产供研学习系列

采购流程优化及供应商评估与管理

主 讲：原美赞臣（中国）供应链总监  张仲豪

课程时间地点：8月20-21日 厦门                            

课程费用： 4200元/人

课程对象：高层管理者、采购部门、品管部门、物流部门、设计部门、财务部门及其他相关部门的职业经理人。

课程收获

1、了解14大供应市场信息；

2、了解合同纠纷的五大误区；

3、掌握减少傲慢型供应商和尴尬型供应商的办法；

4、掌握新供应商评估的五大步骤；

5、掌握已合作的供应商的三大管理技能。

课程特色

1、“产品说明书”式的培训。授课的重点在于现场听得懂、课后想得起、工作中能照着干；

2、授课内容经过十多年的提炼和升华，信息量大、干货多；

3、授课讲师既有丰富的职场阅历，又有很强的逻辑思维能力，再加上风趣、幽默的语言魅力，学员享受听课的过程；

4、学员手册含金量高，课程的学员手册为填空式手册，老师讲授的核心内容，学员都能记录下来，或者必须记录下来，使得学员听课过程中无法走神。

课程大纲

一、供应商管理的挑战有哪些？

1、如何提升我们的采购能力及操守？

2、什么样的人适合做采购？

3、如何使采购人员具有良好的操守？

4、如何实施采购轮岗制度？

5、做好轮岗制度的前提？

6、完善的采购制度体系

二、如何优化采购运作流程？

1、采购管理的功能流程是什么？

2、零售业进货品种越多越好还是不要太多好?

3、门店应该引进何种新品?

4、影响采购运作流程的因素有哪些？

5、‘全责制与分段制’的优缺点

6、老板式采购模式的利与弊

7、采购运作流程不合理的后果

8、如何做好采购运作流程的优化?

9、第一步：如何将公司现行采购运作画成流程图?

10、第二步：调整流程中不合理的部分

11、第三步：调整采购岗位的设置

12、第四步：更新“岗位职责说明书”

三、如何做好供应商的分类管理？

1、采购管理有几大类别？

2、原材料、运作性采购物品如何分类?

3、采购物品分类的作用是什么？

4、分散采购好还是集中采购好？

5、同一物品的单一与多家策略

6、经销商是多好还是少好？

7、哪种物品应经销商综合化?

8、集中采购的优缺点

9、买卖关系的类别

10、两类关系的采购策略区别？

11、如何进行帕累托分类？

12、第一步：对所需分析的指标，从大到小进行排序

13、第二步：计算每一物品占总体的百分率

14、第三步：计算每一物品的累积百分率

15、造成采购风险的因素有哪些？

16、不同供应市场的采购风险分析

17、不同采购类型的分类区别

18、商贸性采购的物品如何分类

四、如何做好供应市场的调查？

1、供应产品如何分类？

2、造成‘生产’难度的因素有哪些？

3、产品供应的地域性特征

4、众多供应商，我选谁？

5、行业及企业的生命周期阶段

6、行业政策与法规的影响

7、供应市场竞争的特点？

8、营销模式

9、供应链特性

10、原材料供应的特点

11、供应价格变化的影响因素

12、物价指标的类别

13、如何获取供应市场的信息？

五、如何选对我们的采购对象？

1、供应商表现的分类

2、如何减少傲慢型供应商?

3、工业品营销与消费品营销的区别

4、供应商的客户分类

5、供应商为何会报不同的价？

6、我们应该如何选择供应商?

7、如何减少尴尬型供应商?

8、如何选择恰当的供应商生产类型?

9、培养供应商与开发新供应商的比较

10、开发新供应商的原则

11、供应商开发的三步曲

六、如何评估新供应商？

1、新供应商评估的五大步骤

2、第一步：供应商评估的四大内容

3、不同类型供应商的评价侧重点

4、产品的现状包括哪些内容?

5、产品的性能与质量

6、什么是供应商的质量水平?

7、如何评估供应商的保障能力？

8、管理认证的意义

9、供应商的采购管理

10、设备管理

11、供应商的内部监测与改进

12、评估实力的依据

13、如何评估供应商的愿望?

14、不同生产类型供应商的评估重点

15、服务性供应商的评估指标

16、生产外包供应商（经销商）的评估

17、第二步:应该问谁？

18、第三步：怎么问？

19、第四步：如何给供应商的现状打分？

20、第五步：新供应商评估审批表的填报

七、如何防范合同的纠纷？

1、为什么会产生合同纠纷？

2、口头协议有效吗?

3、不同合同类型的纠纷

4、合同法的四项基本原则

5、要约与要约邀请

6、签了字的合同可以改吗?

7、价格经常波动的材料如何定价?

8、合同定价模式

9、国际合同与国内合同的区别

八、如何做好供应商的日常管理？

1、供应商的关系管理

（1）区别对待，分类管理.

（2）合作型供应商的产生原因.

（3）如何与独家供应或依存度高供应商相处？

（4）如何与“领导选定”的供应商相处?

（5）如何与“感情好，但能力较差”供应商相处?

2、采购订单的跟踪管理

（1）实物采购订货的工作流程

（2）制定采购订单时的考虑要素

（3）如何确保供应商及时收到订单?

（4）如何跟单?

（5）如何把好入仓验收关?

（6）为什么抽样方法很重要？

（7）抽样的三类方法

（8）我方‘挑着用’的后果.

（9）为什么会“不得不收”？

（10）工厂原材料的库存策略

（11）商贸产品的库存策略

（12）如何跟踪服务商的服务?

3、供应商的风险管理

（1）什么是供应商的风险管理？

（2）如何做好供应商的风险管理？

（3）第一步：供应商不履约的原因会有哪些？

（4）第二步：各种原因的排序性分析

（5）第三步：一旦发生怎么办？

九、如何做好采购管理的绩效评估？

1、如何有效评估供应商的表现

（1）新供应商评估与现行供应商评估的区别？

（2）现行供应商的评估的原则

（3）供应商表现的考评指标

（4）供应商表现的评估频率

（5）为什么要建立“供应商电子档案库”?

（6）如何建立“合格供应商电子档案”?

（7）如何判断供应商表现的好与坏?

（8）与它的同行比较（SWOT分析法）

（9）好供应商的奖励

2、如何做好采购人员的绩效评估

（1）评价采购人员工作表现的三大方面

（2）有无违反公司规定的行为

（3）如何建立“采购节约奖”制度?

专家简介

原美赞臣（中国）供应链总监  张仲豪

实战经验

曾先后任职于美国亨氏、英国联合饼干、美国美赞臣等500强跨国公司，担任公司运作总监及其他高级管理职务。具有二十多年的实战成功经历，专注于采购与物流供应链领域的实践研究，是国内物流领域中少有的、具有丰富海外跨国工作经历及国内高管资深阅历的实战派培训讲师。

专业背景

1986年获美国Gerber公司的奖学金赴美国Michigan State University （密西根州立大学）留学，获硕士学位。获得美国运输与物流学会的美国注册物流师（CTL）认证等。

授课特点

授课激情、幽默、现场感染力强；

善于用工具性案例启发引导学员，课程注重实用、可操作性强。

主讲课程

采购流程优化及供应商评估与管理、降低成本采购系统及谈判技巧、采购谈判、高级仓储管理实务。

服务客户

百事可乐、达能、伊利、汤臣倍健、青岛啤酒、统一、美的、立白、平安集团、顺丰、李锦记、百事可乐、真功夫……

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
采购流程优化及供应商评估与管理
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重要提示：

贵单位在本次培训中如有问题需要老师解答。请在会前将问题用传真或邮件的方式发送到phL568@163.com  我们将安排专家现场为您解答。

