
最新商务谈判计划书谈判(优秀5篇)
计划是一种为了实现特定目标而制定的有条理的行动方案。
怎样写计划才更能起到其作用呢？计划应该怎么制定呢？下
面是小编带来的优秀计划范文，希望大家能够喜欢!

商务谈判计划书谈判篇一

对方利益：要求对方尽早付清货款，力求建立双方长期合作
关系;

我方优势：我公司拥有大量的客户资源，购买需求量较大;

我方劣势：目前属于汽车销售淡季，我公司资金流动紧张，
付款日期会延迟;

对方优势：款式新颖，型号齐全，能满足不同消费群体的需
求;

对方劣势：由于交通等方面原因，交货日期较晚;

商务谈判计划书谈判篇二

b对于货车已经出现的质量问题乙方应及时进行技术指导和维
修

c维护双方长久以来的良好合作关系

甲方优势：a我方有雄厚的资本，一流的`信誉，广阔的国市场

c本公司与乙公司有存在长期合作经验，建立了良好的关系，
是乙方的重要和长久客户



d乙公司已经同意在资金和技术上进行补偿只是与我方预计存
在差距

e乙方为了维护企业形象和声誉，有尽快和解的意向并提出解
决方案

d货车出现的问题并不完全因乙方产品质量原因，存在我方使
用不当的因素

2、乙方核心利益：a最大限度地降低给甲方造成的直接和间接
损失数额

b以最佳的途径和最少的费用解决售往中国货车的质量问题

c和平谈判，将双方损失降到最低并维系长期合作关系

乙方优势：a相关费用计算方面的法律有利于本方

b对设备使用和维修占有解释权和主动权，并在此领域处于老
的地位

c实力相当雄厚，资本特别丰富，可以承担损失的费用

d与甲方长期合作可以从情感上降低损失

乙方劣势：a客观存在产品质量问题，并有有利的证据，不容
抵赖

b此彼交易数量大，金额高，损失惨重

c对方为长期合作伙伴，此事故可能影响双方感情



商务谈判计划书谈判篇三

一：谈判双方背景。

（我方（甲方）：一个要买鞋子的消费者。乙方：卖鞋子的
商家。）

甲方：由于目前的鞋子穿的都要烂了所以不得不再买一双鞋
子，但是其困难之处就在他只能提供130块钱买一双鞋子，而
且是一双篮球鞋。要知道篮球鞋想用130块钱买下来不是那么
容易的，所以他决定要利用其谈判课上学的知识来进行一次
生活化的谈判。为其能够买的一双篮球鞋。

甲方：一家卖鞋子的商家，其鞋子的种类应有竟有，可谓商
品琳琅满目呀，当然这个商家不是什么专卖店，为了提高我
谈判的成功性我选择了洪城的一家鞋子批发店。

二：谈判主题

甲方向乙方购买一双篮球鞋

三：谈判主要人员

主谈：饶伟峰，本次谈判的全权负责人。

决策者：饶伟峰，决定是否买鞋子的决策者。

技术顾问：王荧荧，负责向商家说明130价位的合理性。

四：双方利益及优劣势分析

我方核心利益：用自己之前控制的价格买到一双合适的，质
量好的，款式较新的篮球鞋。



乙方的核心利益：以最高的售价出售商品，以达到利益的最
大化。

我方优势：卖鞋的商家千千万，干嘛非要选你家。

我方劣势：脚上没有鞋子穿了，要尽快解决脚的温饱问题。

乙方优势：其鞋子品种多质量好信誉高。

乙方劣势：竞争对手多，要尽可能的留住目标顾客。

五：谈判目标

1：和平谈判，按我方的采购条件达成收购协议。

报价：130能少的话更好就在当日一手交钱一手拿货

六：程序及具体策略

1：感情交流式开局策略把对方引入较融洽的谈判气氛中，创
造互利共营的模式。

2：采取进攻式开局策略：营造低调谈判气氛，明确指出有多
家商家竞争，开出120元的报价，以制造心理优势，使对方处
于主动地位。

中期阶段：

1)红脸白脸策略：由两名谈判成员其中一名充当红脸，一名
充当白脸辅助协议的谈成，把握住谈判的节奏和进程，从而
占据主动。

2)层层推进，步步为营的策略：有技巧地提出我方预期利益，
先易后难，步步为营地争取利益。



3)软硬兼施，暗示对方若与我方协议失败，我方将立即与其
它的鞋子商家谈判。

最后的阶段

1)最好把握底线，：适时运用折中调和策略，把握严格最后
让步的幅度，在适宜的时机提出最终报价，使用最后通牒策
略。

2)达成协议，并说明下次有生意一定会再来的。给对方心理
上的舒适，并说明还会带生意来之类的好话。

商务谈判计划书谈判篇四

对方利益：要求对方尽早付清货款，力求建立双方长期合作
关系;

我方优势：我公司拥有大量的客户资源，购买需求量较大;

我方劣势：目前属于汽车销售淡季，我公司资金流动紧张，
付款日期会延迟;

对方优势：款式新颖，型号齐全，能满足不同消费群体的需
求;

对方劣势：由于交通等方面原因，交货日期较晚;

文档为doc格式

商务谈判计划书谈判篇五

首先了解谈判对手，尽可能的搜集信息，包括其性格、职务、
任职时间等等。



与对方协商确定通则，包括谈判时间、地点等安排

(一)谈判团队人员组成

职位首席代表、红脸、白脸、强硬派、清道夫

(二)谈判地点

(1)谈判地点：广西时代商贸学院/里建科技大学

(2)谈判时间：12月15号

(3)谈判方式：面对面正式小组谈判

(三)双方优劣势分析

我方核心利益：

1、尽量以高价卖出电脑，以价格差异收益

2、维护企业声誉

3、保持双方长期合作关系

4、降低本次疫情中企业停产的损失

对方利益：

1、买到质量好，价格便宜的电脑

2、维护双方长期合作关系;

3、要求我方尽早交货;

4、要求我方赔偿，弥补其损失。



我方优势：

我方劣势：

竞争者敌手多失去这个合作伙伴对我方不利

有选择的权利，选择的余地较多，这次谈判他们处于主场方

对方劣势：

他们对电子产品的了解不够我们专业

(四)、fabe模式的分析

fabe模式

分析情况

f：以高稳定、高可靠和高安全性的卓越品质，以及创新的技
术服务能力。

a：公司规模大，实力雄厚，品牌产品，信誉度高，质量有保
证，服务周到，技术人才多，实行分期付款方式，免费安装，
送货上门。

b：大批量订购给予适当打折优惠，配送物品(保护膜，网线，
排插，耳麦，鼠标垫等)。

e：与奥组委合作、神州数码(中国)有限公司、湖南科技大学、
广西南宁职业技术学院、广西交通职业技术学院、广西师范
大学、广西桂林电子科技大学等大学合作。

(五)、谈判目标：



战略目标：专业电脑：5000元/台，普通电脑：4000元/台

以最小的的损失并维护我方声誉拿下一所学校及长期合作关
系

原因分析：

1我方重视企业声誉，在该市场上有长期发展

2对方为电子行业强者，我方重视与对方的强强合作

底线价格：普通电脑：3300元/台，专业电脑：4500元/台

1维护企业声誉

2给予一定优惠政策，例如：价格，供给量，交货时限

3维护长期合作


