
2023年价格谈判会议记录(模板5篇)
人的记忆力会随着岁月的流逝而衰退，写作可以弥补记忆的
不足，将曾经的人生经历和感悟记录下来，也便于保存一份
美好的回忆。相信许多人会觉得范文很难写？接下来小编就
给大家介绍一下优秀的范文该怎么写，我们一起来看一看吧。

价格谈判会议记录篇一

报价作为谈判过程的核心和重要环节，对于一场谈判的结果
更是尤为重要，这就要求我们掌握一些基本的报价策略以便
在日后谈判中占据上风，那么商务谈判价格的方法有哪些?下
面本站小编整理了商务谈判价格的方法，供你阅读参考。

报价时机策略是依靠谈判者根据自己的经验，选择适当的时
机，并提出报价，以促成成交的策略。适当的时机没有一个
统一的标准规定在谈判进行到多少分钟开始报价，这就要求
谈判者根据谈判根据以往的经验同时结合当前谈判的进度自
己掌握时机。多数的经验表明最适当的报价时机就是当买方
询问价格时，因为这时买方在了解了产品后已经有交易动机，
此时报价自然水到渠成。若是在买家正处在了解产品阶段，
包括价值、性能等，他们往往不会产生交易的想法，此时即
使卖方报出了合理的价格，也不会引起买家的兴趣。但是也
有些时候就是谈判一开始买家就是问价格，此时他们往往没
有真正的兴趣，应对这种情况，最好的方式就是转移他们的
注意力，将他们的注意力从价格转移到产品的优势价值上，
让他们对产品产生兴趣真正的产生交易动机。当然若是买方
坚持开始就报价，转移注意力也没效果，那就只能是顺应他
们的想法，具体情况还要求谈判者随机应变。

任何可以商量的余地千万不要使用 “大概”、“大
约”、“估计”一类含糊其辞的词语，因为这会使对方感到
报价不实。当你十分肯定的报价时，买家通用的手段就是以



第三方的低价格作为胁迫，迫使你降价。此时最忌讳的就是
马上听信买家降价，你应明确告诉他：“一分钱，一分货”，
并对第三方的低价毫不介意。当然报价表大策略并不意味着
一口价，而是要自己站稳脚跟，等待对方表现出真实的交易
意图才开始进行让步，也算表达自己的诚意。

报价差别策略是由于购买数量、付款方式、交货期限、交货
地点、客户性质等方面的不同，采取同一商品的购销价格不
同的策略。这种价格差别，体现了商品交易中的市场需求导
向。例如，对老客户或大批量需求的客户，为巩固良好的客
户关系或建立起稳定的交易联系，可适当实行价格折扣;对新
客户，有时为开拓新市场，亦可给予适当让价;对某些需求弹
性较小的商品，可适当实行高价策略;对方“等米下锅”，价
格则不宜下降;旺季较淡季或应时较背时，价格自然较高;交
货地点远程较近程或区位优越者，应有适当加价;支付方式，
一次付款较分期付款或延期付款，价格须给予优惠等等。

报价对比策略是指向对方抛出有利于本方的多个商家同类商
品交易的报价单，设立一个价格参照系，然后将所交易的商
品与这些商家的同类商品在性能、质量、服务与其他交易条
件等方面做出有利于本方的比较，并以此作为本方要价的依
据。使用报价对比策略，往往可以增强报价的可信度和说服
力，一般有很好的效果。报价对比可以从多方面进行。例如，
将本商品的价格与另一可比商品的价格进行对比，以突出相
同使用价值的不同价格;将本商品及其附加各种利益后的价格
与可比商品不附加各种利益的价格进行对比，以突出不同使
用价值的不同价格;将本商品的价格与竞争者同一商品的价格
进行对比，以突出相同商品的不同价格等。在谈判中如果是
对手采取此策略，我们也要积极应对，主要的应对措施是：
第一要求对方提供有关证据，证实其所提供的其他商家的报
价单的真实性。 第二仔细查找报价单及其证据的漏洞，如性
能、规格型号、质量档次、报价时间和其他交易条件的差异
与不可比性，并以此作为突破对方设立的价格参照系屏障的
切入点。 第三本方也抛出有利于自己的另外一些商家的报价



单，并做相应的比较，以其人之道还治其人之身。当然这就
要求在谈判之前充分准备收集材料。第四找出对方价格参照
系的一个漏洞，并予以全盘否定之，坚持本方的要价。

利于卖方的变化。同样，当买方的报价较低，并有理有据时，
卖方往往也会重新估算买方的保留价格，从而价格谈判的合
理范围便会发生有利于买方的变化。当然，此策略发挥作用
的前提条件是报价的合理性，报出的价格是要经过考察分析
得出的结果，切不能漫天要价，会给对方没有诚意的感觉，
从而失去谈判交易机会。

报价分割策略是主要为了迎合买方的求廉心理，将商品的计
量单位细分化，然后按照最小的计量单位报价的策略。价格
分割是一种心理策略。卖方报价时，采用这种报价策略，能
使买方对商品价格产生心理上的便宜感，容易为买方所接受。
报价分割策略包括两种形式，一种是用较小的单位报价，例
如：茶叶每公斤200元报成每两10元;大米每吨1000元报成每
公斤1元。国外某些厂商刊登的广告也采用这种技巧，如“淋
浴1次8便士”、“油漆1平方米仅仅5便士”。巴黎地铁公司
的广告是：“每天只需付30法郎，就有200万旅客能看到你的
广告。”用小单位报价比大单位报价会使人产生便宜的感觉，
更容易使人接受。另一种就是用较小单位商品的价格进行比
较，例如：“每天少抽一支烟，每天就可订一份报纸。“使
用这种电冰箱平均每天0.5元电费，”0.5元只够吃一根最便
宜的冰棍。”“一袋去污粉能把1600个碟子洗得干干净
净。”用小商品的价格去类比大商品会给人以亲近感，拉近
与消费者之间的距离。

价格谈判会议记录篇二

买方会布置各种陷阱，引卖方上钩。例如对卖方所提出的价
格的某一特定部分，买方会询问其底价，然后又突然要求卖
方删除这一部分，并降低总的售价。这是一种很实用的价格



谈判技巧。

二、让对方先付订金

买方必须留意的是，若是对方提出先支付订金的要求。这时
候，不能为了让对方便于融资，而自动付现，因为你不是开
银行的，如果对方需要钱，他自己会想办法。一个代理商告
诉他的客户：“我答应替你卖房子，并且按照目前的一般行
情，收取2。5%的佣金。这笔佣金在签约时先付一半，成交之
后，再付一半。关于售房广告，寻找客户以及议价等活动的
费用，均由我们负责;不过你必须先付给我广告费。我们的服
务还包括电话费，当然我们不会向你索取任何特别费用。”
这么一来，对方往往会发现自己在事先已经支付了广告费。
站在卖方的立场，当然非常希望对方先付钱，但这很难办到，
所以可以要求对方先支付订金。

三、暗度陈仓

这种战术买卖双方均可采用。例如，买方为了获得优惠的价
格，可以答应对方将来还要买他的商品，交易达成之后，将
来的事将来再说。这也是一种权宜之计。卖方如果想抓住长
期客户，也可以运用以下方法：首先获得对方的承诺，成交
之后的细节问题必须由对方全权包办。事后，对方虽然发现
自己的权益受到约束和控制，但仍旧不得不与你签下长期合
约，将服务与保养等项目归你来负责，而价钱却由你来提出，
对方不得有所异议。

四、签约就要履行义务

绝对不要轻易在对方所准备的文件上签字，因为一旦你签了
字，就必须按照对方的条件去做。而合同上的规定多半对他
有利。这么一来，你就会陷入被动的地位。“在没有获得正
式委托证件之前，在法律上，我不能帮你。”代理公司的人
会这么说“如果你不在这份文件上签字，我们就不能进行工



作。这是一份很普通的文件，凡是与我们有往来的客户都要
在这上面签字。只要你一签字，我们马上就会开始工作。我
想你也很清楚，拖延对我们双方都没有好处。”这时候，你
如果乖乖地签字，你就很可能上当了。

五、如何应付买方的削价

买方应付卖方有许多办法，比如他可以说“对不起，我已经
超出预算了。我资金有困难。”。卖方绝对不能上当。这时
候，你必须调查对方实际上的财务能力。对方如果有某项未
透支的预算，一经发现，就可以请他由该项预算挪用。当然，
这时候你必须了解预算期限，才能与对方事先约好交货时间。

六、如何与对方交换条件

一般人都对数字非常敏感。任何人都不会提出对自己无益的
价格。他们通常都会选择有利于自己的价格及付款方式。有
些价格谈判者会将价格进行细分化或者百分比。谈判者这时
候就要小心了。因为这也许便是一场数字上的文字游戏。

如何在斗智斗勇的价格谈判战中获取最后的胜利，不仅仅需
要进行详细的资料分享，还要掌握丰厚的价格谈判技巧，这
样才能避免价格谈判上的失误。若是在谈判失利的情况下，
建议谈判者坚守最后的价格底线，因为谈判便是为了合作，
对方也不会轻易的逼人入死胡同而导致合作告吹。


