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[bookmark: _Hlk143851192]采购成本控制、谈判策略与合同管理
课程时间
2024年11月7-8日
本课程课时2天，（第一天9:30-16:30；第二天/第三天9:00-16:00；6H/天）
培训费用
3800元/人（含教材、午餐、茶点和证书）
培训地点
苏州市姑苏区宝带西路1177号世茂广场I幢1211室（方之见多媒体教室）
疑问联络
苏州：刘老师，13913134747；邮箱：cs07suz@kcf.com.cn；
深圳：罗老师，13825249181；邮箱：lisa@kcf.com.cn；
课程背景		
采购成本控制的目的是帮助降低企业管理购进物资或服务的成本。科学正确运用谈判策略，可以帮助企业以更低更有竞争力的价格进行采购，促进供需双方的关系和合作。合同管理流程帮助企业提高合规管理水平，有效降低合同风险。
一些企业缺乏系统性方法和工具管理采购成本，采购团队谈判技能不足，在采购工作中面临价格高，与供应商谈判不顺畅的挑战。还有的企业缺乏完善合同管理流程，缺少合同评审流程，导致履约风险。
[bookmark: _Hlk173747328]本课程讲授如何分析采购价格构成，如何管理采购成本，如何有效地与供应商谈判，如何进行合同管理，为企业的采购降本，提高采购管理水平带来了新方法和新的思路。课程讲授的成本管理和谈判的方法工具，合同管理的方法，结合讲师的亲身降本项目经历和案例，让学员掌握采购降本和谈判管理的知识和工具，学习领先企业的成功经验，在本企业贯彻落地。
二、课程收益
· 掌握分析价格和不同行业的成本构成工具和方法，提升谈判议价及采购降本技能；
· 掌握作业成本法、总拥有成本法、价值成本分析法、实现成本管理和降本节支
· 学会搭建成本模型和定价模型，促进采购工作中的成本管理和定价管理
· 学习采购谈判的策略和技巧，提高谈判能力‘
· 掌握采购谈判的策略，作为谈判人员如何掌控局势完成谈判；
· 掌握谈判中的让步策略，何时让步、如何合理让步，如何打破僵局，改善谈判结果；
· 了解采购合同的特征、功能，清晰理解合同的基本条款，如何识别和应对风险；
· 学会合同管理的方法，如何利用合同来避免误解和争议。提高企业合规管理水平。
三、培训对象
[bookmark: _Hlk143851578]采购总监，采购经理，采购员、供应链总监，供应链经理，供应链专员、运营总监，运营经理、研发人员
四、课程方式
知识点讲解+案例研讨+分组教学+互动问答+模拟演练
五、部分课程工具
作业成本法、价值成本分析法、面向成本设计法、SWOT分析法、最佳替代方案
六、课程大纲
· 第一讲：企业经营成本构成与计算
一、成本的四大类别
第一类：直接成本
第二类：间接成本
第三类：变动成本
第四类：固定成本
二、成本核算的方式
1. 从售价到经营成本的计算
2. 直接法计算成本
3. 间接法计算成本
4. 原材料成本的计算
5. 固定资产折旧费用计算
6. 直接人工和间接人工费用的计算
7. 管理费用的计算
三、不同业态的成本构成
举例：手机的生产成本构成和计算方式
举例：专业服务行业的成本构成和计算方式
练习：学员分析某专业服务的成本构成，老师点评
四、定价的四大方法
1.  随行就市法
2.  成本加成法
3.  撇脂定价法
4.  歧视性定价法
5.  基于认知价值定价
五、分析供应商的报价
1.  价格的构成
1） 价外税与价内税
2） 材料的用量和成本等
2.  分析供应商报价中的“水份”
3.  价格折扣和返点
六、调研市场行情
1． 分析供应市场行情趋势
2． 建立价格库

· 第二讲：成本分析和价格模型
一、成本分析对企业管理的帮助
1. 对预算管理和业务决策的支持
2. 对运营、生产、采购等工作的支持
二、成本分析的三种方法
方法一：作业成本法
方法二：专家分析法
方法三：比较法
工具：作业成本法
三、成本分析的五步骤
第一步：确定分析对象
第二步：收集成本数据
第三步：建立分析模型
第四步：进行标杆对比
第五步：识别成本优化机会
四、通过成本分析建立价格模型
1.  价格模型举例
2.  管理价格模型的侧重
3.  价格模型的优缺点
案例分析：某企业在采购PCBA中的运用作业成本法分析供应商成本
练习：学员搭建某产品的成本模型，老师点评

· 第三讲：采购降本的两大工具
工具一：价值成本分析法
1. 价值成本法计算成本
2. 价值成本法的成功关键因素：发掘价值点、核算成本
案例分析：某家电企业在产品开发中应用价值成本分析法的例子
讨论：学员企业中运用价值成本分析法的案例或机会
练习：学员运用价值分析法找到某产品的降本机会，老师点评
工具二：面向成本设计法
1. 面向成本设计法介绍
方法一：模块化设计
方法二：标准化设计
讨论：如何把握标准化设计与产品个性化之间的平衡
2. 面向成本设计法的操作
3. 面向成本设计法的成功关键因素：大胆假设、科学验证
4. 供应商在产品设计中的早期介入
案例分析：某通讯企业运用标准化设计降低机柜的成本

导入：
1. 双赢谈判的定义和特点
2. 双赢谈判的五个阶段
· 第四讲：双赢谈判第一阶段——准备阶段
一、如何在谈判前“知己知彼”
工具：SWOT分析法
1. 从财务数据中找到对方的弱点和机会
2. 寻找双方的最佳替代方案BATNA
工具：最佳替代方案BATNA
二、设定谈判目标
1. 分析供应商的报价
2. 分析供应商的成本
3. 分析可能成交区间ZOPA
1）推测供应商的可能成交区间——胜利的曙光
2）处理没有可能成交区间的情况——创造条件
4. 设定谈判目标和出价策略
1）如何设定谈判目标价格
2）如何设定其它谈判目标
——列出目标：付款期，售后服务，升级换代等
三、如何组建谈判团队
1. 确定谈判团队的架构分工
2. 确定成员的人选
四、选择谈判场地的技巧
1. 场地选择对谈判双方的重要性
2. 场地选择的建议
五、准备谈判计划和方案的技巧
案例分析：某企业与物流供应商的谈判准备
案例分析：某企业与原材料供应商的谈判准备
练习：学员编写谈判准备资料

· 第五讲：双赢谈判阶段二——开场阶段
一、谈判开场方式的技巧——“先声夺人”
1. 开场前的预热沟通
2. 开场会议气氛营造
二、谈判目标铺垫的技巧
1. 开场时向供应商传达“特殊”信息
2. 给对方一定的压力
3. 避免过早亮出底牌
案例讨论：某企业与物流供应商谈判时的开场方式

· 第六讲：双赢谈判阶段三——摸底阶段
一、摸底的主要目标
——摸底阶段需要达成的目的
二、了解对方的底线的技巧
1. 提问
2. 观察对方
3. 倾听
三、隐藏自己底线的技巧
1. 回答问题的技巧
2. 管理自己的身体/肢体语言的技巧
3. 管理自己的表情和神态的技巧
四、摸底阶段的谈判策略
策略一：“投石问路”
策略二：“空城计”
策略三：“引蛇出洞”
五、摸底后的回顾
——总结摸底的结果
——决定下一步行动策略
· 案例讨论：某企业与零件供应商谈判的摸底过程
· 案例讨论：某企业与包材供应商谈判的摸底过程
· 练习：学员以角色扮演方式练习谈判的摸底

· 第七讲：双赢谈判阶段四——磋商阶段
一、谈判磋商的主要过程
1. 出价发盘
2. 提出还盘
3. 反复磋商
二、双方出价的先后对谈判主动权的影响
通常的出价顺序：卖方先出
——先出价不一定失去主动
三、供应商的报价方式
1. 书面报价
2. 口头报价
3. 价格条款
4. 供应商沟通价格时的语术
四、买方的还价方法
1. 需要关注的供应商报价条款
1）价格单位
2）价格有效期
3）浮动价格与固定价格
2. 需要关注价格以外的条款
1）供货数量
2）供货期等
3. 有效还价的技巧
1）先提问摸底
2）回应和评价报价的话术和技巧
讨论：如果报价落在买方的目标范围内，怎么应对
五、谈判中的磋商和让步
1. 寻找双方共同把蛋糕做大的共赢机会
1）发掘我方的筹码
2）了解供应商的筹码
3）寻找双方可以交换的筹码
2. 处理让步的技巧
——“交换筹码是最佳的让步”
3. 打破相持不下的僵局
1）分析双方的分歧点
2）解决分歧的方法
六、磋商阶段常用的谈判策略
1. 欧式报价法
2. 日式报价法
3. 吹毛求疵
4. 步步为营
· 案例分析：某企业与物流供应商的谈判磋商过程
· 案例分析：某企业与电缆供应商的谈判磋商过程

· 第八讲：双赢谈判阶段五——成交阶段
一、谈判的成交阶段的主要步骤
1. 消除分歧
2. 达成交易
3. 签订协议合同
二、如何判断成交的时机点
1. 磋商结果获得双方认可支持
2. 不存在大的谈判机会、待讨论问题
三、促成成交的方法
1. 总结进展和成果
2. 消除余下的分歧
3. 表达合作的诚意
4. 争取最后的利益
四、合同及签约安排
1. 备忘录的作用
2. 签约的安排
五、谈判成交阶段的策略
1. 权利有限
2. 最后通牒
3. 顺手牵羊
· 案例：某企业与原材料供应商谈判成交的过程
· 案例：某企业与外包供应商谈判成交的过程
· 练习：学员以角色扮演的方式演练谈判的磋商和成交

· 第九讲：采购合同管理
一、采购合同的种类
1． 框架性合同
2． 固定式合同
3.  保密协议，质量协议等
二、采购合同的形式
1． 书面纸质合同
2． 电子合同
三、采购合同的内容和主要条款
1． 合同的主体
2． 合同的标的
3． 合同的价格
4． 合同的履行地点和方式
三、采购合同管理流程
1． 合同的草拟和模版
2． 合同的评审
3． 合同的谈判
4． 合同的签署
5． 合同的归档管理
6． 合同的执行
· 案例分析：某企业管理合同的流程
四、采购合同风险的管理
1． 合同条款的风险和管理方法
2． 合同签署的风险和管理方法
3． 合同履行的风险和管理方法
· 案例分析：某企业的采购合同风险
[bookmark: _Hlk136861555]
讲师介绍：
周老师  采购供应链管理实战专家
30年采购供应链实战经验
美国亚利桑那州立大学MBA供应链管理专业（全美供应链MBA前三名）
注册职业采购经理（CPPM）
精益六西格玛（绿带）
曾任：英国电信（中国区）丨采购总监-采购中心负责人
曾任：西门子（手机部亚太及中国区）丨供应链运营总监
曾任：飞利浦（中国）丨高级经理
擅长领域：供应链管理、供应链流程和绩效（交货，库存）改善、供应链数字化、采购战略、降本管理、供应商评价与管理、采购谈判等

01-专注专项：周老师投身于企业采购供应链管理领域30年（20年企业实战经验+10年项目执行落地以及授课经验），对采购供应链管理领域有着独特的见解，曾为正泰电气、扬子江药业、众华电子等企业制定相对应的采购供应链的优化方案，真正做到帮助企业走出“困境”。
02-超凡实力：周老师擅长采购供应链的全链条（采购战略供应商开发评估管理供应链流程设计优化供应链计划管理库存控制供应链信息化规划和实施）并将自身的经验萃取自成一套方法论+工具，并应用于企业的项目执行落地当中，曾主导操盘200多个采购供应链项目，真正做到“有用”“会用”“实用”。

实战经验：
西门子-【物料采购供应链改善项目】
→曾负责西门子（手机部亚太及中国）手机工厂生产物料计划、订购、库存和物料管理，针对新品投产时的物料保障，退市品的报废风险，带领团队通过供应链改善项目持续提高供应链灵活度，缩短供货期，提高库存周转率，降低退市产品物料风险。
成果：降低物料采购周期50%，物料库存周转50次以上，退市物料报废率0.1%。
英国电信-【中国采购中心筹建项目】
→主导英国电信中国区采购战略制订，倡导建立中国采购中心，招募和培养采购团队；同时推动供应商风险管理，帮助供应商在生产现场管理、EHS、质量管理等方面的整改和改善。
成果：从0到1创办中国采购中心，加快了有合作潜力的中国供应商的认证和导入过程，大幅提高了英国电信在中国的采购金额数10倍。同时制定风险管理计划，大幅降低了80%以上供应商出现政策法规合规事件的风险。
扬子江制药公司-【战略及运营改善项目】
→曾为企业梳理完善采购管理流程，招标管理流程和供应商管理流程，完善采购岗位职权分工的设计，通过谈判和招标为企业实现降本增效。
成果：规划企业采购管理制度与流程，同时为采购团队提供《谈判技巧》，《采购战略》等培训，大大提高采购团队的专业水平，为企业实现降本节支近百万元
保乐力加公司-【采购管理改善项目】
→协助企业完善和建立了包装材料及非生产物资采购流程和供应商评价及管理流程，完成团队组建。协助企业进行供应商寻源开发，谈判等供应商导入工作。保障了产品的上市销售。
成果：建立企业的非生产物资采购流程，并成功组建一支高专业度的采购团队，为企业实现数采购降本十万元
浙江三叶草生物制药-【供应链流程和信息化改善项目】
→主导完善优化供应链计划、客服和仓储管理流程，识别影响干扰供应链计划的其它流程及因素，通过跨部门协同合作解决BOM清单不准确问题，变更管理流程问题等，解决了物料需求计划数据不准确的问题。
成果：提升了50%的效率，将物料需求计划准确率提高至95%以上，确保生产物料供应。

部分授课经验：
	序号
	企业
	授课课题
	期数

	1
	扬子江制药
	《采购战略规划与供应商管理》
《双赢采购谈判技巧》
	5

	2
	正泰电气
	《供应链管理与改善实践》
《企业采购的降本增效》
	4

	3
	苏州锐必利
	《库存管理与控制》
《供应商绩效管理》
	4

	4
	LVMH集团
	《供应链运营TFC模拟沙盘》
	3

	5
	武田制药
	《采购战略规划与供应商管理》
	3

	6
	徐工集团
	《战略采购成本管理》
	3

	7
	汇丰银行
	《供应链运营TFC模拟沙盘》
	3

	8
	平安保险
	《供应链运营TFC模拟沙盘》
	3

	9
	上海市青浦开发区
	《供应链管理》
	3



主讲课程：
《库存控制与优化》
《双赢采购谈判技巧》
《供应商选择与评估》
《企业采购的降本增效》
《供应链管理与改善实践》
《采购战略规划与供应商管理》
《产品全生命周期中的供应链管理》

授课风格：
理论结合实践：讲授理论知识，传授实践经验，学员在学习中融会贯通，工作少走弯路
全局观和聚焦结合：既有全局全方位的知识，聚焦到各知识点，避免知识孤岛
实操与理论结合：学员通过课堂的练习，讲师的讲解，加深对知识的理解
授课现场辅导：可以按学员现场疑问开展针对性的咨询辅导及问题解决帮助

部分服务客户：
LVMH、正泰电气、扬子江药业、众华电子、武田制药、三叶草生物制药、苏州锐毕利、京东金融、汇丰银行、延锋汽车内饰、平安保险、欧坚网络、安德鲁通讯、国正电子、徐工集团、易煤网、复星集团、国药控股、天能电池、青岛电缆、墨盾网、深睐科技、青创营、伊芙令食品、安加公司、星迪电子、汇銮光电、强生医疗、维凯化工、日宝钢材、熊猫电子、远景能源、精诚皮革、硅智科技、艾泰电子、凌志软件、美淼科技、美士达包装、通乐科技、阅面科技、新安电器、雍敏科技等

部分客户评价：
周老师讲课专业度很高，知识点清晰易懂，给我们的采购和供应链管理工作带来很多启发。特别是课程中学到的供应商评估模型、风险评估工具，真的是直接学了就能用、会用，老师的课程真的很实战，真正可以帮助我们企业解决问题，
——正泰电气  寿总
周老师讲课生动风趣，很受我们年轻同事的欢迎，讲课中的案例和工具对我们的采购工作很有帮助。老师用的案例都是实战的案例，很贴近我们的工作场景，非常棒。
——武田制药  顾总
周老师《采购供应链》的这门课程帮助我们全面了解了采购与供应链管理的重要性和运作方式，提供了实用的工具与技巧，并通过案例分享和互动学习让我们更好地应用所学知识，对我们的采购工作将产生积极的影响。
——三叶草生物制药 余总

周老师的授课很专业，他的现场辅导对我们的供应链管理工作，尤其是库存管理这个板块，在专业上提供了一种全新的角度，让我们可以优化自身的库存管理制度，对我们的企业有很大帮助。
——苏州锐毕利  徐总

周老师是我们聘请过的老师里专业度最高，也是做事最认真踏实的老师。他把我们企业采购和生产管理的整个过程仔细调研和梳理了一遍，提出的意见和建议都非常有针对性，帮助我们点对点的解决企业的采购问题。
——太仓众华电子  蔡总
方之见管理培训服务解决方案
       方之见搭建内外部良好的知识管理系统和资讯分享的平台，建立严谨科学的讲师人才梯队培养方案，确保培训讲师在各自专业领域的不断精进，达成和超越客户专业服务满意度。
目前课程体系包括：
 ●ISO管理体系
 ●质量管理与研发
 ●精益制造
 ●卓越绩效评价
 ●采购与供应链
 ●生产与物流仓储
 ●人力资源与个人能力提升
 ●领导力与组织发展
 ●营销与客服
 ●公益沙龙、在线讲座
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