
采购管理与成本控制

主讲：王振宇

【课程简介】：

近年来，持续增长的边际成本压力和产业联盟的趋势都对企业供应链管理管理提出了严峻的挑战，企
业的经营者强烈的感觉到：供应商关系管理对公司的战略发展至关重要。静态、孤立、侧重于内部运作的
供应链管理模式已逐步被外部协同体系所取代。

从全球范围来看，领先企业已纷纷采用区分化的供应商评估模型来管理供应商，并建立战略采购管理
体系。通过对供应资源的详尽评估，结合数量、权重和频率等多种因素，对供应商进行分级管理，从而建
立良好的供应商关系。“战略采购与采购谈判技能提升”培训能够让学员更加充分的理解与供应商的协同管
理，全面掌握供应商谈判技能，使采购人员自信地建立供应商绩效管理体系，有技巧地控制和评估供应商
并且有效地达成双赢的结果。

【课程收益】

本次专题培训将通过案例分析、小组讨论等多种互动学习和经验分享模式，让学员深入了解且掌握：

——新经济形势下的采购管理趋势

——采购管理的功能延伸与增值

——战略采购的核心与意义

——战略供应商的管理方法

——采购管理与企业信息化应用

——如何建立良好的供应商评估体系

——供应商谈判的准备步骤

——如何取得最佳谈判成果

——成本控制方法与策略

——供应商绩效改进的有效策略与方法

——供应商伙伴关系及战略联盟

【培训对象】

采购工作人员、计划工作人员、库存管理人员、SQE 人员、质量管理人员等从事采购工作的相关人士。

【课程大纲】：

一、采购管理的发展与趋势 

1、由单纯的物料采购到协同的供应链管理



2、企业资源整合中的采购管理地位和作用

3、采购组织与采购流程优化

4、采购管理中的信息化应用

5、采购与计划的协同管理

弐、供应市场与采购成本分析

1、供应市场分析方法

2、供应商选择原则

3、集中的供应商认证与分散的物料采购管理模式

4、战略采购的概念导入

5、采购优势与劣势分析

6、成本控制的思路和方法

三、战略供应商的管理意义

1、战略供应商与普通供应商的主要区别 

2、战略供应商能力分析

3、供应市场对采购工作的影响 

4、采购配额分析

5、供应商高层的战略对话

6、供应商绩效管理与绩效结果应用

7、战略供应商的持续改善

四、采购谈判技能综合

1、谈判前的准备---信息获取

 要满足的需求 

 供应市场的环境 

 采购战略及所期望的与供应商建立的关系

 进行价格/成本分析，建立成本模型作为谈判的基础

 分析可能与供应商建立的关系类型 

 确定自己的谈判风格

 制定针对对方谈判风格的战略

 衡量双方组织和个人实力

 对谈判的双方进行 SWOT分析

2、谈判过程中的机会把握



 谈判的不同阶段

 识别和使用不同形式的提问

 认可谈判中积极倾听的重要性

 确认并考虑对方的利益

 识别非口头交流的肢体语言的特定形式

 描述来自不同国家人的文化背景对谈判的重要影响

 了解通过电话进行谈判时应考虑的一些特殊问题

五、供应商评估与绩效管理                      

1、评估团队的建立 

2、供应商评估要素

3、招标管理介绍 

4、现场评估的注意事项

5、供应商绩效管理与绩效结果应用

6、供应质量控制措施及纠错流程

六、供应商关系的持续发展

1、供应商伙伴关系及战略联盟

2、信息共享与协同

3、供应商管理库存（VMI）概念介绍

4、供应链管理中的冲突解决

5、对供应商的询问、申辩及上诉的协调、调查及反馈 

6、供应商指导、奖励和认可 

七、案例分析：

1、戴尔公司对显示器供应商的管理

2、如何提高供应商的积极性

3、在实际工作中，采购员面临的困难

4、 如何选择适合于公司发展的供应商 

八、互动与问答：

通过采购情景模拟，真实再现采购实操现场的应对，模拟供应商与采购关系 。
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