
降低采购成本与供应商谈判技巧——课程简介
主讲：张仲豪    费用：3200元/2天/1人
【时间地点】 2016年4月16-17深圳  4月27-28日广州
【参加对象】 高层管理者、采购、品管、物流、财务等部门及其他相关部门的职业经理。
【授课方式】 讲师讲授 + 视频演绎 + 案例研讨 +角色扮演 + 讲师点评
【学习费用】 3200元/2天/1人（含资料费、午餐、茶点、发票等）
【垂询热线】  021-5160 2030       0755-6128 2360    在线Q客服：511798337
【值班手机】  15873601896  高芳     Email: px.gaofang@foxmail.com

回执表在页尾（附E-mail地址），填好后回传即可完成报名哦！！！

｛课程背景｝
自中国进入新常态以来，各类企业的生存环境都发生了一定的改变。在产能过剩，竞争的压力越来越大的现状下，如何降低采购的各项成本？如何分析供应商的报价？如何恰当的提出我方的采购要求，而不至于供应商报价虚高？当我方为弱势时，如何提高我们的说服力? 如何合理设置原材料的安全库存?如何运用招标技术来降低采购成本？这些都是业内采购同行们关注的焦点议题。

｛课程收益｝
· 如何设定采购管理的绩效目标？  
· 如何制订采购成本预算？
· 如何避免不必要的采购成本？
· 如何分析供应商的报价？
· 如何制定谈判计划？
· 如何运用采购谈判的降龙十九掌？
· 如何合理设置采购物品的安全库存？
· 如何通过招标进行有效的“砍价”？

｛课程大纲｝
第一讲：如何设定采购管理的绩效目标？
· 采购管理的KPI指标有哪些？

· 各种采购管理的目标差异
· 采购成本的学习曲线
· 采购实物与采购服务的顺序区别
· 为什么采购成本越来越敏感？
· 采购成本管理的方法有哪些？
· 套期保值 
· 如何做好采购供应商的管理？
· 完整的采购管理体系
第二讲：如何编制采购成本预算？
· 公司财务预算的五大内容
· 费用预算的四套方法
· 如何控制运作性采购的固定预算
· 零基预算与增量预算
· 什么是概率预算
· 影响采购预算准确性的六大因素
· 公司如何设定采购预算的考核目标
· 什么是多品复合预算？
· 如何获取行情价格信息？
· 网络搜索的四大途径
· 如何提高百度等搜索的效率？
· 什么是系统性搜索
· 什么是垂直搜索
· 采购职场论坛
· B to B 网站一览表
· 有效利用价格预测的专业网站
第三讲：如何避免不必要的采购成本？
· 采购的权力有多大？
· 如何让各部门配合
· 如何避免不必要的采购成本？
· 案例分析
第四讲：如何分析供应商的报价？
第一节：供应商们是如何定价？
· 产品价格是怎样定出来的？
· 什么是行情定价法?
· 什么是价值定价法？
· 价值定价法如何定价
· 成本定价法如何定价
· 什么是边际成本定价法 
· 什么是变动成本与固定成本
· 什么是边际贡献
· 边际成本定价法对采购的启发
· 什么是目标收益定价法
· 目标收益定价法的采购启发
· 企业类型不同对成本定价法的影响
· 生产厂家的四种供应链类型
· 四种供应链类型的定价
· 代工企业的成本定价法
· 代工企业成本定价法的采购要点
· 什么是“按生产时间分摊”?
· 商贸型企业的定价特点
· 商贸型商品的五大分类 
· 商贸产品分类的采购启
第二节：如何分析供应商的报价？
· 供应商的两种报价形式
· 消耗性产品成本明细表
· 资产性产品成本明细表
· 资产型采购的三种形式
· 为什么我们租而不买？
· 可租赁的领域
· 为什么要外包？
· 服务性供应商如何报价
第五讲：影响采购谈判效果的因素有哪些？
· 各种谈判的比较
· 立场性谈判与利益性谈判的比较
· 何为“公平”
· 何为双赢
· 采购谈判的KPI指标有哪些

· 采购谈判的基本流程
· 哪些因素对我的谈判能力影响较大

· 性格的四种类型
· 性格的组合特征
· 性格与职业
· 性格的匹配性
· 性格与谈判
· 您最容易和最不容易相处的谈判对手
· 四种谈判对手的特点有哪些
· 如何克服自身的弱点
第六讲：如何制定谈判的计划？
· 即兴性谈判与计划性谈判
· 制定谈判计划的七大步骤
· 第一步：双方意向的明确
· 第二步：双方差异的分析
· 第三步：各项分歧的重要性评分
· 第四步：设定各项分歧的谈判目标
· 第五步：各谈判目标的策略定性
· 第六步：谈判方式的确定
· 第七步：小组成员的分工
第七讲：如何实施有效的谈判？
· 开场开得如何
· 整个谈判的掌控如何
· 哪种砍价方式更好
· 哪种谈判形式容易出问题
· 如何做好电话谈判
· 为什么我方会弱势？
· 我方为弱势怎么谈
· 什么是分阶段蚕食
· 分阶段蚕食的策略步骤
· 如何提升说服力
· 第三方的参考依据
· 如何提高谈判时的沟通实效
· 我们会问问题吗
· 如何问问题吗
· 反驳对方的几种方式
· 沟通的禁忌
· 对方忽悠我怎么谈
· 如何挽回失误（失口）
· 出现僵局怎么谈
· 谈判结束时怎么办
· 如何与不同的对象谈判
· 采购谈判的‘降龙十九掌’
· 第一：试探计
· 第二：声东击西计
· 第三：强人所难计
· 第四：换位思考计
· 第五：巧立名目计
· 第六：先轻后重计
· 第七：档箭牌计
· 第八：顺手牵羊计
· 第九：激将计
· 第十：限定选择计
· 第十一：人情计
· 第十二：小圈密谈计
· 第十三：奉送选择权计
· 第十四：以静制动计
· 第十五：车轮计
· 第十六：挤牙膏计
· 第十七：欲擒故纵计
· 第十八：告将计
· 第十九：红脸与白脸
第八讲：如何降低采购物品的库存成本？
第一节：库存管理的挑战是什么？
· 我们为什么要备库存
· 库存过高的缺点有哪些
· 财务管理的三张表
· 占用大量资金的后果
· 企业老总对库存管理的要求有哪些
· 衡量库存是否积压的指标有哪些
· 库存周转率的几种算法
· 如何计算某单品在单库的周转率
· 如何计算公司总库存的周转率
· 造成公司总库存缓慢的因素有哪些
· 库存周转率太快的缺点
第二节：如何合理设置安全库存？
· 什么是安全库存
· 决定安全库存量的两大要素
· 安全库存因子与库存服务水平的关系表
· 如何计算安全库存管理现状值
· 如何计算指定送货日期的‘订单响应时间’
· 什么是标准差
· 什么是正态分布
· 计算标准差的作用
· 标准差的计算
· 如何推算现有库存量时的安全库存量及缺货率
· 怎样推算不能缺货时的安全库存量
· 如何减少安全库存量
· 影响安全库存设置的因素
· 如何设定安全库存量
· 如何判断安全库存设定的合理性
第三节：如何做好JIT供应管理？
· 什么是JIT供应管理
· 什么是“零库存管理”
· JIT供应的三种类型
· JIT供应对双方的利与弊
· 如何有效实施JIT供应方式
第九讲：如何通过招投标进行有效的“砍价”？
· 企业采购与政府采购的区别
· 政府采购的管理对象
· 政府采购的五种形式
· 什么叫“邀标”
· 什么情况下应该采用招投标
· 不同采购的招标特点
· 如何实施邀请招投标
· 如何准备招标文件
· 评标方法有哪些
· 某公司的评标案例
· 第二步：计算平均报价值
· 第三步：计算商务标得分
· 第四步：计算综合评分值
· 如何评定技术标
· 招投标方式的分类
· 暗标与明标的比较
· 招标的几种形式
· 什么是串通投标罪？特征有哪些 
· 如何破解参标者的‘不轨’
· 如何保持投标商的积极性
· 招标实践中的几个问题
· 投标保证金与履约保证金









降低采购成本与供应商谈判技巧——讲师介绍

张仲豪

张老师是改革开放后早期海归派讲师。1986年获美国Gerber公司的奖学金赴美国Michigan State University (密西州立大学) 留学，硕士学位。毕业后,受聘于美国Heinz(亨氏)集团公司。	


					
工作经历

张老师曾先后受聘于美国亨氏公司、英国联合饼干公司、美国美赞臣公司等，曾任美赞臣公司的技术及运作总监。从2000年开始,张老师开始自己创业,从事于多行业的经营管理。所以，张老师既有世界500强企业职业经理人的丰富阅历,又有作为企业老板的心得体会。在二十多年的职业生涯中，张老师曾接受过各种国际国内的职业培训。曾赴加拿大、美国、英国、新加坡、泰国、菲律宾、马来西亚等国考察学习。    

主讲课程

· 降低采购成本及供应商谈判技巧
· 采购流程优化及供应商评估与管理
· 高效仓储管理与工厂物料配送
· 现代企业物流及供应链优化实战
· PMC管理-生产计划、订单管理与库存控制
· 需求预测与库存控制

授课风格

· 富有很强的激情, 风趣、幽默, 现场感染力强
· 采用循序渐进、深入浅出的教学方式、丰富生动的实战案例，帮助学员拓宽视野，提高思维能力，掌握相关的方法和工具
· 课件设计力求深度，实用、案例多为工具性案例,有很强的实操性。课程内容跨度大,尽量吸取各个行业的精粹，具有高度的浓缩性.

授课经历

新百丽鞋业；风华高科；伊利集团；大连真心食品；美的集团；泸天化；佐敦涂料；东风本田发动机；长春一汽；新中源陶瓷企业集团；东莞创宝达电器；黑龙江三得利酒业；上海和黄药业；索尼爱立信；宇通集团；统一集团；九安医疗电子；华润水泥；顺丰速运；华宏眼镜；建滔化工；亨斯迈化工；舍弗勒集团；南方李锦记保健品；中国移动广东分公司；科力远新能源； SIMON电器；百事可乐；优普电子；华阳电子；真功夫；华孚集团；平安集团； 立白集团；大全集团；株洲电力机车；；山东汇丰机械集团；唐钢集团承德钢厂；西子奥的斯电梯；广发银行;广东新兴县先锋不锈钢制品；贺利氏古莎齿科有限公司；上海福临门食品有限公司；捷高科技…

降低采购成本与供应商谈判技巧——报名信息
我单位共    人确定报名参加 2016年    月    日在      举办的《降低采购成本与供应商谈判技巧》培训班。
	单位名称:
	

	地 址:
	

	联系人姓名:
	
	性 别:
	

	手 机:
	
	电 话:
	

	部门/职务:
	
	E-mail:
	

	参 会 学 员 信 息

	姓 名
	性 别
	职 位
	手 机
	E-mail
	金 额

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	缴费方式
	 □ 转帐   □ 现金  （请选择 在□打√）
	会员ID
	

	住宿要求
	预定：双人房___间；单人房___间，住宿时间：__ 月 __ 至 __ 日
(不用预定请留空)



此表所填信息仅用于招生工作，如需参加请填写回传给我们，以便及时为您安排会务并发确认函，谢谢支持！
  ——企业学习网-市场开发部

1.请您把报名回执认真填好后回传我司，为确保您报名无误,请您再次电话确认! 	
2.本课程可针对企业需求，上门服务，组织内训，欢迎咨询。
3.请参会学员准备一盒名片,以便学员间交流学习。
4.请准备几个工作中遇到的问题以便进行讨论。



