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内容概要

采购成本降低1%，利润甚至能上升10%以上！
而谈判对于降低采购成本至关重要。

本书围绕如何解决采购谈判中的难题，如何在谈判中获取优势，如何化解谈判僵局等采购业务员最关
心的问题，提供实用的解决办法。

本书内容涵盖采购谈判实战策略、谈判不同阶段所需要用到的重要技巧、谈判的常见问题与错误、说
服对方的原则与技巧等，既总结了日本与欧美采购谈判方面的重要经验，又符合中国实际应用中的文
化与习惯，同时配有大量简单易懂的图表。

本书对采购业务员、采购经理和企业管理者有很大参考价值，是非常有助于提升采购谈判能力的参考
书。
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作者简介

汤晓华
 现任北京买来利采购管理技术有限公司首席采购官。

采购与供应方面的杰出专家，清华大学教授联谊会咸员。
具有非常丰富的采购与供应链管理咨询项目方案的设计与实施经验，理论与实践的成熟，总是让企业
”拿来就可以用”。

已有近10万名采购经理接受过其系统的采购技术培训，其课程的实用性被广泛认同。
他不仅熟悉日本和美国先进的管理模式与采购技术，更懂得如何运用国外先进的采购管理模式与采购
技术，帮助中国企业增加赢利。
从跨国企业诸如奔驰汽车、飞利浦、西门子，到国内企业诸如蒙牛、德力电器、烟台万华，都曾受益
于汤老师的咨询与辅导。

他说，采购专家不应该局限于在采购管理咨询领域做出贡献，而应该广泛传播采购管理与谈判技术。
为此，他每年在清华大学承担超过60天的采购与供应链管理课程的教学任务。
他每年还给欧姆龙、AB6、施耐德、强生、福特汽车讲授“双不赢，就是双赢”的谈判课程，深受采
购人员甚至销售人员欢迎。

擅长领域：战略采购管理、投资早期成本策划、投资早期采购策划、投资早期物流与供应链策划、供
应商管理与评估技术、成本削减方法、双赢谈判策略。
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章节摘录

版权页：插图：现代心理学家们的研究表明：人类的行为并不是理性与感情两种力量的冲突，不是头
脑与心灵的对抗，而是两者的结合。
所以，一个优秀的谈判者要抓住影响人类行为的那些共有的要素，越能抓住这些共性，就越能清楚地
理解对手的需要，这正是谈判成功的关键。
决定谈判成功的最关键要素可以分为以下三方面：正确认识谈判、端正谈判态度、怀抱必胜信念。
一、正确认识谈判谈判者应当是能够把握全局的人，他不能把谈判当成游戏。
如何才算是正确认识谈判？
美国谈判学会会长、著名律师杰勒德·尼尔伦伯格在《谈判艺术》一书中阐明：“谈判的定义最为简
单，而涉及的范围却最为广泛，每一个要求满足的愿望和每一项寻求满足的需要，至少都是诱发人们
展开谈判过程的潜因。
只要人们为了改变桐互关系而交换观点，只要人们是为了取得一致而磋商协议，他们就是在进行谈判
。
谈判通常是在个人之间进行的，他们或者是为了自己，或者是代表着有组织的团体。
因此，可以把谈判看作人类行为的一个组成部分，人类的谈判史同人类的文明史一样长久。
”很多身经百战的谈判专家对谈判的总结是：“谈判是一个双方求取共识、集结共同利益、心和心互
动的过程。
”谈判是一种智慧，谈判是一种艺术，可以说，小到我们身边的一件小事，大到中同加入WTO，都是
一个谈判的过程。
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媒体关注与评论

企业竞争中获益最大的潜在机会，就存在于采购与供应商的管理之中。
这是所剩的最大的未开发的领域，没有什么领域像该领域一样被人忽视。
“采购绩效提升特训营系列”图书是提高采购管理获利能力的方法来源。
　　——联想集团全球供应链管理高级副总裁 乔松采购管理职能一直是影响公司成功和赢利能力的关
键因素，如果企业尚未掌握核心资源和缺乏技术，为了确保成本领先优势，建构一个高效的采购管理
系统极其必要。
“采购绩效提升特训营系列”图书会系统性地帮助企业提高采购管理能力。
　　——汉江集团总经理 胡军采购是一个赚钱的部门，不仅在战术上可以削减采购成本、提升赢利水
平，而且在战略上可以提升公司的核心竞争能力。
“采购绩效提升特训营系列”图书可以有效地帮助采购人员提升专业水平。
　　——海信集团青岛海信电器股份有限公司副总经理 田野能力提升之道，是学习。
成功者一定喜欢学习，也善于学习；而通过静心阅读合适的书籍则是重要的学习方式之一。
“采购绩效提升特训营系列”图书既可解答采购新手面临的困惑，也可提供给资深采购人员更多的思
路，可谓采购人员提升采购专业和管理水准的利器。
　　——上海盛大网络发展有限公司供应链管理高级总监 刘健我参加过许多世界级的培训，但都没有
像汤晓华老师的授课那样深刻透彻、那样发人深省、那样让人受益良深。
他给我们传授的是极其实用的采购技术，更是系统的采购管理哲学。
“采购绩效提升特训营系列”图书凝聚着他多年授课的精华，读这些书，胜做十年采购。
　　——深圳大富科技股份有限公司副总经理 原IBM采购（中国）有限公司全球采购部采购经理 邓卫
红
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编辑推荐

《如何靠谈判赚钱(超值图解版)》编辑推荐：实战领域知名专家亲笔撰写，拿来就能用，联想集团、
汉江集团、盛大网络等众多企业高管联袂推荐。
如果说“采购是赚钱的部门”，那么谈判则是赚钱最快的途径之一。
我们可以在一分钟内失去几万、几十万、几百万，甚至失去更多，也可以在一分钟内得到这些。
谈判的准备中，了解对方在乎的问题和条款；谈判的过程中，利用对方在乎的条款，从而掌控谈判，
为企业赢得最大利益。
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