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職能單元代碼 BLM5R1399v2 

職能單元名稱 進行策略性採購協商工作 

領域類別 企業經營管理/運籌管理 

職能單元級別 5 

工作任務與行為指標 

一、規劃與準備策略性採購的協商 

1. 向重要利益關係人【註1】取得建議，確認採購與協商情境
【註2】 

2. 蒐集供應商資訊，並發展最佳選項以進行合約的協商 

3. 確認協商之目的、目標與底線…等 

4. 根據組織政策與程序…等，決定協商團隊【註3】的成員與

協商人員的權限 

5. 決定協商的流程、時間範圍與策略…等，以符合採購【註

4】複雜度與供應商特性 

6. 制定協商的計畫/指令，確認協商團隊成員的角色、主要

協商人、協商風格【註5】、戰略與授權範圍/限制…等，以

搭配採購活動 

7. 根據組織政策與程序，進行授權與簽署協商文件 

二、進行策略性採購的協商 

1. 啟動協商，確認供應商策略，探討議題與選項，以確認

互惠之利益 

2. 處理主要與次要問題，針對合約條款【註6】協商以增進採

購金額的整體價值 

3. 協商並保持合約與原本之採購目的、組織目標與廉潔…

等要求一致 

4. 如無法協商，利用策略打破僵局並持續協商 

5. 根據法規要求、組織策略與採購指導方針…等，進行協

商與出價 

三、完成策略性採購的協商 

1. 根據採購指導方針，結束協商與完成合約…等 

2. 根據組織政策與程序，記錄協商的細節與結果 

職能內涵 

(K=knowledge 知識) 

一、組織的採購政策、慣例與核准…等流程 

二、廉潔原則與議題 

三、與策略性採購相關的行為準則、慣例與個人行為規範…等 
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四、政府採購環境 

1. 財務規則與法規 

2. 與策略性採購及產業發展有關的文化議題 

3. 人員關係管理 

4. 與策略性採購相關的環境、永續性與企業社會責任…等

原則 

職能內涵 

(S=skills 技能) 

一、溝通技能： 

1. 與利益關係人諮詢與協商 

2. 達到組織所要的協商成果 

3. 在廉潔規範下，保持與利益關係人的關係 

4. 撰寫企業案例、計畫、報告、提案書與其他綜合文件…

等 

5. 閱讀綜合文件，如合約、法規與指導方針…等 

6. 提供回饋 

二、團隊技能： 

1. 管理專家團隊，如財務、法律、技術與工程…等 

2. 管理策略關係 

3. 建立有效的管理與領導方法 

三、把問題交付給正確的人的問題解決技能： 

1. 在協商時使用打破僵局的策略和戰略 

2. 應用決策流程或方法 

3. 確認與解決策略性採購的議題 

4. 在策略性採購的情境中應用對於供應商議題與供應鏈管

理…等的瞭解 

四、規劃與組織技能： 

1. 進行研究與業務分析 

2. 管理財務與其他資源 

3. 管理採購專案 

五、維持最新知識的學習技能： 

1. 策略性採購的最佳實務範例 

2. 相關採購法規、政策及程序…等 

六、技術技能： 

1. 操作組織的資訊技術系統 
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2. 使用電子採購範本 

評量設計參考 

一、進行關鍵工作任務/能力之證據： 

1. 評量必須確認具備下列能力： 

(1) 準備策略性採購的協商計畫 

(2) 執行協商計畫 

(3) 在計畫範圍內，靈活應對協商時產生的議題、僵局

與其他情況…等 

(4) 在所有協商當事人同意下，完成策略性採購的協商 

(5) 在自己的職權權限下行動，必要時立即向高層報備 

二、評量所需情境與特定資源： 

1. 於工作場域或模擬之工作場域環境進行職能評量 

2. 評量可能需要： 

(1) 與策略性採購相關的法律、政策、程序與協議…等 

(2) 長期政府政策文件，如白皮書 

(3) 策略性採購計畫與方向說明 

(4) 與策略性採購與處置活動…等相關的工作場域情境與

案例研究 

三、評量方法：選擇足以展現受評者所需知識、能力之口語或技

能評量，建議方法包括： 

(1) 提問以評量對於相關法律與程序…等的瞭解 

(2) 審查用來進行策略性採購之策略與方式 

(3) 審查策略性採購計畫、企業案例、策略計畫、預算、

投標文件、正式合約…等 

(4) 審查受評者採行的利益關係人參與方式 

【註】本單元可與其他相近領域類別單元進行整體評量。 
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說明與補充事項 

【註1】利益關係人：包括終端使用者、客戶或顧客與資助者、現

行或潛在經營商或供應商、技術或專業專家或顧問、政

府、組織、其他公部門組織、員工、公會與工會、產業團

體、當地社區…等。 

【註2】採購與協商情境：包括採購的特性（例如：風險、支

出、複雜性）、供應市場特性（例如：完全競爭、有幾家

主要供應商主導、獨家供應商、單純供應商、偏遠問

題、協商團隊的技巧與經驗）…等。 

【註3】協商團隊：包括財務、法律、技術、專業、工程、科學與

研究、人力資源、商業或企業…等。 

【註4】採購：包括租賃或購買、短期或長期協定、獨家或多家供

應商、維修與支援安排、固定或變動價格機制、特許加

盟、研究與開發、供應商資格預審、長期訂單、制式合

約、設備管理、承包商與轉包商…等。 

【註5】協商風格：包括競爭、通融、妥協、合作…等。 

【註6】條款：包括技術支援面向（例如：保固、生命週期支援、

維護合約）、財務面向、風險管理面向、管理資訊、時間

範圍、一般事項（例如轉包）、合約價格…等。 

 

更新紀錄 

2020年修訂職能內容。 

 


