__________公司，诚邀贵单位参与《采购谈判战略规划与执行》课程！
《采购谈判战略规划与执行》

【课程费用】2022年8月20-21日，广州 
【培训对象】制造型企业总经理、副总经理、运营总监、生产总监、厂长；负责企业生产运营的管理者及相关职能工程师

【课程费用】3800元/人，费用包含：学费、资料费、休闲点心及其它服务费，交通和食宿费用自理。
【报名咨询】艾老师13924220993
【讲师介绍】
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郭老师

原精捷技术（上海）有限公司精益供应链咨询顾问与培训讲师

原NTI（上海）有限公司采购经理、供应链总监

原ASEM洁具（上海）有限公司采购工程师与采购经理

原上海天时通实业有限公司采购员/采购主管

采购与供应链管理培训认证高级讲师

北大，浙大，上交大，华东理工，华为商学院等特聘讲师

【课程目标和收益】

掌握面对强势供应商与弱势供应商如何还价的技巧

掌握解决分岐的两种方法与打破僵局五种策略

掌握采购谈判战略规划的七环内容与多种工具运用

【课程大纲】 

第一讲：采购谈判概论

一、谈判的概论

1、什么是谈判

2、谈判的三个层次

3、谈判不等于打败对方，辩论高手不等于谈判高手

4、谈判的价值与目的：合作的利己主义

5、促进谈判的第一原则：共赢

【案例】：分柚子 / 小孙为什么会受公司处分？

二、谈判发生的两大条件

1、“名”与“未来”

2、推力与拉力

三、谈判的三个问题

1、谈判是否有安适感

2、谈判是否满足需求

3、价值衡量需求与付出匹配

四、谈判构成的四大要素

五、谈判的两种形式与五大特点

1、拉据式谈判

2、原则性谈判

3、谈判的五大特点

【案例】：历史转折中的邓小平片段

六、谈判的八大要素

【情景模拟】：红与黑 

七、谈判核心技术—筹码构建

【案例】：大秦帝国片段

第二讲：采购谈判战略规划七环

【案例】：中国铁矿石谈判为什么总是失败？/ 中国高铁引进谈判为什么会成功？

一、成功谈判的六大关键点

二、失败谈判常见的三大原因

三、采购谈判框架图

四、采购谈判战略规划七环

（一）力量环

1、行业发展趋势分析

2、核心要素发展趋势分析

3、供应商主要竞争对手能力分析

4、供求关系分析

5、波特五力模型分析

6、自身优势分析-SWOT分析

【案例】：A公司与B公司优劣势分析

（二）战略环

1、谈判战略特征

2、企业竞争战略与供应战略

3、影响谈判战略制定五大因素

4、谈判四种基本战略

5、谈判战略运用

6、谈判战略制定

【工具】：谈判战略表分析

目标环

  1、明确自身需要-实现载体的具体规格要求

2、确定谈判目标与底线

3、谈判目标的四个层次

4、采购谈判目标制定

【工具】：谈判矩阵表分析 / 谈判目标设定表分析

对象环

1、谈判对象界定-跟谁谈

2、谈判对手信息收集

3、谈判对象六要素分析

【案例】：您的谈判对象是谁？/ 日本人，美国人，欧洲人谈判风格有什么区别？

【工具】：采购谈判前供应商甄选方法表 / 采购商与供应商的决策标准表

团队环

1、谈判队伍组成原则

2、谈判队伍人员构成与规模

3、谈判队伍管理

议题环

1、事前明确：应谈什么？不谈什么？

2、议题谈判：先谈什么？后谈什么？

3、估计对手的谈判顺序

4、确定供应商回应表

【工具】：谈判议题表

方案环

  1、制定谈判战略

2、分解谈判目标

3、安排谈判节奏

4、设计谈判策略

5、设计谈判时间

6、设计谈判地点

7、设计谈判场所

【案例】：为什么王经理会被动 / 某企业谈判方案分析

第三讲、步步为营 实施谈判

一、开局阶段策略

1、开局阶段地位与作用

2、开局阶段如何营造良好的会谈环境

3、开局阶段六大策略

【讨论】：谈判时应注重那方面的礼仪

【案例】：中国式合伙人片段

二、报价阶段策略

1、报价的先后与利弊

2、销售报价的策略

3、销售报价常用的四种方法

4、如何读懂对方意图三种方法

5、如何应对报价的三种方法技巧

【案例】：为什么不要关心对方的报价

三、磋商阶段策略之还价技巧

1、还价前的准备—分析报价(成本或价格)

2、获取对方销售价格底线的九大妙招

3、还价五大技巧

【案例】：此报价表中有什么问题?

四、磋商阶段策略之让步策略

1、让步五个策略

2、让步八种模式

3、让步的六大原则

【案例】：价格让步策略表 / 买钟的故事

五、磋商阶段策略之迫使对方让步的十种技巧

六、磋商阶段策略之阻止对方进攻六种技巧

1、阻止对方进攻的六种技巧

2、谈判中七种“答”的技巧

3、谈判中十种“说服”对方技巧

【案例】：采购王经理如何“说服”销售李经理的

七、磋商阶段策略之解决分岐

1、强硬性解决分岐的五种方式

2、温柔性解决分岐的四种方式

【案例】：M公司与G公司为什么能达成协议 / 某继电器生产线交易条件的谈判

八、磋商阶段策略之谈判过程中如何“察眼观色”

1、肢体动作

2、面部表情

九、磋商阶段策略之如何正确处理时间压力，掌握主动权

1、对方犹豫不决时

2、对方讨价还价时

3、如何掌握时间主动权

十、磋商阶段策略之打破僵局策略

1、僵局定义与原因

2、突破僵局的五种方法

3、突破僵局—应对没有决定权的对手

4、突破僵局—应对僵局，困境与死胡同

5、突破僵局五个技巧

【案例】：中国入世谈判 / A公司是如何促使谈判结束的？

十一、终局阶段策略

1、终局的两种类型

2、成交迹象判断两种方法

3、口说无凭-合同签订

4、并非尾声-合同总结与实施

【案例】：大秦帝国片段（会盟） / 谈判连环49计

【情景模拟】：三家供应商都涨价，应如何谈判？

第四讲、化解压力,成为高手

一、谈判七大压力点

二、如何成为谈判高手

1、谈判高手的三条线一个魂

2、肢体语言：阅人之道

3、听话听音:238

4、谈判高手的个人特点

5、谈判高手的态度，信念

【情景模拟】：谈判五阶段模拟

三、培养胜过对手的力量

1、合法力/奖赏力/强迫力/敬畏力/号召力

2、专业力/情景力/信息力/综合力/疯狂力

四、打造优势谈判的驱动力

【案例】：乔家大院片段

五、谈判哲学

六、采购谈判十三个注意点与十四大禁忌

总结，答疑！

