
采购谈判技术六五四三法

【课程背景】

谈判--采购人员几乎每天都在面对谈判，主战场是跟供应商之间就价格/成本、交期、质量、技

术，和其他的合同交易问题进行谈判；另外一个副战场是跟内部客户之间的大量谈判。从某种以上

来说，拥有高超的谈判技巧是采购专家的最大技能和利器。但实际情况是，大多数采购员谈判技巧

非常欠缺，在供应商面前非常不自信，严重影响个人、部门和公司绩效。

【课程收益】

 了解采购降价三阶段的内容

 掌握采购谈判的时机与八大要素

 掌握采购谈判的重点内容—筹码

 掌握采购谈判全面战术运用的思路与方法

 掌握采购谈判准备阶段六大环节的具体内容,实施工具与方法

 掌握采购谈判实施阶段的五阶段的具体内容,实施工具与方法

 掌握采购谈判议价技巧四步法的具体内容与实施方法

 掌握采购谈判三工具箱的具体内容与工具运用

【课程对象】

供应链经理、采购经理、采购主管、采购工程师、采购专员 

【课程时长】

2天（6小时/天）

【课程老师】

郭涛老师



【课程方式】

50%理论+40%案例讲解演练+10%点评总结

【课程大纲】

一、采购谈判概论 

1、采购降本三台阶 （采购降本模型）

2、谈判的概念（谈判模型）

 谈判的两种类型

 谈判发生的三大条件

 谈判的核心原则

案例分析：分柚子

视频案例分析：《对话》栏目 

3、谈判的八大要素（收益表）

现场情景模拟：红与黑 

4、谈判的战术分析与运用

视频案例分析：大秦帝国片段（分秦） 

5、谈判的两大流程（谈判流程模型图）

 外部流程--内部流程 

二、采购谈判准备之六环节 

1、环节一—目标确立（为什么谈）（波特五力模型、供应商分类、产品价格分解表、SWOT

表）



 市场行情分析

 市场报价分析

 产品价格分析

 供应商综合比较

 优劣分析

 挑战目标分析

现场案例演练：SWOT分析 

2、环节二—了解你的对手（性格模型、谈判对手信息表）

案例分享：供应商的感知模型分析

 供应商感知模型

 了解谈判对手组织/团队

 了解对手个人谈判风格（欧美/日本/中国人）---老虎型/狐狸型/黑驴型/绵羊型

现场案例演练：看看你是属于什么类型人员

 了解对手的资源与权限

视频案例分析：了解对手

 制约谈判的客观环境因素

现场案例演练：你如何设计谈判场景？  

3、环节三--对问题进行优先级排序（谈判项目优先级表）

视频案例分析：三国演义片段（乌剿） 

4、环节四—列出各种可能的选择方案（谈判项目的组合表）

案例分析：某企业谈判项目表分析 



5、环节五—设定每个谈判问题界限 （谈判项目界限模型）

6、环节六—检查界限的合理性（谈判准备表）

现场案例演练：企业采购原料的谈判准备 

三、采购谈判实施之五阶段 

现场讨论：谈判时应注重那方面的礼仪 

1、阶段一-开局阶段

 开局四大策略

 开局的技巧运用

视频案例分析：中国式合伙人片段 

2、阶段二-冲突阶段

 应对没有决定权的对手

 服务价值递减与绝对不要折中

 应对僵局/困境/死胡同

 一定要索取回报

视频案例分析：大秦帝国片段 

3、阶段三-综合阶段（时间控制表）

视频案例分析：大秦帝国片段（会盟）

注意点：谈判时间管控策略--知彼此/划模块/分类别/后焦点/控节点 

4、阶段四-决定阶段---三条线一个魂（协议书）

视频案例分析：乔家大院片段（茶商） 

5、阶段五-谈判总结（观察分析判断表）



现场角色扮演：谈判五阶段模拟 

四、采购谈判议价技巧之四步法 

1、步法一-谈价前的准备（产品成本构成表、采购物料金额表）

 价格的策略与首要原则

 议价前的准备策略

案例分析：某企业产品成本构成 

2、步法二—供应商优劣势分析（SWOT表）

案例演练：供应商 SWOT分析 

3、步法三-谈判策略四大方法

 买方占优时四大议价技巧

 买卖双方势均力敌时议价技巧

 买方处于劣势时四大方法

 供应商提高价格时两大技巧

现场角色扮演：如何谈 

4、步法四-六大杀价绝招

视频案例分析：辛丑条约片段 

五、采购谈判之三工具箱 

1、工具一-找对的人

 能力与意愿

 优秀谈判的特质

视频案例分析：历史转折中的邓小平片段 



2、工具二-用对策略（四种让步方法）

 时间策略/地点策略/角色策略

 议题策略/让步策略/权力策略

视频案例分析：乔家大院片段 

3、工具三-打破疆局六大方法 

总结，答疑
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