
                                                                

【课程背景】

 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、服

务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

种意义上来说，拥有丰富的谈判经验和高超的谈判技巧是采购与合同管理专家的财富和利

器。但实际情况是，大多数采购与合同管理人员经验缺乏、谈判技巧欠缺，影响了个人、

部门和公司绩效。

 本课程讲解谈判的知识要点后，通过采购与合同管理谈判的案例分析与演练，使参加者学

完本课程后，在工作岗位上能够将学到的谈判理论、谈判知识、谈判方法与技巧应用到实

际工作中， 增加自己的采购与合同管理绩效，为采购/合同管理部和公司做出贡献。

 本课程集聚实战性和体验性，能够让参加者对自己有更加清醒地认识：谈判风格、谈判个

性、目前的谈判力等；能够知道谈判中的一些本质的东西，从而让参加者参加完培训后，

获得洞察人性的东西，使得采购人员能够满怀信心和自如的跟供应商谈判。

【课程收益】

通过两天的课程，可以使参加者：

 掌握完整的谈判流程；

 掌握如何组织与进行与供应商的成功谈判；

 掌握基本谈判技巧：如何利用立场和利益打破僵局以推动谈判；谈判中如何有效沟通等；

 知道如何避免一些常见的错误，在采购与合同管理领域成为一个成功的谈判者；

 建立起采购人员谈判时候的应有的自信心

 在互动式讲解与演练中学习知识、提高能力、增加经验

【培训对象】

采购经理、采购主管、采购员、销售经理及销售人员、合同经理及合同管理人员等

【课程大纲】

1. 谈判概述

 认识谈判的重要性以及如何利用谈判提高采购与供应效率；

 认识选择与供应商谈判的时机的重要性；

 描述谈判过程的主要阶段及其特征。



                                                                

 实战练习

2. 谈判准备——获取信息

 在准备谈判时应考虑以下因素 :

 要满足的需求 

 供应市场的环境 

 采购战略及所期望的与供应商建立的关系

 进行价格/成本分析，建立成本模型作为谈判的基础； 

 分析可能与供应商建立的关系类型； 

 确定自己的谈判风格；

 制定针对对方谈判风格的战略； 

 衡量双方组织和个人实力； 

 对谈判的双方进行 SWOT 分析。 

 实战练习

3. 谈判准备——制定谈判目标与策略

 设定现实可行的谈判目标；

 确定谈判的不同变量或问题；

 分析不同变量的不同选择；

 设定每个变量的指标以及确定它们的优先次序；

 制定谈判策略；

 决定所采用的说服技巧和方法；

 组织和策划谈判。

 实战练习

4. 谈判实施

 谈判的不同阶段；

 识别和使用不同形式的提问；

 认可谈判中积极倾听的重要性；

 确认并考虑对方的利益；

 识别非口头交流的肢体语言的特定形式；



                                                                

 描述来自不同国家人的文化背景对谈判的重要影响；

 了解通过电话进行谈判时应考虑的一些特殊问题。

 案例分析及实战练习

5.   影响谈判的主要因素

 影响谈判力量的因素

 改变谈判力量的方法

 谈判员的谈判风格

6.   谈判实施后的工作

 协议形成及达成协议后的工作；

 评价谈判绩效。

 案例分析及实战练习

 案例分析及角色扮演

服务客户：
华润集团、郑州宇通、福建恒安集团、徐州重工、鲁花集团、上海固安捷公司、正泰公司、

上海申龙客车、上海仪表局、英格索兰公司、3M 公司、成都双虎实业、许继电器、江苏圣

泰阀门、河北苹乐面粉机械集团、赣州长城 5S店、罗莱家纺等。


