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采购谈判的基础知识和重要性
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采购谈判的定义
• 双方协商：买卖双方就商品或服务的交
易条件进行的交流和协商
• 达成共识：在平等自愿的基础上，达成
互惠互利的协议

采购谈判的实质
• 利益分配：在谈判过程中，双方通过合
理分配利益，实现共赢
• 关系建立：通过谈判，建立和维护与供
应商的关系，促进长期合作

什么是采购谈判及其实质



采购谈判在供应链中的作用

降低成本

• 通过谈判降低采购成本，提高企
业盈利能力
• 优化采购流程，降低运营成本

提高质量

• 通过谈判确保产品的质量和性能，
提高客户满意度
• 加强对供应商的质量管理，提高
整体产品质量

增加竞争力

• 通过谈判获取更有优势的交易条
件，提升企业竞争力
• 建立稳定的供应商关系，降低供
应链风险
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对企业的影响

• 降低成本：通过谈判降低采购成本，
提高企业盈利能力
• 提高质量：通过谈判确保产品的质量
和性能，提高客户满意度
• 增加竞争力：通过谈判获取更有优势
的交易条件，提升企业竞争力

对供应商的影响

• 增加销售：通过谈判扩大销售，提高
市场份额
• 提高品牌知名度：与知名企业合作，
提高品牌知名度
• 优化供应链管理：通过谈判加强与企
业的合作，优化供应链管理

采购谈判对企业和供应商的影响



采购谈判前的准备工作
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供应商的背景信息
• 了解供应商的成立时间、注册资金、经
营范围等基本信息
• 了解供应商的行业地位、主要客户、市
场占有率等市场信息

供应商的需求分析
• 了解供应商的产品特点、技术水平、生
产规模等生产能力信息
• 了解供应商的价格政策、结算方式、售
后服务等服务质量信息

了解供应商的背景和需求
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谈判的目标

• 确定谈判的主要目标，如降低成
本、提高质量、建立长期合作等
• 制定具体的目标值，如价格降低
幅度、质量标准提高程度等

谈判的底线

• 确定谈判的最低接受条件，如价
格最低限制、交货时间最长容忍度等
• 提前准备好应对策略，以备在谈
判中出现问题时的应对

明确谈判的目标和底线



• 根据供应商的特点和谈判目标，选择合适的谈判策略，如合作型、竞争型或妥协型谈判
• 结合企业的实际情况，选择适合的谈判策略

谈判策略的选择

• 制定详细的谈判方案，包括谈判议程、时间安排、人员分工等
• 准备应对可能出现的问题和突发状况，确保谈判顺利进行

谈判方案的制定

制定合适的谈判策略和方案



采购谈判过程中的沟通技巧
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保持耐心和尊重
• 在谈判过程中，保持耐心，认真听取对方的观点和诉求
• 尊重对方的观点，避免对他人进行人身攻击或恶意评价

提问和回应
• 通过提问了解对方的需求和诉求，以便更好地制定谈判策略
• 针对对方的诉求，给出合理的回应，展示企业的诚意和实力

倾听对方的需求和诉求
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言辞简练明了

• 在表达观点和立场时，尽量使用简洁明了的语言，避
免长篇大论
• 使用具体的例子和数据，提高说服力
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保持自信和专业

• 在谈判过程中，保持自信和专业度，展示企业的实力
和决心
• 注意语气和表情，避免过于激动或情绪化

清晰表达自己的观点和立场



分析利弊

• 在提出解决方案时，充分分
析各种方案的利弊，确保方案
可行
• 充分考虑对方的利益，寻求
双方共赢的解决方案

灵活调整

• 根据谈判过程中的实际情况，
适时调整谈判策略和方案
• 保持开放的心态，勇于接受
对方的意见和建议

寻求双方共赢的解决方案
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