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PART ONE

单击添加章节标题



PART TWO

策划书概述



策划书的目的和意义

策划书的目的和意义在于为商务谈判提供全面、

系统的指导和支持，确保谈判的顺利进行和成

功达成合作意向。

展示乙方的专业能力和诚信形象，增强甲方信

任和合作意愿。

明确谈判目标和策略，提高谈判效率和成功率。01

03

整合乙方资源和优势，为谈判做好充分准备。

05

02

为谈判后的合作打下坚实基础，促进双方长期

合作发展。
04



策划书的主要内容和结构

策划书的目的和背景：简要介绍

商务谈判的背景和目的，以及策

划书的重要性和作用。

01

策划书的整体结构：概述策划书的

各个部分，包括引言、市场分析、

谈判策略、风险评估、执行计划等。

02

策划书的核心内容：详细介绍策划书中

的关键内容，如市场分析、竞争对手分

析、谈判目标、谈判策略等。

03

策划书的实施和评估：说明策划书

的实施步骤和评估方法，以及如何

根据评估结果进行调整和优化。

04

策划书的亮点和特色：强调策划

书的独特之处和创新点，突出其

优势和价值。
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策划书的预期效果和应用场景

添加
标题

预期效果：提高谈判效

率，达成合作意向，实

现商业目标。

添加
标题

应用场景：适用于企业

间合作、项目合作、产

品销售等商务谈判场合。

添加
标题

通过策划书的详细规划

和准备，使谈判过程更

加顺畅，减少误解和冲

突。

添加
标题

策划书的应用还可以增

强乙方的谈判力度和信

誉度，提高合作成功率。

添加
标题

在不同行业和领域的商

务谈判中，策划书的应

用场景和预期效果也会

有所不同，需要根据具

体情况进行灵活调整。



PART THREE

乙方情况分析



乙方的背景介绍

80

乙方公司名称、成立时间、注册资

本等基本信息。

添加标题

乙方的主营业务、市场定位、竞争

优势等经营情况。

添加标题

乙方的企业文化、价值观、社会责

任等软实力方面的介绍。

添加标题

乙方在行业内的地位、声誉、合作

伙伴等外部资源情况。

添加标题

乙方的财务状况，包括收入、利润、

资产负债等关键指标。

添加标题

乙方的技术实力、研发能力、人才

队伍等核心竞争力。

添加标题



乙方的优势和劣势分析

优势：乙方在特定领域拥有

丰富经验和专业知识，能够

提供高质量的服务和产品。

劣势：乙方的服务价格可能

较高，需要合理控制成本，

提高性价比。

劣势：乙方的品牌知名度和

市场影响力相对较低，需要

加大市场推广力度。

优势：乙方具备强大的技术

实力和创新能力，能够满足

客户的个性化需求。

劣势：乙方在某些方面可能

缺乏资源和规模优势，难以

与大型竞争对手抗衡。



乙方的市场需求和竞争环境

市场趋势：预测未来
市场的发展趋势，为
乙方制定长期战略提

供参考。

乙方优势：阐述乙方

在市场需求和竞争环

境中的独特优势，如

产品质量、价格策略

等。

应对策略：根据市场

需求和竞争环境，提

出乙方应采取的应对

策略和措施。

竞争环境：分析乙方
所处行业的竞争格局，
包括竞争对手、市场

份额等。

市场需求：乙方产品

/服务在目标市场的

需求和潜在客户群体。



乙方的战略目标和定位

战略目标：乙方致力于成为行
业内的领军企业，通过商务谈
判实现业务增长和市场扩张。

01

市场定位：乙方专注于特定领
域或客户群体，提供高品质的
产品或服务，以满足市场需求。

02

竞争优势：乙方拥有独特的技

术、品牌或资源优势，使其在

市场中具有竞争力。

03

合作意愿：乙方积极寻求与其

他企业或机构的合作机会，以

实现共赢发展。

04

长期发展规划：乙方制定了明
确的长期发展规划，包括扩大
市场份额、提升品牌影响力等。
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PART FOUR

商务谈判目标



商务谈判的核心目标

促进双方共同发展：通过谈判实现双方资源的

互补和共享，促进双方业务的共同发展。

争取最大利益：在谈判中争取到最有利的条件、

价格和条款，实现乙方利益最大化。

达成协议：确保在谈判中达成互利共赢的协议，

满足双方的需求和利益。
01

03

建立长期合作关系：通过谈判建立稳固的商业

合作关系，为未来的合作打下良好基础。

05

02

维护公司形象和声誉：在谈判中展现乙方的专

业能力和诚信形象，赢得对方的信任和尊重。
04



商务谈判的具体目标和要求

添加
标题

达成合作协议：确

保与甲方建立长期

稳定的商业合作关

系。

添加
标题

争取利益最大化：

在谈判中争取最有

利的商业条款和条

件，实现乙方利益

最大化。

添加
标题

维护公司形象：在

谈判中展现乙方的

专业能力和诚信形

象，提升公司在行

业内的声誉。

添加
标题

建立信任关系：通

过有效的沟通和交

流，建立与甲方之

间的信任关系，为

后续合作打下坚实

基础。

添加
标题

争取更多资源：通

过谈判，争取甲方

提供更多的资源支

持，如技术支持、

市场渠道等。

添加
标题

达成共赢局面：在

谈判中寻求双方共

同利益，实现共赢

局面，促进双方长

期合作发展。



商务谈判的优先级和谈判策略

风险控制：预测和评估

潜在风险，制定应对措

施，确保谈判顺利进行。

优先级：明确主要目标

和次要目标，优先保障

核心利益。

灵活应对：根据对方反

应和谈判进展，随时调

整策略和优先级。

谈判策略：根据优先级

制定灵活多变的策略，

包括让步、妥协、坚持

等。

达成共赢：寻求双方都

能接受的解决方案，实

现长期合作和共同发展。
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