
供应链时代的采购管理新理念

1  课程简述

本课程将以介绍新时代采购在企业中的重要性为导入点，介绍采购职能是如何
为提升企业竞争力做出贡献的。而在这个贡献过程中，采购的理念以及具体的
做法都发生了那些巨大的变化，例如，采购是如何从关注价格到关注销售总成
本的？企业与供应商之间的关系是如何从对手变成朋友的？谈判中单赢和双赢
的策略本质差别在哪里？等等

同时还要回答，是不是原来的采购管理中的关注价格、与供应商是对手以及单
赢的谈判就不是用了？如果适用，在什么条件下使用或者不使用？

为了让听众对采购的演变过程有一个更全面地认识，课程中会对不同行业的采
购特征进行对比，以便为商超类企业找到适合自己的采购策略，而不能人云亦
云，适合为最好。

课程结束后要能实现以下目的：

  了解采购演变过程，

  了解采购新理念对商超类企业价值

  能够选择适合商超类企业采购策略

  掌握商超类企业采购谈判过程中的策略与技巧

2  课程内容

2.1   采购在企业中重要性的演变过程

  决定企业采购重要的两个主要因素：

  成本与外包趋势

  采购演变过程中的四个重要阶段：

  价格为王、

  关注销售总成本

  关注价值

  关注广义价值链，供应链

  演变过程中的采购技术的作用

2.2   采购与采购职能



  明确需求

  供应市场分析

  采购策略制定

  供应商选择

  询报价过程

  采购谈判

  合同签署

  合同管理

  物流管理

  库存管理

  绩效考核

2.3   供应市场分析

  供应市场分析的重要性

  供应市场分析过程

  需求与供给

  市场结构

  产品寿命周期

  市场竞争程度分析

  市场的驱动力分析

  市场价格机制的决定因素

  市场细分

  POCKET分析模型

  市场信息获取手段

  采购产品分类：常规品、杠杆品、瓶颈品以及关键品

  不同类别产品的采购策略

  供应商定位分析：盘剥、边缘、发展与核心类

  与供应商之间的关系种类：对手到伙伴的过程

  现货合同

  长期合同

  伙伴合同

  伙伴关系建立的理由、特点、维系以及失败的详细解读

  供应商评价体系以及询报价流程

2.4   供应商谈判

  谈判的含义：沟通、磋商与交流

  谁能成为谈判高手



  谈判中人的性格特点与对策

  现场性格测试

  谈判的三个主要阶段

  谈判前的准备

  谈判中

  谈判后

  谈判的准备

  需求分析、市场分析、策略制定

  谈判定位：单赢还是双赢

  谈判的要素：立场与利益本质

  谈判方案制订：目标与变量

  谈判中

  如何开场

  验证阶段

  该阶段的做与不做

  建议阶段

  该阶段中的做与不做

  讨价还价阶段谈判技巧

  谈判中的折中

  感情与逻辑

  困境与僵局

  好坏人策略

  威胁

  倾听的重要

  谈判总结的关键点

  打分表格式

  一个谈判高手的基本素质总结

3  课程总结

与学员一起回顾知识，共同寻找适合商超行业的供应市场分析、供应商关系管
理以及谈判的好办法。
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