供应商谈判技巧与采购成本降低

课程背景：
[bookmark: _GoBack]市场竞争越来越激烈，客户对企业的成本要求是不讲任何情理，同行竞争者低价抢订单越来越普遍，员工的工资要求越来越高，材料供应商总是以各种理由想涨价。在内外夹击下，企业如果不通过成本革命，有效降低制造成本，必将失去竞争机会。在市场竞争现实面前，哪怕竞争对手比你的价格低1毛钱，客户也毫不含糊转移订单。
制造企业中，材料成本往往占据约60%的比例权重。如果对采购成本控制不严，公司将导致成本高企，轻则让企业财务报表亏损，重则让企业失去客户的订单而倒闭。基于此现象，结合中国制造行业的激烈竞争状况，从如何分析采购成本，如何降低采购成本，如何与供应商进行高效谈判等来分析探讨。让从事采购的专业人员认清成本管理的本质，并运用先进的分析管控方法，结合实战的谈判技巧，提升公司成本竞争力。

课程收益：
▲ 了解制造成本的构成及分类，破解成本的本质和密码
▲ 掌握财务概念量本利分析模型及盈亏平衡点
▲ 掌握影响企业利润的主要因素以及敏感度的分析
▲ 掌握采购成本的分析公式，降低采购成本的6大主要方法和秘籍
▲ 了解大宗材料的成本锁定方法(期货运作与套期保值，点价，银行期权锁定)
▲ 掌握供应链管理基本的知识，常用物料的核价公式及标准成本构成
▲ 学习完整的谈判流程是怎样的，并做为采购专家如何策划和实施一次成功的谈判
▲ 掌握从采购的角度双赢或竞争策略下的谈判战术
▲ 掌握高阶谈判技巧，学习到谈判中非常重要的心理学的知识
▲ 掌握供应商谈判的26招实战工具与技能

课程时间：2天，6小时/天
课程对象：采购经理、采购主管、采购专员、财务成本人员、工艺技术人员
课程方式：课程讲授60%，案例分析及小组研讨30%，实操练习10%

课程大纲
导入：
案例分析：大家看一下三个关于售价，成本，利润的等式 
1.售价=成本+利润
2.利润=售价-成本
3.成本=售价-利润

第一讲：企业成本分类管理架构的概述
一、成本定义
二、成本分类A
1.制造成本（材料成本，人工成本，制造费用）
2.管理成本
3.销售成本
4.财务成本
三、成本分类B
1.固定成本
2.变动成本
3.混合成本
四、采购成本包含项目
1.购买成本
2.运输成本
3.保管成本
4.隐形成本
五、成本管理职能如何设置才科学
1.采购部门内部设置的优缺点分析
2.财务部门内部控制的优缺点分析
3.互相制衡的成本控制架构分析
4.如何设置开发，采购，成本核算，财务复核的互相制衡的管理架构
案例：美的集团采购部门与财务部门成本控制模块的互相制衡的组织架构分析
案例：为何某台资企业每月柴油费支出异常占比奇高？

第二讲：采购成本如何分析
一、价格分析与成本分析
1．什么是价格分析？
2．价格分析与成本分析的区别
3．价格是怎么出来的-供应商价格的制定方法
4．影响价格的主要因素
5．竞争性报价和投标
7．你选对了价格吗-常见价格分析错误
8．如何确定市场价格-价格标竿的找寻与建立
二、价格分析工具
1. 简单实用的价格分析方法-最低价格选择法
案例：复印纸的报价评估
2. 阶梯报价分析利器-数量折扣分析法
案例：螺丝报价分析
3. 寻找降价的可能与估算成本-固定成本和可变成本分析法
案例：某公司的变压器的报价分析 
三、成本、销售量、单价这三者对利润的敏感度分析
经典案例：企业未获取10%的利润率，采取哪种方式效果更好更容易达到？
四、企业保本点分析：盈亏平衡点
案例分析：开服装店的量本利，盈亏平衡点分析
案例分析：为何采购专员王主任以低于行业采购价格5元就采购到了？
生活案例分析：说说你每月支出明细，哪些是固定开支？哪些是浪费支出？

第三讲：成本核价模型建立分析
一、成本核价的财务公式
二、成本核价的保本点分析、盈利/亏损区间分析
三、成本核价模型建立
1. 公式模型
2. 重量模型
3. 长度模型
4. 打包模型
5. 点价模型
6. 期货模型
案例分析：某上市公司的注塑件核价模型，为公司年节省采购成本1000多万元
案例分析：某上市公司的包装材料核价模型，让长三角、珠三角包装企业苦不堪言
案例分析：某家电厂的板材五金核价模型，为公司年节省资金3000多万元

第四讲：降低采购成本六大方法
一、核价流程法
1. 三权分立设置组织架构
2. 三级审批制度
3. 公开作业
4. 透明作业
5. 导入OA审批流程
案例分析：某企业的核价小组运作机制，价格形成透明化，无一人违反廉洁纪律
反面案例分析：某企业的辅料采购价格混乱
二、工艺技术降低法
1. 成立降本项目小组（包含供方代表）
2. 订立目标
3. 分工职责
4. 工艺分析与立项
5. 实施
6. 奖励小组
案例分析：某空调企业铜管技术工艺改良，年节省采购成本5000多万元
三、指标分解法
1. 明确公司考核的基数与计算规则
2. 历史数据的分析与整理
3. 预测数据的分析
4. 演算各物料的降价权重及总的降价百分百与降价金额
5. 制定各物料的降价策略及行动方案
6. 责任状与承诺机制建立
7. 跟踪进度与辅导
8. 总结与奖惩文化建立
案例分析：美的集团的年度（季度）降本分解指标，1年降低采购成本30亿元
四、招标法
1. 什么是招标？
2. 哪些物料才可以招标？
3. 招标的前期准备工作有哪些？
4. 什么是明标招标？
5. 什么是暗标招标？
6. 招标过程的引导技巧
7. 如何防止供应商串标？
案例分析：富士康集团的明暗结合招标技术，让供应商又爱又恨。
五、战略供应商布局法
1. 什么是主力、辅助、候选、战略供应商？
2. 为何要导入战略供应商？
3. 战略供应商的责权利是什么？
4. 如何让供应商之间互相竞争？达成自动降低成本的目的？
5. 双赢思维的供应链管理策略
案例分析：丰田汽车每年降低5%的采购成本，长期合作的供应商是如何做到的？
六、套期保值法
1. 哪些物料可以使用期货运作？
2. 什么是套期保值？
3. 如何做到套期保值？
4. 误区纠正：套期保值不是为了盈利，而是稳定控制成本
5. 大宗材料的套期保值方法及步骤
案例分析：某集团原材料套期保值操作方案及流程秘籍，为公司稳定成本创造效益1亿多元

第五讲：采购谈判的内容与程序
1. 各种谈判的比较
2. 立场性谈判与利益性谈判的比较
3. 何为双赢?
4. 采购谈判的内容之7大指标有哪些？
5. 采购谈判的5大基本流程是什么？
案例分析：红黑游戏，体会双赢

第六讲：采购谈判的具体步骤
一、谈判前准备
1. 本次谈判的目标确定了没有？
2. 谈判对手是什么状况？
3. 对谈判问题进行优先级排序
4. 列出各种选择方案（上中下方案备选）
5. 针对每个谈判问题设定上下限
6. 检验界限的合理性
案例分析：某上市公司的采购谈判准备资料清单，对手了解后感叹
二、谈判过程控制
1. 介绍要有礼貌
2. 立场表达要明确
3. 谈判议程的三原则
4. 选择谈判方式
5. 谈判僵局的打破
三、谈判结尾控制
1. 检查成交协议文本
2. 签字认可
3. 礼貌道别
实战演练：模拟采购谈判全流程，体会细节要点

第七讲：采购谈判的实战技能
1. 优秀谈判者的特质
2. 如何开场？目的是什么？
3. 为什么我方会弱势？我方为弱势怎么谈？
4. 什么是分阶段蚕食？
5. 如何提升说服力？
6. 如何聆听？听的学问有哪些？
7. 我们听到的，与我们理解的不一定相同
8. 我们会问问题吗？如何问问题？
9. 反驳对方的几种方式？
10. 对方忽悠我怎么谈？
11. 如何挽回失误（失口）？
12. 如何与不同的对象谈判？
13. 如何进行让步？
14. 如何打破僵局？
视频分析：《亮剑》片段，分析说服的技巧
案例分析：某采购主管运用蚕食法谈判，将价格每个季度降价5%，是如何做到的？

第八讲：采购谈判的26招场景应用
第一：利益诱惑
第二：明修栈道暗度陈仓
第三：逼迫就范
第四：换位思考
第五：巧立名目，故意复杂化
……
工具：一共26项采购谈判场景应用技巧的工具表

课程总结与互动答疑：
回顾二天的知识要点，总结归纳。现场回答学员的提问。并向学员说明531工具包的用法，提供531工具及课程工具包
