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导语： 

谈判是采购必不可少的环节。出色的谈判不仅能让企业获取最优的价

格，还能在保供、产品服务与质量、交期等议题上争取到最佳权益。最直

观的效果，便是公司财务收益和业绩的提升。 

面对后疫情时代市场涌现的各大趋势，企业愈发意识到卓越采购谈判

的重要性。首先，疫情对供应链端造成了极大冲击：边境封锁、供应链断

裂等风险使得企业愈发青睐本土和本区域供应商，且越来越注重供应链透

明度和风险管理；其次，随着信息和数字技术的蓬勃发展，能从数据中获

取洞见的高级分析能力愈发重要。此外，谈判也一改以往的面对面形式，

逐渐转移到了线上，进而推动了大量远程谈判创新。各行各业都在积极行

动，希望先对手一步，把握新常态下谈判的价值催生之法。从确立新一轮

谈判的最佳时机，到设定更加大胆的目标，再到使用大数据平台等先进工

具武装自身，力争实现采购谈判成果最大化。 

采购环节的价值催生离不开谈判，如今更胜以往。我们通过以往与客

户的合作经验，并专访了来自各大企业的高管，汇集总结了卓越谈判的六

大基本要素，供企业参考。 

六大基本要素助力卓越谈判  

图 1 总结了麦肯锡认为卓越谈判需要具备的六大基本要素： 
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要素一：先进技术赋能 

在谈判的各流程应用数字化技术，可赋能企业对采购谈判进行详尽高

效的管理。数字化流程以打造卓越用户体验为目标，包含 5 个重要组成部

分：1）汇集包括供应商报价历史和成本分析等洞察在内的数据库；2）先

进的电子采购(e-RfX)和电子拍卖(e-auction)解决方案；3）结合谈判时间

轴与阶段性谈判目标的数字化端到端谈判平台；4）虚拟谈判作战室；5）

绩效追踪和回馈环路。 

其实，各行各业在过去 3～5 年间都见证了内部电子采购、电子拍卖、
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电子招标，以及电子系统的建立和发展。对企业而言，建立一个完善的电

子系统已是必要之举。以某客户为例，在去年的一场采购中，该企业同时

需要与 40 个供应商谈判。在此情况下，企业内部若没有一套成熟的电子系

统，仅是确保往来邮件全部符合公司章程这一项任务，就要耗费采购部门

巨大的时间和精力。电子采购系统的任务之一，就是实现流程的标准化和

自动化，减少人力消耗。此外，电子采购系统还能在线进行量耗分析、品

相分析，甚至是供应商采购方法分析，从而实现企业采购和财会方面的决

策最优。 

对企业而言，虚拟谈判作战室的作用举足轻重，因为成功的谈判离不

开大量的演练与实操。除了能为谈判团队带来更多供应商相关信息外，虚

拟作战室还可以提供多样化的谈判训练方法，如角色扮演等，帮助团队在

谈判桌上获取优势。 

要素二：强大的分析能力 

企业在汇集大量内外部数据信息以及结构化和非结构化数据后，便可

借助数字化分析工具获取洞见，实现精准的成本拆解和敏锐的价格监控（见

图 2）。成功做到这一点的企业将如虎添翼。以一家拥有超前成本分析能力

的领先家电公司为例，基于其内部数据库、外部市场行情，以及不同产品

的工艺制成方式，该公司能够计算分析出不同品类的供应商成本，并找出

最为公允的目标价格。该家电公司将这些信息转化成了竞争优势，成功解

锁了诸多降本机会。 
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数字化分析工具包括外部市场情报、供应商情报平台、品类分析解决

方案、先进的花费分析、线性绩效定价等。但在使用这些成本分析工具时，

采购人员可能会遇到一些挑战。 

首先，企业很难实现多个分析工具的同步高效应用，但这一点可以通

过实现各分析工具的互联互通得以解决。打通各大平台后，不同采购团队

可以自由地相互分享洞见，从而得到全面的分析结果；其次，企业在对市

场和成本进行分析时，可能会因深度不够而无法产生足够的洞见。解决这

个挑战需要企业开发更有深度的工具。以麦肯锡的白纸分析法为例，从直

接采购的机构件、电子件，再到网络服务采购的成本拆解，该分析法能够
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帮助企业充分了解供应商的成本构成，并敲定谈判重点。白纸分析甚至能

够帮助企业衡量供应方的改善空间，找到内部采购和工厂制造部门的优化

机会，最终实现双赢；有些数字化分析工具较为低效，这是企业面临的第

三大挑战。对此，企业需要在众多分析工具中有所取舍，随机应变。唯有

做出最正确的选择，才能避免投入过长的分析时间。 

要素三：系统的谈判流程  

有些人认为，谈判是一门说话的艺术，而非一个需要系统化的过程。

对他们而言，深入了解谈判对象性格、注重口头表达比较重要。然而，企

业在运营过程中，常常需要同时进行上千个谈判。因此，唯有建立起系统

化、标准化的谈判流程，才能更好地实现谈判管理，确保每场谈判都能达

到最佳效果。 

以一家电子行业总承包商为例，面对下游几百个承包商和上游几十个

客户，每天发生的谈判可多达几十个。根据好坏，每场谈判结果可以相差

几百万，叠加起来将是巨大的效益差别。对此，我们设计了一个系统化的

谈判流程，旨在帮助企业建立谈判框架、设计谈判的战略和技术，并有效

执行谈判策略，从而实现谈判利益最大化（见图 3）。 
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要素四：大胆的目标和问责制 

卓越采购谈判离不开清晰的目标和权责明确的分工。对此，公司管理

层需要制定上下一致的目标，各部门负责人和一线谈判人员也要对谈判结

果负责。为了实现谈判目标，公司管理层需要首先落实三点：谈判起点、

谈判底线、谈判框架。谈判起点可以不限于财务目标，但企业需要对所有

事项按重要程度进行排序，从而梳理谈判的主次；明确谈判底线能够帮助

谈判团队更好地控制谈判走向，从而及时止损，节约时间和精力；谈判框

架则能让企业更好地判断谈判效果是否理想。 

公司在同时面对成百上千个谈判时，往往会因谈判目标众多而难以高

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
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