[image: image1.png]PURISE ¥ 3 2
Tra\nmg&ConsuIlmg



                                    Our efforts, your benefits!

采购谈判战略与技巧
主办单位:上海普瑞思管理咨询有限公司  上海创卓商务咨询有限公司
时间地点：2013年01月11-12日 上海
价格：￥2980/人(包括授课费、资料费、会务费、证书、午餐等)
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【课程收益】

了解采购谈判的重点；通晓采购谈判的方法；学会掌握采购活动的主动权；，从初期准备入手，到制定战略，为正式谈判奠定基础 ；学习讨价还价的技巧，提高处理僵局的能力，掌握制定协议的要点，为成功的向预期目标迈进奠定基础。
采用“方法与操作结合”、“案例与实践同步”的专题讲解方式，并辅以提问答疑、小组讨论、现场咨询等互动的交流。注重实战，采用理论讲解、经验介绍、问题研讨、案例分析、模拟演练的互动方式进行， 通过案例解说，使学员于轻松愉快中明了采购谈判的基本技巧。

【培训对象】采购总监、采购经理、采购主管、销售经理、总经理等
【课程大纲】

一 、谈判的基本原则与要素
谈判的类型

谈判的基本原则
采购谈判的特点
谈判准备的要素
谈判过程的把握

二、采购谈判的目标及任务
1、采购作业的基本流程
2.  影响采购价格的因素
3、采购谈判的目标设定

4、预测采购成交点 

5、买卖双方的价值平衡模型 

案例分析与讨论

三、成功谈判的准备工作 

1、目标设定

2、信息搜集

3、SWOT分析
4、准备替代方案

5、设计谈判策略 

6、选择谈判战术

7、谈判总结设计

四、谈判战略制定与节奏控制

1、谈判战略模型选择

2、交易双方合作关系矩阵

3、掌控谈判节奏的要务

情景模拟谈判
五、谈判技巧、战术与运用

1、谈判风格与运用

2、判中常用的策略及技巧
3、跨文化谈判 

4、谈判困难实例分析
六、 群组谈判的重点与准备
 谈判实战案例演练  (分阶段演练各项技巧 )

七、议价的技巧与方法
1、如何开价与还价
2、了解并改变对方的底价
3、如何在僵持中保持强势
4、巧妙使用BATNA
5、让步的技巧与方法
6、掌握价值与成本分析 

八 、影响谈判的主要因素
1、影响谈判力量的因素
2、改变谈判力量的方法
3、谈判员的谈判风格
九 、实用的谈判计划与工具

总结：谈判四大心法

【课程大纲】Emmy Fong 

采购与供应链资深培训师，咨询专家。

毕业于台湾东海大学，持有企业管理硕士学位。
获得新加坡注册理财规划师(AFP), 中国国家理财规划师（CHFP）专业证照。
美国供应链管理协会授权讲师主讲CPM / CPSM（注册采购经理/注册采购供应经理）。

中国物流与采购联合会采购与供应链管理专业委员会核心专家。
曾任欧洲跨国500强企业，飞利浦公司高阶管理职25年，外派于新加坡/中国之区域总部，任职采购/供应管理总监,主管集团直接采购、间接采购及供应链管理。获得飞利浦医疗“终身贡献奖”。

在半导体事业部任职期间，统筹台湾/泰国/菲律宾/马来西亚及香港之采购系统与制度，开创完整的有机采购组织。至医疗系统主管中国采购中心时,致力于战略供应商开发，设备与零组件国产化。深度熟悉电子设备/原物料市场与技术研发之趋势，多次主持跨国采购谈判，并时常参加国际性采购研发会议，经验丰富于创造供需双方之“双赢商业模式”。

培训/咨询服务的客户：

台湾积体电路，东软飞利浦医疗，荷兰 EPYON，戴尔电脑，佳能（中国），富士康，西子奥地斯，上海六晶金属，摩托罗拉，庞巴迪，可口可乐，联合利华，法中轨道交通运输设备等。
客户评价：

关于供应链管理的培训课程，我以前参加过很多，这次培训是第一次在整个大的供应链的指导下去看整个供应链的管理，对于我来说，是对自己思路的重新洗礼。课程中老师介绍了很多供应链内容和相关工具，使我受益匪浅。冯老师不仅讲授帮我们梳理相关采购流程，并且把我们的供应商分析透彻，是我参加过培训的很多老师不能做到的，难能可贵。

---------台湾积体电路

通过冯老师采购供应环境分析，让我了解到了采购是个内容丰富的大学科，思路开阔了很多，最主要的是老师总是根据我司实际情况进行分析，收获也很多，对以后的工作很有帮助。

                                                     --------富士康龙华厂

冯老师本次培训让我学到很多沟通和谈判技巧，喜欢冯老师对与采购与供应链工作独到的见解和可操作性的讲课风格。                                      --------戴尔电脑

报名说明：
1. 报名方法：请填好报名表，传真或E-mail至我司，我司于培训前一周发《报到通知书》，通知您关于报到的相关事宜。 

2. 付款方式：请于培训一周前把款项汇入我司帐号，把汇款底单传至我司；培训发票统一在报到时交付。现金现场支付。
采购谈判战略与技巧报名回执表
	公司全称（发票抬头）                         地址                  产品                      
联系人姓名            电话         职务            E-mail           手机               
参加学员信息

姓名            电话           职务          E-mail             手机                
姓名            电话           职务          E-mail             手机               

姓名            电话           职务          E-mail             手机               

付款方式：□电汇/转帐  □现金  （在所选项上打“√”）  付款总金额                               

住宿预定（协助预订，费用自理）：

住房日期从                     日入住至                 日退房，房间数量                    
你对此课程的需求：                                                                          

                                                                                            


电话：021-36338510/51877835    传真：021-36338510     Email:info@purise.com
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地址: 上海市四川北路888号海泰国际大厦20楼                        Tel: 021-36338510/51877835
http://www.purise.com                                              Fax: 021-36338510

