
关键商品采购与项目管理

1课程背景
对于采购管理而言，需要对于所有采购零部件进行有效分类，区分出战略商品，瓶颈商品，
杠杆商品与一般商品。其中对于战略与瓶颈类关键商品的管理通常是采购的重点工作，这
些商品往往决定了企业产品的研发效率，功能特征，质量水准，市场响应度，盈利能力等
重要特性。在产品的全生命周期内，从产品研发阶段的市场资源导入，到产品生命周期结
束时的收尾，如何运用好有限的资源，高效且精准地管理好这些关键零部件与供应商，既
是成功的采购组织所必须具备的能力要求，也是衡量采购管理水准的重要标尺，同时也是
企业基于业务可持续发展而对于采购团队的期望。要想管理好关键零部件与供应商，必须
熟练运用对于从业务需求和机会分析开始，建立基于早期洞察力的关键零部件的采购战略
从市场研究与价值杠杆着手，提升采购管理的格局和战略采购管理的能力，掌握关键零部
件采购管理过程中对于人（内部的利益相关方，团队与外部供应商），市场（内部需求，
外部市场，环境影响），数据（内部数据，供应商数据，市场数据），供应商（业务定位
喜好与行为），损益分析，战略方案制定，供应商分级管理以及方案实施管理及持续改善
管理等等的过程中涉及的原理，方法与工具应用。本课程基于从产品生命周期的全过程视
角，成功的采购管理，是如何从关键零部件的产品生命周期初期的采购项目启动，从任务
与方向设定，到产品生命周期中期的供应商管理与持续改善，直到产品生命周期结束时的
处置，关键零部件采购全过程的管理之旅。

2课程收益
1.掌握识别关键采购零部件的方法
2.了解关键零部件采购管理带来的显性收益与隐性收益
3.掌握关键零部件采购战略管理全景图
4.掌握项目初期启动阶段的关键目标与工具，活动和辅助方式（团队组建，利益相关人分
析，沟通计划，项目状况分析）
5.掌握对于关键采购零部件管理建立早期洞察力与方向设定的方法(价值杠杆，业务需求)

6.掌握市场研究的关键目标与工具，活动和辅助方式（三层数据分析，供应商定价与成本
分析，生命周期与环境分析，5力模型分析，市场定位分析，供应商偏好分析，供应商关
系策略）
7.掌握制定关键采购零部件采购战略方案的方法，工具与过程（SWOT，分析结果汇总与标
准，方案组成与甄选，风险应对与项目计划，方案类别）
8.掌握关键采购零部件采购战略方案实施过程的方法，工具与过程（变革管理， RFx，招标
与拍卖，供应商选择与谈判，合同管理）
9.掌握有效驱动关键采购零部件供应商绩效提升的管理方法
10.掌握关键零部件采购管理持续改善方法

3培训对象
建议参加对象：合适的有针对性的人员
不建议参加对象：
4培训时间
2天



5课程大纲
一、基于价值驱动的采购管理重点：关键零部件采购
1.成功的采购管理：有限的资源 VS价值最大化
2.什么是关键零部件？
3.关键零部件采购管理的价值收益如何呈现？（显性与隐性）
4.如何有效甄别与洞察到机会？
5.有效驱动关键零部件采购管理的全景图
二、启动关键零部件采购管理项目
1.建立任务与目标
2.如何设定方向？（机会分析，现状描述）
3.如何有效进行跨职能团队协作(利益相关人分析，沟通计划)

4.通过项目计划制定来规划可预期的未来
5.降本增效的利器-价值杠杆
6.确认组织对于业务的需求
三、采购如何进行市场研究？
1.任务与目标
2.关键零部件的数据从何处来？如何分析？（内部数据，供应商数据，市场数据）
3.关键零部件供应商是如何定价的？（基于博弈力量的 6种定价模型）
4.关键零部件采购成本分析：4大开发步骤
5.关键零部件的生命周期与技术路线图
6.研发阶段的供应商早期介入
7.决定关键零部件采购战略方向的工具有哪些？（5力模型，供应定位模型，供应商偏好模
型，组合分析与策略关系定位）
四、如何有效制定关键零部件采购战略方案？
1.任务与目标
2.分析与洞察：SWOT分析
3.制定关键零部件战略方案的 6步法
4.制定风险与应急计划
5.用甘特图制订项目计划
6.成本与效益分析
5.生成战略方案
五、如何有效突破障碍成功实施方案？
1.任务与目标
2.直面困难与障碍
3.制定项目详细计划
4.直面变革管理的挑战
5.过程，方法与工具（流程，RFx，招标与拍卖，谈判）
6.供应商选择步骤与筛选模板
7.合同执行管理（商业文件类型，合同退出计划）
六、基于持续改善的供应商管理
1.供应商关系管理
2.如何有效驱动供应商绩效提升
3.实施供应商分级管理
七、未来的前景



1.如何持续地获得最高管理层的支持？
2.持续成功的基石：学会有效展示管理绩效
3.未来的前景


