
最新卖房谈判策划方案(精选5篇)
为了确保事情或工作得以顺利进行，通常需要预先制定一份
完整的方案，方案一般包括指导思想、主要目标、工作重点、
实施步骤、政策措施、具体要求等项目。写方案的时候需要
注意什么呢？有哪些格式需要注意呢？下面是小编为大家收
集的方案策划范文，供大家参考借鉴，希望可以帮助到有需
要的朋友。

卖房谈判策划方案篇一

1、商务谈判大赛初赛、复赛操作方法：

大赛评委会针对初赛参赛作品，再根据参赛团队的解释表现
进行认真评审，评委会评选出进入复赛的作品，并将回馈评
审意见给参赛队伍。复赛队伍可根据评审意见自己的表现进
行完善。复赛将评选出x支队伍进入决赛。

2、商务谈判大赛决赛操作方法：

根据评委的打分，现场进行奖项评选。

3、本次评选秉承公平、公正原则。评选结果最终解释权归评
选委员会所有。

卖房谈判策划方案篇二

为了让我校大学生更多的了解商务贸易知识，决定4-5月举办
第二届模拟商务谈判大赛，湖北科技职业学院商务协会负责
承办，作为湖北科技职业学院科技文化节技能竞赛的一个重
要项目，提高同学们商务谈判的知识和运用能力，促进商务
能力和创业能力的提高。为更好地开展本次大赛，制订本计
划。



卖房谈判策划方案篇三

1、客方使用借题发挥策略，对主方某一次要问题抓住不放。

应对：避免没必要的解释，可转移话题，必要时可指出客方
的策略本质，并声明，客方的策略影响谈判进程。

2、以合同成交

措施：条件法。兼顾双方利益，兼顾双方利益就是要达到双
赢。商务谈判并不是在商务冲突出现时才进行。商务谈判是
谈判各方当事人在追求共同商业目标，实现双方商业利益整
个过程中一个不断地化解冲突、实现谈判者最大利益的手段。
可以在原谈判成交价格基础上适当提一定程度价格。双方以
合理条件取得谈判的成功，实现双赢，双方能够友好的结束
谈判，获得成功，实现长期友好合作。

卖房谈判策划方案篇四

我方核心利益：1、要求对方已尽可能低的价格达成协议，并
提供优质的售后服务。

2、尽快交货并完成安装调试。

2、探索与拓展与对方建立长期合作关系。

商务谈判策划书对方利益：尽可能高的要价，与我方建立长
期合作关系。

前景，对方与我方无法达成合作将会把蛋糕拱手送给竞争对
手，对其造成

巨大损失



我方劣势：1、急需使用电教室，在较近范围内，有实力的电
脑厂商不多

2、对方延迟交货对我学院在教学质量，学生家长口碑的影响

3、影响学院长期建设的发展规划。

对方优势：1、强大的自身技术服务实力，良好的社会口碑。

2、在电脑领域市场份额领先。

对方劣势：在学校市场中缺乏突破口，学校市场份额不够。
竞争对手众多。

卖房谈判策划方案篇五

1、若此次谈判不顺利，使得h集团电器入驻不及时，将会造
成产品积压，将使市场占有率得不到很好控制，对h集团造成
巨大经济损失。2、竞争对手多。对方优势：

1、是广州市最有实力的电器公司之一，具有16年大型电器商
场的综合营销经验，电器经营品种达1万多种，拥有300多个
国内外知名品牌的客户资源，是中外电器客商在广州地区必
争的合作伙伴，在消费者当中有着良好的口碑。2、在时间和
谈判上掌握着主动权，可以有时间与对方进行谈判和周旋，
以达到我们的谈判目的。对方劣势：

1、遵循中高档的产品定位，产品价格过高，消费人群位于中
高收入者，不利于产品推广。

2、电子商务的发展以及企业自建销售渠道，可能影响g电器
公司的市场空间。


