
协同降低采购成本与管理供应商  

培训大纲  （2天课程）

【培训对象】：财务、HR、建筑规划、市场部等，

需要供应商提供服务，并且经常需要跟供应商打交

道的业务部门

【培训收益】：在采购人员加强专业学习与实践、

努力发展供应商关系、降低采购成本、构建采购系

统性管理的同时，对“企业资源内部集成”的要求开始

展现，原因是不仅采购部门面对工业供应市场/供应

商，财务部、行政部、服务及物流仓储部、市场及

研发等这些非采购部门，都与供应商有不同阶段与

内容的沟通，只有采购与非采购部门在统一并理解

的采购策略下发挥各自特长，形成对供应商的一致

沟通和要求，才能集成企业内部资源，才能真正做

好采购总成本降低与供应商发展与管理工作。

本培训将在大量实战案例和模拟演练基础上，带领
学员通俗理解有关系统性采购管理框架内容；通俗
理解供应商评估与选择、采购成本降低、供应商发
展与管理（采购后期协作管理）的框架内容，将在
其中重点贯穿非采购人员在各自专业领域的采购贡
献与 配合要素，帮助非采购人员做好采购协同工作、
供应商管理协同工作。

【培训内容】：

导言：（第一天 9:00-12:00）
 采购专业体系简介
 ZARA案例/惠普案例/供应链运筹案例

A  ：了解一些采购与供应链内容  

1 不同采购品项的专业分类管理

1.1 明确采购需求——财务/客服/物流的数据

最宝贵

1.2 供应规划与预算（采购/需求/财务协同完

成的内容）

 预算的概念和实质

 业务性需求/资本性需求的预算方法

 如何制定供应规划

 服务采购需求与规划

1.3 采购组织结构设计与采购授权（提升采购

效率，突出工作重点）

2 尝试一下：练习认识与理解供应市场

2.1 评价供应市场竞争程度和影响（练习回归

你的商业感知）

 供需曲线的应用

 “五种力量”影响供应市场

 与竞争和非竞争市场相关的风险和机会

2.2 理解市场驱动力——供应商作为销售的致

胜法宝

2.3 供应定位模型将采购品项进行专业分类

2.4 供应商定价原则和价格评价（特别邀请财

务部门）

 明确产品价格的构成因素

 价格/成本模型

 特定市场中供应商使用哪些不同定价因

素？

（财务部门/使用部门谨记，特定市场

我们一定面对过，展开讨论，暴露问题

将在以下内容解决）

3 小组练习：采购品项分类/演示（第一天 13:30-

16:30）

4 不同采购品项的供应策略（各部门都要谨记和

统一遵守）



4.1 日常品项供应策略

4.2 杠杆品项供应策略

4.3 瓶颈品项供应策略

4.4 关键品项供应策略

B  ：供应商评估管理与报价评审  

5 供应商评估与激励（谨记：不只是采购的工作，

期待你的贡献）

5.1 供应商评估与管理

 潜在供应商的评估标准（各部门参与

制定，单凭采购不能完成）

 供应商积极性测评模型（供应商感知

模型，了解供应商对你的认识和态

度）

 练习：销售角色报价

 给供应商设定权重与评定等级（各部

门参与制定，单凭采购不能完成）

6 供应商关系（合同类型）与管理（各部门都要

谨记和统一遵守，何时对供应商强硬，何时对

供应商拉拢，要步调一致）

 供应方－采购方关系/合同连续图谱

 现货采购、定期采购、无定额合同

 定额合同、伙伴关系、合资企业、内部

供应

 内部供应与外包比较

 转换成本和供应商开发之间的权衡(理

解意想不到的采购成本)

7 供应商报价的获取与评审

7.1 获取与选择报价的方法（怎样让供应商出价，要协

同一致，专业分类进行，信息保密）

 非正式法询价（各部门完成）

 正式法询价（采购部完成）

 招标法（各部门协同完成）

 采用电子市场（透明公开，使用有要

求）

7.2 获取与选择报价的标准（怎样让评价，要协同

一致，专业分类进行，信息保密）

 最低报价（各部门完成）

 最低所有权总成本（TCO）；（各部

门协同完成）

 加权评分（各部门协同完成）

 价值评估（各部门协同完成）

7.3 获取与选择报价的数量（各部门对采购的理解）

8 C:  采购成本的控制技术  （第二天 9:00-12:00）

9 认知供应商并透视其成本结构（特别是使用部

门/财务部）

9.1 供应市场数据库的建立

9.2 供应商成本模型的建立

10 有效降低采购成本的方法（各部门协作，特别

是财务和使用部门的参与）

11 降低采购成本的十种有效方法（各部门协作，

特别是财务和使用部门的参与）

11.1 采购前置期与采购成本的关系（采购/物流

部门）

11.2 库存/订货点控制与采购成本的关系（采购

/物流部门）

11.3 集权采购与采购联盟简介（所有部门，全

员降低采购成本的大型活动）



12 演练：看不见的采购运作成本（第二天 13:30-

16:30）

D:  管理合同与供应商关系  (  采购后期管理，由使用部  

门和相关部门形成项目管理团队来运作  )  

13 制定合同管理计划

13.1 各类信息/合同管理计划的政策和程序

13.2 制定合同进度表

13.3 甘特图的使用

13.4 合同质量计划

13.5 利用供应定位模型来确定合同管理计划实

施优先级

14 建立风险登记表

14.1 确定与合同实施有关的主要风险

 进度风险

 成本风险

 质量风险

 商业和其他方面的风险

14.2 制定风险登记表与战略响应矩阵

14.3 监督和管理绩效

 监督合同绩效的主要指标及整合方案

 案例：四个关键“驱动”指标实例

 合同监控与评价

14.4 合同的行政事物管理和检查

 与合同行政事务管理有关的主要工作

 在进行支付时要记住的要点

 在合同完成时和完成后要采取与合同

行政事务管理有关的措施

 服务采购后期维护跟踪

14.5 关系管理、争议和终止

 管理同供应商的合作关系有关的主要

问题

 用于解决买卖双方问题的主要技术

15 演练：你考虑下游需求情境了吗？（如果有时

间）


