
采购谈判议价与采购流程管理

【课程背景】

如何与对方进行有效的合作谈判？

如何把握谈判的每一个步骤与计划？

如何实现劣势的优势转化，实现谈判的目标？

如何打破僵局，朝我们设定的议题和计划推进？

“采购周期只要 3个小时完成，但在公司走流程要 1个星期”这是采购员的经

常的抱怨。

ZARA和H&M能够风靡全球，因为从市场确认到产品铺货到门店周期只

要 15天！其中物流采购流程的贡献功不可没。面对多品少量短交期的市场竞

争，企业战略如何迅速并敏捷地响应客户的需求，是当今大多数企业的考验。

应对繁杂重复、深陷异常救火的工作环境，采购效率和绩效难以提升。如何厘

清脉络，开阔视野，重新定位采购职能，提升采购价值贡献？采购组织需要建

立战略采购框架与系统，以革新采购职能，突破绩效瓶颈，提升采购职能竞争

优势。但由于历史原因，国内企业采购战略管理相对比较大而全的粗放，对流

程管理更多是基于纯粹管理的管理，由此带来的被动局面在追求高效商务竞争

过程中往往处于被动的劣势。

同时谈判能力已经成为一个现代商务职业人的基本技能与素质要求。课程

全面按照企业实际谈判要求，通过情景模式模拟谈判过程中的陈述自己的观点，

倾听对方的提案、发盘、并作反提案，还盘、互相让步，最后达成合作协议的

商务过程，总结谈判技巧，全面系统地构筑谈判乃至获得商务成功的整个过程。

本课程将通过知识讲解与案例系统全面展示一个企业采购管理基础，以及



通过价值流分析如何优化采购流程和谈判议价技巧。通过学习，使学员树立现

代采购流程优化与谈判决策，通过现场模拟操作，使学员掌握采购操作的方法

和技巧，提升采购人员的基础运营水平，降低采购成本和风险，促进企业可持

续发展。

【课程对象】总经理、副总经理、采购经理、采购与供应等从事采购供应的人

士

【课程时间】2D/12H

【授课方法】知识讲授、小组讨论、视频演示、角色扮演、情景模拟

第一讲、专业采购谈判与议价技巧

谈判专家的谈判阐释

谈判前的“3+3”问题

如何构筑自己的谈判能力：时间 VS情报 VS 权利

谈判力的误解详细的谈判计划 

优势的谈判行动 

降低期待系数 

谈判实战测试与心理学经典分析——“斗智、斗勇、斗狠”

A）、如何看待自己的谈判对手

B）、如何看待谈判自己的劣势

C）、对方的强势如何化解

D）、如何分析对方的话术背后含义

E）、“虚拟上司”处理技巧



F）、心理价位的沟通

G）、强势谈判建立

H）、利益平衡法

I）、借势谈判

J）、降低撒切尔期待系数

K）、轻缓的绝妙之道

谈判的步骤与打破僵局技巧 

计划准备阶段——天、地、人分析

  -谈判矩阵

谈判开始阶段——良好的开端是成功的一半

谈判过渡阶段——议题安排的技巧

实质性谈判阶段——八仙过海

  -让步 8大技巧

交易明确阶段——劣势与优势的杀手锏技巧

谈判结束阶段——平衡供应商心理

如何打破谈判僵局 

实战谈判（8大谈判策略）

第二讲：采购战略管理

国内采购管理的现状

采购以及采购管理的目标

21 世纪采购的特点



采购和利润的财务关系

采购发展的四阶段

精益化采购战略模式背景

精益化战略采购的价值定位

战略采购的关键原理

采购管理战略商机评估

商品识别与战略

供应市场战略分析与产品匹配

采购策略与流程树立

采购商务手段确立

流程实施与调整

为何出现流程>成本？

流程分析与重定义

供应客户化的优化

明确流程的目标及关键成功因素

绩效表现—重要性矩阵

三个指标评量：影响/规模/范围

流程规范精细化程度

流程管理的 5原则

信息化流程推行

不同采购对象的流程差异与事项

流程反馈与绩效改善




