
采购成本降低及谈判技巧

【授课时长】

1 天

【课程收益】

 掌握采购成本分析法，及降低采购成本的相关技巧

 掌握谈判在采购过程中技巧的发挥，进而达到降低采购成本的目的

 掌握采购心理必备的知识，以便在谈判中发挥作用

 掌握供应商管理的全过程框架知识

 掌握采购项目管理的基本常识、方法及与传统采购的主要区别

 掌握采购过程相应的法律、法规必备知识

【授课对象】

采购员，采购主管，采购经理及供应链管理人员，企业流程管理，采购谈判人士，跟单人员，各部
门主管、经理、中层管理人员

【课程大纲】

第一讲：采购成本降低
1、如何进行采购成本分析
 分析本公司产品的成本结构
 制定本公司的分解报价表
 重点关注总成本分析
 价格的市场影响因素
 【案例分析】
2、分析影响报价的因素和报价的
 影响供应商报价的因素
 有关报价的三个技巧
 合适报价的一般策略
 报价定价策略与产品生命周期的关系
 【案例分析】
3、通过价值分析（VA）与价值工程（VE）降低采购成本
 何谓 VA / VE

 VA / VE 提高价值的基本途径 
 VA / VE 的实施步骤



【案例分析】：某公司通过 VA / VE 降低采购成本的成功案例
4、通过建立价格信息体系降低采购价格
 为什么要建立价格信息体系
 建立价格信息体系的三种方式
 价格信息体系的三份关键资料
【案例分析】：某公司通过价格信息达到降低采购价格的成功案例
5、通过产品周期分析降低采购成本
 产品周期对采购成本影响
 产品采购周期案例分析
 【案例分析】
6、如何通过目标成本法降低采购成本
 目标成本法的采购意义
 目标成本法运作步骤
 【案例分析】
7、 其他常用的降低采购成本的方法
 早期供应商参与
 规模经济
 学习曲线
 批量采购
 集权采购
 招标采购
 期货采购
 联合采购
 合同管理
 库存控制
 供应商辅导
 谈判技巧
 【案例分析】
第二讲：采购谈判技巧
1、采购谈判的内容与程序
 采购谈判的内容
 采购谈判的流程
2、采购谈判规划与准备
 采购谈判规划
 采购谈判准备
3、采购谈判的过程控制
 有礼貌地相互介绍
 立场表现要明确
 议程中遵循三原则
 选择适当的谈判方式
 僵局一定要打破
 谈判结束时的掌握
 【案例分析】
4、采购谈判策略与技巧



 把握准谈判对手的性格
 不同优劣势下的谈判技巧
 采购谈判的沟通技巧
 采购谈判的禁忌
 【案例分析】
5、采购价格谈判
 影响采购价格的因素
 采购询价
 供应商报价
 价格确定
 【案例分析】
6、采购压价技巧
 还价技巧
 杀价技巧
 让步技巧
 讨价还价技巧
 直接议价技巧
 间接议价技巧
 【案例分析】
第三讲：采购心理知识必备
1. 如何准备信息说服对方
2. 如何利用公司的品牌效应吸引对方
3. 如何让对方觉得是站在对方立场考虑问题
4. 如何让对方感觉因为我们对对方的欣赏而愿意合作
5. 如何让对方感觉其他增值条件而觉得占了便宜
6. 如何让对方感觉这个价格是领导的意思而不得不让步
7. 如何通过个人的信誉让对方愿意对你理解
8. 如何在谈判时，多用聊天的语气增加对方的好感
9. 如何在谈判时，做到“不轻易相信销售员说这已经是最低价”
【案例分析】
第四讲：供应商管理
1. 什么是供应商管理？
2. 供应商管理的意义
3. 供应商经典分类方法及动态关系
4. 供应商开发
 供应商开发程序
 供应商开发渠道
 供应商调查方法（调查表应用）
 【案例分析】
5. 供应商选择方法（供应商选择模板应用）
 供应商评审方法
 供应商体系认证方法
6. 供应商绩效考核方法
7. 供应商评估与改善方法



【案例分析】
第五讲：采购项目管理
1、项目
 项目的定义
 项目的特点
 项目的参与者
 项目的生命周期
2、项目采购
 项目采购的定义
 项目采购的分类
 项目采购的原则
3、项目采购的特征
 项目采购的重要性
 项目采购的特殊性
 项目采购管理趋势
4、项目采购管理内涵
 项目采购管理的过程
 项目采购组织形式
 项目采购团队
第六讲：采购相关的法律法规知识
1. 采购合同条款注意事项
2. 采购合同签订步骤（订约提议、接受提议、填写合同文本……）
3. 采购合同有效性条件（当事人必须具备法人资格、合同必须合法…）
4. 签订采购合同的要点（争取草拟合同……）
5. 采购合同的修订
6. 采购合同的取消
7. 采购合同的终止
8. 【案例分析】


