存的周转率.
公司总库存缓慢的因素.
西门子公司的VMI
JIT及时采购库存管理模型分析.
标准库存量（SSQ）计算的结构图 

月均需求（MAD）的确定方法
订货周期 （O/C）的的确定方法
到货周期（L/T） 的确定方法
安全库存周期 （S/S）的确定方法
标准订货量（SOQ）计算的结构图
第九模块：如何通过招投标进行有效的“砍价”？
企业采购与政府采购的区别.
政府采购的管理对象.
政府采购的五种形式.
什么叫“邀标”？
什么情况下应该采用招投标？
哪些采购可以搞招投标？
不同采购的招标特点.
如何实施邀请招投标？
如何准备招标文件?
评标方法有哪些？
如何评定技术标？
招投标方式的分类.
暗标与明标的比较.
招标的几种形式.
什么是串通投标罪？特征有哪些？
如何破解参标者的‘不轨’？
专家介绍                                                                   
洪剑坪老师
工商管理MBA、高级培训师，工业4.0的引领者、中国制造2025实践先锋、TCC咨询式培训的首创者、连续四年评全球华人500强讲师，供应链管理十强培训师。全国科管委企业管理专业委员会物流师专职讲师，CPMM国际采购经理认证讲师，中国管理科学研究院人才战略研究所高级培训师。
实战派讲师，讲课培训注重实用、同时有很深的理论底蕴，培训贴近企业，课程可用性强、善于运用案例，启发思维、互动性强，讲师风格幽默风趣，感染力强、深受企业的好评。常能引用工作中的案例作分享，给大家一种对身边事例分析的方法和思路，令人耳目一新。

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
《降低采购成本与供应商谈判技巧》报名回执

	单位名称
	

	发票抬头
	
	发票内容：□1、咨询费 □2、会务费

	公司地址
	

	联系人
	
	电话
	
	手机
	

	职务
	
	传真
	
	E-mail
	

	参加
学员
名单

	姓名
	职务
	手 机
	E-mail

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	参会人数：_________人，费用合计：_________元； 付款方式：□ 转帐 □ 现金
发票类别： □ 增值税普通发票  □ 增值税专用发票（需提供一般纳税人开票资料）


----------------------------------------------------------------------------------
PAGE  


