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前言

　　随着对“中国制造”热潮的方兴未艾，越来越多的全球顶尖品牌毫不犹豫地在中国成立采购中心
，为“中国采购”添上浓墨重彩的一笔，尝到甜头的欧美大公司纷纷扩展生产线，先前谨慎观望的小
公司如今大胆进驻，抢滩市场，全球采购的活动在中国市场上同样越来越频繁，大型跨国公司和国际
采购组织的采购网络正在加速向中国市场延伸，世界500强企业、全球最大零售商——美国沃尔玛投资
的物流中心也在中国开工建设；奔驰（中国）的整体构图中，在华零部件采购力度不断加大！
物流采购专业人才是全国12种紧缺人才之一，联合国的采购专家认为，采购现在正成为企业采购“竞
争力”，即采购不只是寻找、开发和培养合适的供应商，而是在为企业寻求战略性的竞争力提升。
权威机构研究表明：成本每降低1％，销售收入就会增加6％。
从而使采购成为撬动利润的白金杠杆。
因此，企业对采购人才需求也从普通的采购管理上升到系统、全面的采购与供应链管理高级人才的需
求。
具有较为全面系统理论知识与实践能力的专业采购人才成为企业参与竞争的有力的保证。
　　我们公司是一家具有深厚国际背景的综合性的管理咨询公司，致力于以战略性洞察，为快速发展
中的中国企业提供战略突破、管理提升与业绩增长的最优解决之道。
上海睿途企业管理咨询有限公司以独特的咨询服务理念——立足“紧跟形式，贴近实际；理论够用，
强调实践；避免高深，着眼应用”从事物流及供应链管理咨询服务。
此服务理念与现阶段高校培养应用型人才的教育改革趋势不谋而合，因此我们从2009年开始尝试与高
校合作开发一系列管理实务类教材，把我们在服务国际、国内知名企业过程中的一些专业实践经验融
入高校教材，为加强高校专业知识教育的务实性，以及提升学生的就业和谋生能力贡献一份力量。
　　为培养企业可以直接使用的采购管理专业人才，满足人才市场对采购人才的需求，我们在具有企
业和高校工作背景的陈利民先生盛情邀请下，积极参与本书的编写，组织了作者培训、专家论证、实
地参观考察、与企业高管座谈、与具有丰富实践经验的企业一线人员交换意见等，在本书编写过程还
提供了一些有价值的案例和建议，重点主要在以下几个方面：　　第一，适应实践型、应用型人才培
养的要求，以能力为本位，重视实践能力。
理论以够用为度，进一步加强了实践性教学内容，以满足物流从业人员和毕业生所从事职业的实际需
要。
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内容概要

本书结合最新的职业教育理念及教学研究成果，本着“理论够用、注重实训”的原则，贯彻“任务驱
动、项目引领”，“工作过程导向”的教学理念，从理论和实践两个方面阐述了采购管理理论与实务
。
本书以真实采购活动顺序（作业流程）为主线进行教材内容设计，实地考察分析具体采购岗位能力要
求，然后通过项目任务驱动有针对性地配置学习领域，并设计教学情境，融“教、学、做”为一体，
使学生在“做中学”，“学中做”，从而掌握采购管理的基础理论和方法，具有一定的创新性和较强
的实践性。
    全书按采购作业流程分为10个工作任务：采购管理概述、采购管理组织、采购计划与预算管理、采
购方式的选择、供应商的选择与管理、采购价格与成本控制、采购谈判与合同管理、采购过程控制、
采购绩效评估、采购管理规范。
    本书基于采购工作过程，在不改变核心理论的前提下将知识内容进行了重组，思路创新，简明实用
，可作为高职高专及其他应用型本科院校的物流管理专业、连锁经营专业及其他相近专业的教学用书
，也适合作为在职人员的工作实践指导用书，或作为物流、采购从业人员的培训和自学用书。
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章节摘录

　　（四）货比三家策略　　在采购某种商品时，企业往往选择几个供应商进行比较分析，最后择优
签订供销合约。
这种情况在实际工作中非常常见，企业的这种做法被称为货比三家策略。
　　在采用该策略时，企业首先选择几家生产同类型己方所需产品的供应商，并向供应商提供自己的
谈判内容、谈判条件等，同时也要求供应商在限定的时间内提供产品样品、产品的性能、产品的价格
等相关资料，然后依据这些资料比较分析供应商在谈判态度、交易条件、经营实力、产品性价比等方
面的差异，最终选择其中的一家供应商与其签订供销合同。
　　另外，在运用此策略时，企业应注意选择实力相当的供应商进行比较，以增加可比性和提高签约
效率，从而更好地维护己方的谈判利益。
同时企业还应以平等的原则对待所选择的供应商，以严肃、科学、实事求是的态度比较分析各供应商
的总体情况，从而寻找企业的最佳供应商合作伙伴。
　　（五）声东击西策略　　声东击西策略是指谈判人员为达到某种目的和需要，有意识地将洽谈的
议题引导到无关紧要的问题上故作声势，转移对方的注意力，以求实现己方的谈判目标。
具体做法是在无关紧要的事情上纠缠不休，或在己方不成问题的问题上大做文章，以分散对方对己方
真正要解决的问题上的注意力。
从而在对方无警觉的情况下，顺利实现己方的谈判意图。
　　例如，对方最关心的是价格问题，而己方最关心的是交货时间。
这时，谈判的焦点不要直接放到价格和交货时间上，而是放到价格和运输方式上。
在讨价还价时，己方可以在运输方式上作出让步，而作为双方让步的交换条件，要求对方要在交货时
问上作出较大让步。
这样，对方感到满意了，己方的目的也达到了。
　　（六）最后通牒策略　　处于被动地位的谈判人员，总有希望谈判成功达成协议的心理。
当谈判双方各持己见，争执不下时，处于主动地位的一方可以利用这一心理，提出解决问题的最后期
限和解决条件。
期限是一种时间性通牒，它可以使对方感到如不迅速作出决定，他会失去机会。
因为从心理学角度讲，人们对得到的东西并不十分珍惜，而对要失去的本来在他看来并不重要的某种
东西，却会一下子变得很有价值，在谈判中采用最后期限的策略就是借助人的这种心理定式发挥作用
。
　　最后期限既给对方造成压力，又给对方一定的时问考虑，随着最后期限的到来，对方的焦虑会与
日俱增。
因为，谈判不成功损失最大的还是自己。
因而，最后期限压力，迫使人们快速作出决策。
一旦他们接受了这个最后期限，交易就会很快顺利地结束。
　　⋯⋯
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