
供应商管理培训大纲
（1-2天课程）

【培训对象】：采购经理、主管、供应链负责人、计划员、
运营负责人、产品设计人员、物流负责人

【培训收益】：在当今的新经济时代，采购工作被认为是“仅限于日常进货和常规流程”的观念已经逐步得到转变，
这对于采购人员和采购管理者的综合技能提出了新的要求。采购工作已融入到企业内外的供应链活动范畴，专业
的采购与供应链管理对企业核心竞争力具有卓越的贡献，正被越来越多的企业所认识和尝试。
本培训将在大量实战案例和模拟演练的基础上，带领学员进入到系统的、专业的领域，获取采购与供应链管理基
础知识、供应商开发、选择与评估、报价评审方法、采购谈判策略等专业方法，使学员对采购工作有一个全面系
统的了解，全面提升采购技能，并达到专业化水平，提升采购部门的绩效进而整个组织的管理水平。
【培训内容】：

供应商开发、评价与选择
1 供应商选择开发、评价的框架简介

1.1 明确采购请审部门的需求
1.2 供应市场的结构分析
1.3 采购与供应策略的制定
1.4 确定供应商评价的基本目标
1.5 选择供应商评价的要素指标
1.6 影响供应商积极性的因素判定
1.7 从哪里找到供应商——获取信息和情报
1.8 对信息和情报进行分析
1.9 供应商级别的划分
1.10 供应商的培养以剔除
1.11 采购职能的发展阶段介绍
1.12 采购与供应链管理部的新职能分工介绍
1.13 需求的分类
1.14 供应链管理时代的采购竞争力案例分享

2 供应市场分析与供应商开发
2.1 明确采购品项的实际需求

2.1.1

2.1.2 需求的具体表达方法
2.1.3 关于需求预测技术
2.1.4 关于采购预算

2.1.5 供应定位模型将采购品项进行专业分类
2.2 供应市场结构分析

2.2.1 准备进行供应市场分析需预先明确的问题
2.2.2 评价供应市场竞争程度和影响

 供需曲线的应用
 波特的“五种力量”模型
 与竞争和非竞争市场相关的风险和机会

2.2.3 理解供应市场的驱动力

2.2.4 供应商定价原则

 明确产品价格的构成因素



 价格/成本模型
 供应商的定价方法

 成本加成定价法
 目标利润定价法
 理解价值定价法
 市场定价法
 投标定价法

 关于成本/价值/竞争的定价策略
 供应商的核心竞争力及与砍价时机确定
 从哪里可以找到需要的供应商

3 不同采购品项的供应策略
3.1 日常品项供应策略
3.2 杠杆品项供应策略
3.3 瓶颈品项供应策略
3.4 关键品项供应策略

3.5 转换成本和供应商开发之间的权衡
3.6 不同供应策略决定了与供应商的期望关系/不同类型的采购合同
3.7 课堂讨论：根据企业的实际，我们如何对我们所采购的产品进行合理的分类。

4 供应商评估、报价评审与激励发展

1.1 供应商评估
 供应商能力与积极性评价模型
 供应商感知模型及报价策略分析工具——

供应商感知模型下的
 “边缘”式供应态度
 “盘剥”式供应态度
 “核心”式供应态度
 “发展”式供应态度

        供应商报价演练
如何激发和发展供应商积极性
如何培养供应商能力

 潜在供应商能力的评估标准
 给供应商设定权重与评定等级

1.2 供应商激励与发展策略
 选择供应商的数量应该是多少为好？
 与供应商的合同关系该怎样确定（现货合同、长期合同以及伙伴关系的合理选择）
 供应商激励与发展策略与方法（等级划分前提）

1.3 向供应商询价的方法与价格评审

 是否选择了正确的获取报价（询价）方法
 非正式报价法
 询价/报价法
 正式招标法



 利用电子市场报价法
 是否选择了正确的评议报价标准

 最低价格法
 最低所有权总成本法
 加权评分法
 价值评估法

 是否邀请了合适的供应商来报价
1.4 供应商评估、价格评审过程中的调研

 信息的从哪里来
 一手信息而二手信息的作用
 信息分析：定量和定性分析的手段和方法介绍
 企业实践中的经验总结

 如何对供应商进行现场考察
 现场考察团队的组建
 现场考察中应该注意的事项

1.5 关于供应商的财务数据简介
1.6 供应商管理的评价模板实案介绍


