
供应商管理与采购成本降低
Supplier management and purchasing cost reduction 

类型/Type：公开课 Public Training
语言/Language：中文Chinese
费用/Fee：4980元/人RMB
排期/Schedule

上海：2021年06月09-10日 ; 2021年10月21-22日

北京：2021年04月22-23日 ; 2021年11月25-26日
深圳：2021年05月19-20日 ; 2021年10月28-29日

广州：2021年06月17-18日

成都：2021年08月25-26日

培训议程/Agenda

	08:30-08:55 签到 Register
	12:00-13:00 午餐 Luncheon

	09:00-10:30 培训 Training
	13:00-15:30 培训 Training

	10:30-10:40 茶歇 Coffee Break
	15:30-15:45 茶歇 Coffee Break

	10:40-12:00 培训 Training
	15:45-16:30 结束Training end


概述/Overview

课程背景：
2020年新冠肺炎疫情疯狂施虐，OPEC内部分化原油剧变动对全球经济产生巨大影响，后疫情时代，全球经济和供应链的理念也发生了改变和创新，运营目标从“成本中心”转变成为“利润中心”！频繁的材料价格“过山车式”波动，价格如何博奕？2020上半年抢订单，拼价格；下半年，抢资源（供应资源），仍然要拼价格。降成本工作永远是公司效益与利润的重要保障，降本增效是当前务之急采购成本降低为企业“挤”出更多效润。没有一种价格模式是长存的，没有一种竞争力是永恒的。没有一种力量可以被复制，面对多变的供应链成本，如何保持其灵活性？成本，价格就如同海棉中的水，只要你愿挤或方法正确总还是有的。

本课程何老师专为企业建立准确快速的采购成本分析和成本控制管理，透视供应商成本结构，摸清降价底线，如何避免价格风险。培养采购价格分析和成本控制流程与熟练运用降成本工具，以价格成本合理为目标，挤出价格中不合理的“水份”，为管理者提升工作的重要目标，当前企业与企业之间的竞争就是供应链与供应链之间的竞争。

课程收益：
1.分析利用供应市场制定采购战略与战术

2.掌握采购报价的各个维度

3.取得到有效合理的报价

4.灵活运用战略采购降成本方法

5.运用招标手法降低采购成本

6.如何制定谈判目标与战略战术

7.如何组建最佳谈判团队

8.领悟谈判策略与技巧及注意事项

9.三赢采购谈判降低采购成本

授课对象：
供应链管理人员、品质人员、采购从业人员、研发人员，仓储管理人员

课程目标：
本课程重点，运用成本分析，进行价格合理的控制，灵活运用降本增效的“天龙八部”手法，采购人员游刃的在价格突变中娴熟“凌波微步”达到降低采购成本方法为企业创造更大价值。培训采购人员对供应商在选择，发挥专长，评价，日常管理。掌握运用供应商管理技能并建立落地的考核目标。授人以鱼，不如授人以渔，通过实操掌握完整系统的实战技能

活动纲要/Outline

	第一章 分析供应市场制定采购战略与战术

1. 如何通过供应市场分析控制供应风险

2. 运用供应市场分析降低采购成本

3. 通过供应市场分析解密价格决定因素，并建立成本/价格模型

4. 灵活运用供应市场中的五种力量，达到降低成本目标

4.1 供应商间竞争力量

4.2“鲇鱼法则”引入新供应商冲击激荡

4.3 SWOT分析供应商的议价与市场能力

5. 如何制定战略供应，市场趋势分析与预测

6. 解读分析市场定位模型制定战略供应

6.1 采购量数据分析

6.2 商品市场品类分析

6.3 产品质量数据分析

6.4 市场供应信息

6.5 产品销售市场表现

7. 不会做预测的采购不是好采购

核心知识点：供应市场分析与如何选择最佳采购机会与最小风险控制

案例分析1：某公司通过市场分析价格锁定达到降成本目标

案例分析2：2020年大宗原材料价格走势分析与战略采购

第二章 如何取得有效合理报价

1. TCO如何构成

1.1 采购成本分类

1.2 影响采购成本的主要因素

1.3 原材料与采购活动成本因素

2. 获取采购报价的三个维度

3. 如何得到报价的流程

4. 影响降成本有关联的因素

4.1 价格成本与利润变化影响

4.2 价格成本与MOQ的关系

4.3 价格成本与品质平衡点

4.4 价格成本与交货期影响

4.5 价格成本与服务变化影响

4.6 采购成本与总成本关系

4.7 公司经营战略和采购成本的关系

5. 供应商关系对采购成本的影响

6. 供应链战略对采购成本策略的影响

课题演练：SWOT分析模型

案例分析1：某电器公司客户指定供应出口韓国水耕机产品，客户指定电机，替代并降价20%

案例分析2：某家电企业核心部件突破瓶颈，降低并遏制涨价，打破独家供应商垄断

实战技巧分享：采购员物料跟进中的跟单技巧（内部沟通与供应及时保障生产）
第三章 透视供应商报价单迷雾

1. 如何建立供应商成本框架

2. 获得供应商产品与生产成本构成的方法

3. 静态运用界定固定成本与可变成本

3.1 动态运用盈亏平衡的方法设立合理变动成本

4. 多视角分析供应商供应成本

4.1 产品制造成本费用构成

4.2 产品制造成本的分析要点

4.3 从运营管理角度分析

4.4 产品制造成本的成本构成

4.5 从价值链看供应商的成本

4.6 供应商成本分析方法介绍

5. 采购定位模型分析与制定降成本战术

5.1 日常类采购降成本战术

5.2 杠杆类采购降成本战术

5.3 瓶颈类采购降成本战术

5.4 关键类采购降成本战术

核心秘技：“波峰”价设定降本--材料的可变成本和固定成本如何分析

案例分析：某电器制造业运用供应定位模型对物料分类达到年度降本目标

实战案例分析：某制造业如何打破供应商垄断，冲突瓶颈降低采购成本

第四章 降成本之横向联合供应商控制成本

1. 供应商开发与引入流程

1.1 开发与引入流程

1.2 供应商基本调查的问卷和形式

2. 运用SPM手法与供应商定位模型分析供应商感知与匹配度

2.1 帕累托20/80法则或ABC法

2.2 供应给企业带来的影响、机会和风险

3. 联合降本优势

3.1 缩短时间

3.2 成本

3.3 质量

3.4 专业性

4. 供应商参与项目联合降本的五个阶段

4.1 ESI降本方案运用

4.2 共同开发与设计

4.3 零部件组装设计模块分担

4.4 系统开发技术共享

5. 利用供应商技术与工艺可以降本40%

6. 联合供应商开展JIT生产达到20%成本降低

案例分析1：某电器公司如何突破瓶颈物料/采购追货的实战技巧分享

案例分析2: 联合降本实施VE/VA案例分析

特战技能分析：降本10大技巧，8大手法，年度“六脉神剑”化解运用

第五章 降成本之成本控制杀手—招标降价

1. 招投标前准备工作

1.1 招标方案与招标建议书

1.2 编制与提交项目可行性报告(建设类的需提交登记与报建)

1.3 按照需求和目标，开发和评审供应商资源

1.4 制造类组织供应商打样测试，物料评估（非制造型招标资格审查）

1.5 提交招标文件审核参标资格和提交保证金

1.6 发布招标信息

2. 招标文件编制

2.1 招标文件内容

2.2 编制招投标文件注意事项

2.3 招标文件编制要求

2.4 招标有效期设定

2.5 投标文件递交方式规定

3. 成立招标委员会确立职责

3.1 招标资格预审与报批

4. 发布招标公告
	5. 开标

5.1 招标会场策划与布置

5.2 招标竞价规则设定和会议纪律宣导

5.3 招投标方案喧唱确认

5.4 主持喧唱招标结果

5.5 开标过程记录，并存档备查

5.6 投标委员会评审定标

5.7 定标--主持暄唱中标结果公布的艺术

6. 招标后的安排工作

6.1 签发中标通知书，招标保证金启用（未中标的竞标供应商退换保证金）

6.2 制定中标供应商的打样、测试，小批量测试和报备认证推进计划表

6.3 中标供应商品质不良的改善和辅导，按照评审计划监督实施

6.4 按比例设定采购供应

6.5“复局”评估总结招标效果，改善不足方面

电子标方案设定技巧

暗标的运筹策略

如何预防被供应商串标“绑架”围标

签订招标防腐协议要点

废标的处理

投标保证金退还

课题演练：招投标书方案PK演习

案例分析：某电器公司如何防止招投标中的舞弊与反围标

方法：常规塑胶件、压铸件、包材等常用公式的掌握和标书制定
第六章 如何做好采购谈判预案分析

1. 谈判预案的设计

2. 影响谈判及其结果的诸多因素设定

3. 采购谈判工作预案

3.1 如何获得双赢立场性谈判与利益性谈判关注点

3.2 如何确保谈判公开，公平，公正

3.3 采购谈判对于采购和供应商的KPI指标如何设定

3.4 分析采购谈判团队的性格，谈判风格对于谈判效果的影响

4. 如何利用SWTO制定谈判策略

4.1 明确谈判目标谈什么？目标与策略

4.2 双方立场和可能利益

4.3 双方实力优势和劣势

5. 设定各自谈判可能存在的分歧目标

5.1 如何组建谈判团队

5.2 谈判团队确定和分工

5.3 谈判具体战术制定

案例分析：某电器公司战略物料在价格谈判中的成功逆转

案例分析：某公司采购间接谈判降低采购成本获得千万订单

第七章 成本控制之采购谈判战略与战术

1. 企业战略与成本管理关系

2. 价格的合理性5R原则

2.1 如何挤出供应商价格水份

2.2 砍价依据是什么

3. 如何利用SWTO制定谈判策略

3.1 明确价格谈判目标

3.2 双方立场和可能利益

3.3 双方实力优势和劣势

3.4 谈判团队作战，不是“团伙”出动

4. 采购价格谈判“六脉神剑”

4.1“中庸”之道，差距平均

4.2“迂回”战术，跨越区域

4.3“偷梁换柱”法，改变计量单位，引起重示

4.4 请佛出山，请上级领出面

4.5“高山流水”式，以势压人

4.6“敲山震虎”招，暗示不利因素

双赢与单赢还是三赢的谈判

电话谈判

国际贸易商务谈判

双赢的采购谈判绩效评估

案例分析：某公司招标案例分析，成本核算实战公式与方案

案例分析：某电器公司“瓶颈”类物料如何实现逆转

采购实战法：供应定位模型是如何帮助我们梳理谈判物料的优先级别的

第八章 运用合同进行风险管理与控制

1. 采购合同概念，构成好合同的要点是什么

2. 现货合同定期合同制订分析

2.1 签订合同的步骤

2.2 签订合同时的基本要求和风险点

2.3 如何保证合同有效性，多种习惯声明合同是否有效

2.4 如何制定采购招标合同管理计划

2.5 如何保证合同的履行

2.6 如何解除合同

2.7 如何应对合同

2.8 采购在材料行情发生剧烈变化时如何变更合同

2.9 质量问题如何索赔，可以拒付货款吗

2.10 如何预防合同中的风险：进度风险/成本风险/质量风险/商业和其他风险

3. 合同团队职责和分工

4. 国际贸易合同的基本要求和规避风险

4.1 国际贸易术语解释通则风险的划分

4.2 不同国家的法律通则

5. 如何预防合同违约以及如何处理

5.1 合同违约不同类风险

5.2 如何避免合同违约

6. 发生争端的解决方法与分析

课题演练：原材料发生剧烈波动时，如何利用供应商合同保障供应顺畅

案例分析：某公司针对人民币贬值及原材料上涨，如何实行返利策略

第九章 控制库存降低采购成本

1. 库存管理的绩效目标有哪些

2. 如何确保库存数据及时准确

3. 如何做好原材料库存管理

4. 库存管理资金计划

5. 库存管理风险计划

6. 如何控制重复性物料补货管理

7. 如何做到库存最小化又能保证生产正常供应

8. 如何设定安全与提高库存周转率

8.1 制定合理的采购预算与库存定额

8.2 如何制定战略库存

8.3 建立战略合作供应关系

8.4“乾坤大挪移”减少库存金额

预算本期库存与末期库存

案例分析：某公司库存周转率指标下降技巧

案例分析：某公司通过专项小组消除降低呆滞库存

案件分析：部分库存呆滞合理吗


讲师介绍/Lecturer
何老师
国际高级采购与供应链管理/咨询师

中山大学MBA，获得采购与供应链管理国际资格认证国际注册采购管理师（采购师最高级别），中国家电采购人俱乐部首席顾问/执行主席，中国采购协会风云人物，接受中山电视台专题采访与报道，北京大学珠海分校特邀座客教授。

曾在世界五百强，中国大型民企、大型制造业，著名美资企业从事高级管理和采购供应链管理25年，有多年丰富的工作经历与实战经验，有着跨物料跨行业的采购实战经验，对家电、LED照明、制造、矿产等行业有较全面的采购管理和较丰富的供应商资源储备管理能力，尤其对采购招标、成本分析和供应商的认证、开发、评估、管理有着较为丰富的实战工作经验。并在多家国内大型上市集团公司有着采购与供应链管理的实战工作经验，成功在德豪润达、东菱威力 (东菱集团)推行采购招标，供应商管理和绩效评估，采购成本和风险评估的实战模式，帮助企业完成采购管理能力的转型和提升。
经典课程：
采购：《采购人员职业素养》《采购人员的团队激励》《采购人员综合技能提升》《采购计划与预算》《采购价格分析与成本控制》《采购谈判和渠道选择战略》《采购商务谈判战略和战术》《采购作业流程》《采购合同管理》《采购合同谈判》《采购招投标管理》《项目采购与招投标管理》《战略采购与风险控制》《采购项目风险管理》《集合采购与战略》《如何培养采购战略眼光》《MRO备品备件采购及管理》

供应商：《供应商定位与管理》《供应商开发/评估/选择和绩效考核》《供应商报价和评估》《供应市场的价格分析策略》《供应商管理与采购谈判技巧》《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》《采购与供应商管理》《跨部门协作-供应链与供应商绩效评估与管理》

授课风格：
何老师课程立意新颖，系统贯穿，结合自己采购专业知识高度的提炼和将高深的专业知识运用通俗易懂/幽默的语言欢快的讲解，大量穿插自身与采购行业经典案例，风趣教学，激情愉悦的风格深得大家的喜欢，注重互动和有效提问，公司实际案例现场分析解答，对大家影响深刻，课程有高度深度不失实地，将深度的专业知识转化成日常工作中实战运用，学员能开心的听课，快乐的学习，在轻松愉快中快速提高技能，达到授课目的。
服务客户：
中国慧聪家电采购培训中心、520家电峰会特约讲师连续多届六方论坛评论员、方正科技集团、广东德豪润达电气股份、中山威力集团、格力电器、美国享特集团、香港昇威电子、中山市港华灯饰、佛山小熊电器、山西垣跃实业、北京大学珠海分校、香港普贤电子公司、双喜电器股份、深圳高科润电子科技集团、珠海威仕茂集团、珠海市润成金属、雷士照明集团、中山爱卡电器、樱花电器有限公司、中山今正包装有限公司、佛山德顺电器、惠尔浦电器、深圳市德宇技术、深圳市科欧达电子、浙江联合电子电器有限公司、深圳星凡五金、智上智能电器、广东意欧电器、宁波宇顺实业等。

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218

联 系 人：潘宏利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
报名回执
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	发票抬头
	
	发票内容：□1、咨询费 □2、会务费

	公司地址
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	电话
	
	手机
	

	职务
	
	传真
	
	E-mail
	

	参会人数：      人
	参会费用：             元
	付款方式：□课前转帐    □现金

	酒店预订委托
	□是   标双         间    标单         间

	参加
学员
名单

	姓名
	职务
	手 机
	E-mail

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


[image: image1.png]S WLink}:





