
最新商务谈判计划书绿茶公司(优秀7篇)
计划是人们为了实现特定目标而制定的一系列行动步骤和时
间安排。大家想知道怎么样才能写一篇比较优质的计划吗？
下面我帮大家找寻并整理了一些优秀的计划书范文，我们一
起来了解一下吧。

商务谈判计划书绿茶公司篇一

在这个竞争激烈的时代，谈判就像日常生活中的必修课。而
如何在谈判中发挥自己的长处、摆脱自己的劣势，是我们需
要今后不断学习、悟思的。最近在一次谈判讲座中，我受到
了一些启示，想在这里分享一下我的体会。

第二段：重视前期准备

整场讲座的开篇，讲师就强调了谈判前期准备的重要性。我
这一直以来有个缺陷，就是不太好好地做准备，习惯性地把
谈判场面当成自己的舞台。但现在我认识到了，真正的谈判
高手不是一上来就开始演出，而是经过充分的信息收集、分
析、预判，有组织地进行思考，为自己在谈判桌上的上场做
好了充足的准备，才能有把握地获得更好的结果。

第三段：学会关注对方需要

此外，在讲座中，讲师给我的另一个启示就是学会关注对方
的需要。我过去做谈判总会口出狂言，觉得自己是赢家，对
手自然是输家。可其实，在谈判中，双方达成一个双赢的共
识才是最难能可贵的。而想要达成共识，关注对方的需要是
一项至关重要的技巧，因为这样才能找到大家都可以接受的
结论，从而达成一份真正意义上的合作。

第四段：管理心态



当然，在谈判中不要忘了管理好自己的心态。讲师说谈判中
的双方都有可能会感觉到一种情绪——激动。激动情绪的产
生，有可能是来自自己的内心，也有可能是来自对方的威胁、
挑衅等外界因素。在这种情况下，让自己保持冷静、安静地
听对方说话，做出理智研判，才能使得自己的表现最好，从
而赢得谈判胜利。所以我们需要学会管理好自己的心态，以
便在谈判中保持镇定的头脑，不被外界因素影响，而导致自
己犯错。

第五段：结尾

总之，在这场关于谈判的讲座中，我从中得到了很多启示，
学到了很多东西。我收获到一个最重要的体验，那就是，缺
点往往是来自于我们一直没有意识到的地方。在这之前，我
以为自己已经做得很好，但深入接触到谈判的本质后，才发
现我下面还有很多欠缺之处。自持谦逊，坚持学习，不断地
提升自己的谈判技巧，才能在竞争激烈的市场中凸显出自己
的优势，赢得更多机会，成就自己的事业。

商务谈判计划书绿茶公司篇二

希尔多·奇尔，工会调停者，在最近讨论到一家纽约市大报
纸罢工的事。他告诉记者说;“我们已经解决绝大部分的大问
题：问题是，现在一些小问题已经变成大问题了。事情就是
这样。一旦你们达成协议，谈判便会移到另一主题上面。在
一些特别敏感观点上先作让步，有时是较聪明的做法。用这
种方法你可以利用敏感观点达成协议的良好氛围，在大谈判
中获得全面的成功。当然这些让步必须是你可以割舍、容忍
的。事情经常是你可以从半个面包得到比坚持整个面包更多
的营养。

耐心就是力量，耐心就是实力。如果不具有其有其他方面的
优势，那么，一定要有耐心或寻找没有耐心的对手。这样，
也有了防卫的筹码，在必要时，打乱对方的部署，争取胜利。



在实际谈判中，无数事例证明，如果感到优势都不明显，或
都不存在的话，千万别忘记了要运用耐心。

不可否认，企业具有一定规模，产品有一定的知名度，确实
是企业本身具有的优势。但如果不具备这方面的优势，而对
方又恰恰具有这样的优势，要改变的办法之一，就是广泛收
集信息情报，了解更多的内幕，可以有效地避免谈判中的被
动，并发现更多的机会。比如，交易双方就价格问题反复磋
商，对方倚仗商品质量一流，不提供优惠价。但购买一方的
企业如果掌握了市场行情，变化的走向趋势，如产品价格可
能下降，或有更新的产品出现，那么，就可以据此向企业施
加压力，利用卖方急于出售产品的心理，掌握谈判的主动权。

使用最低限度标准也有利的一面。从某种意义上说，它限制
了谈判策略与技巧的灵活运用，因为最低限度是不能轻易变
更的要求。只有你下定决心，坚持规定的标准，才会避免屈
服于对方的压力。同时，最低限度也限制了人们的想象力。
不能启发谈判人员去思考提出特别的变通的解决办法。由此
可见，应用最低限度标准并不是一个万全之策。它可以避免
接受一个不利的协议，也可能造成无法提出和接受有利的方
案。

那末，要避免谈判中处于劣势地位可能带来的不利后果，比
较好的方法是根据实际情况，提出多样选择方案，从中确定
一个最佳方案，作为达成协议的标准。在这些方案中，至少
要包括：对谈判结果的设想，对方根据什么向我方提出条件?
不利于我方的因素有哪些?怎样克服?在什么样的情况下中断
谈判?我们所能达到的目的是什么?在哪些方面进行最佳选择?
等等。

在谈判中，对讨论协议有多种应付方案，就会大大增强你的
实力，使你有选择进退的余地。有时，能否在谈判中达成协
议，则取决于你所提出的最佳选择的吸引力。你的最佳选择
越可行，越切合实际，你改变谈判结果的可能性就越大。因



为你充分了解和掌握达成协议与不达成协议的各种利弊关系，
进而就比较好地掌握了谈判的主动权，掌握了维护自己利益
的方法，就会迫使对方在你所希望的基础上谈判。

谈判对方有优势，并不是说在所有的方面都有优势，因为所
有的优势都掌握在对方手中，仅靠谈判技巧要达成一个双方
都满意的协议恐怕是不可能的。当谈判双方实力相差较大，
我方处于劣势时，在谈判之前的准备工作中，就应包括对双
方优势的分析，摆出对方的优势，再看看我方的优势是什么，
如何利用我方的优势。这样，你就能够对双方的实力相比，
以及由此产生的问题心中有数。例如，我方要购买一批产品，
谈判的对手是实力雄厚的大公司，产品很有竞争力，生产批
量大、周期短、交货迅速，这些都是它的优势。但是，它急
于出售产品以加速资金周转，就是它的短处，也恰恰是我方
的优势。

双方在谈判中的优势、劣势并不是绝对的。在谈判初期，就
双方的实力对比来看，你可能处于劣势。但是，随着多种方
案的提出，增加了你的实力，也增加了你的优势。

有时，一方优势可能被掩盖了，表现不明显，也可能对方没
有认识到你的优势的重要意义。因此，在谈判中如何利用自
己的优势，发挥自己的长处，攻击对方的短处、薄弱环节，
也是谈判人员应掌握的策略技巧之一。

总之，要改变谈判中的劣势，在坚持上述原则的基础上所应
采取的具体步骤有三点：

第一，制定在成协议所必需的措施。如果不能达成协议，是
否还存在着与其他公司洽谈的可能?如果按照对方的条件，是
自己生产合算，还是购买合算。

第二，改进自己的最佳设想，把这些变为实际的选择。如果
认为与对方谈判达成协议比不达成协议要有利，就应努力地



把这种可能变为现实，最主要的是在谈判中不断充实、修改
自己的最佳方案、计划，使之更加切合实际。

第三，在确定最佳方案的同时，也应明确达不成协议所应采
取的行动。

商务谈判计划书绿茶公司篇三

培训与发展(t+d)杂志最近归纳，谈判中最常用到的十个谈判
技巧：

1.如果…那么….例如，求职者要求五万元的薪资，但是公司
提出四万八千元，求职者可以表示：“如果上班半年，我达
到了公司的目标，那么能不能帮我加薪到五万元?”

2.放弃的每件事物，都要换取一些回报.例如，主管要求员工
在一个月内拟出项目，但是员工回复无法如期完成，主管可
以提出：“如果下个月你能完成这个项目，我会多给你两个
月的时间，去完成其它工作.”

3.德雷莎修女的原则.德雷莎修女懂得寻求协助，以达到目标，
谈判时可以运用相同的技巧.例如，培训主管发现某部门的员
工，常常缺席培训，他可以告诉该部门的主管：“有些员工
告诉我，主管不给他们时间受训，你可不可以帮我安排员工
的时间，让员工可以完成工作，也可以受训.”

4.帮助我了解.问问题以厘清对方的看法.例如，在授课时，
一名学员反驳老师：“你现在谈的这个技巧，对我们根本没
用.”老师不用再向他解释技巧的好处，而是可以反问
他：“为什么你觉得这个技巧没用?”

5.同理心.了解对方的顾虑及解释自己的想法.例如，有些主
管希望公司把培训的时间缩短，培训部门可以说：“我了解
你们的时间宝贵，我碰到许多主管，都觉得他们没有时间受



训，但是最后他们发现，投资两天的时间受训，成果非常
好.”

6.你一定是在开玩笑.表达出无法置信的感觉，以鼓励对方提
出更好的条件.例如，员工向主管追加五万元预算，主管可以
说：“五万元!你一定是在开玩笑.” 7.有条件的不.提出的
条件比对方要求的少一些，希望对方因此放弃.例如客户要求
公司下星期多完成一件工作，公司在拒绝时可以说：“我们
很乐意多帮你完成工作，但是下星期不行，下下星期可以
吗?”

8.更高层的权力.表示自己没有决定权，必须获得上层的允许.
例如，客户要求在周末加开课程，你拒绝时可以说：“我没
有权力在周末时使用教室.”

9.引用专家的意见.例如，几个部门的主管不希望员工浪费上
班时间受训，培训部门可以说：“总裁参加过这个培训，他
告诉我这个培训非常实用.”

10.你要套餐吗?模仿快餐店的套餐做法，提供更优惠的条件，
以赢得对方更多的承诺.


