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引言



本次谈判涉及两家公司，
分别是ABC公司和XYZ公
司。

谈判双方 谈判起因 谈判地点和时间

ABC公司希望与XYZ公司
合作，共同开展一个商业
项目。

谈判于2023年5月1日上
午9点在ABC公司的会议
室举行。

030201

谈判背景



    

谈判目标

达成合作协议

双方希望通过谈判达成一份合作协议，

明确合作内容、合作期限、双方的权

利和义务等条款。

确定价格和付款方式

双方希望在谈判中确定产品的价格和

付款方式，以便在合作中遵守。

建立长期合作关系

双方希望通过本次谈判建立长期合作

关系，共同发展壮大。
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谈判策略



在谈判中，利用自身优势
资源或条件，争取获得更
好的利益。

优势策略

在谈判中，可以强调自己
的品牌、技术、市场等优
势，以增加对方接受自己
条件的可能性。

具体应用

在运用优势策略时，要避
免过于强势或傲慢，以免
引起对方反感。

注意事项

优势策略



具体应用

在谈判中，可以隐藏自己的不足
或弱点，同时强调对方的不足或
弱点，以争取更好的条件。

劣势策略

在谈判中，隐藏自身劣势或不足
，争取获得更好的利益。

注意事项

在运用劣势策略时，要避免过于
欺诈或不诚实，以免影响信誉。

劣势策略



在谈判中，采取高风险、高回报
的策略，争取获得更好的利益。

风险策略
在谈判中，可以采取一些高风险的
策略，如提出高要求、威胁退出等，
以争取更好的条件。

具体应用

在运用风险策略时，要充分考虑风
险和回报的平衡，避免因追求短期
利益而损失长远利益。

注意事项

风险策略
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谈判过程



在准备阶段，我们进行了深入的信息收集

工作，包括对竞争对手和市场状况的详细

了解，以及目标客户的需求和期望。

信息收集与分析

基于收集的信息，我们制定了具体的谈判

策略，包括如何引导对话、如何处理对方

的反对意见以及如何达成共识。

制定谈判策略

我们根据项目特点和团队成员的特长，组

建了一支高效、专业的谈判团队。

确定谈判团队

为了确保谈判顺利进行，我们进行了多次

模拟谈判，以提高团队成员的应变能力和

自信心。

模拟谈判

准备阶段



在谈判实施阶段，我们注重与

对方建立互信关系，通过积极

的沟通与合作，为后续的谈判

奠定基础。

建立信任关系

我们通过开放性的问题引导对
话，明确双方的利益诉求，并
寻找共同点。

明确利益诉求

根据对方的利益诉求，我们提

出了切实可行的解决方案，以

满足对方的需求并达成共识。

提出解决方案

在谈判过程中，我们妥善处理

了对方的反对意见，通过耐心

倾听和合理让步，最终化解了

分歧。

处理反对意见

实施阶段



撰写报告
我们撰写了一份详细的谈判报告，记录了整个谈判过程、关键节点
和最终结果。

后续跟进
为了确保协议的有效执行，我们制定了后续跟进计划，并安排专人
负责与对方进行沟通与协调。

总结与回顾
在谈判结束阶段，我们对整个谈判过程进行了总结与回顾，总结
经验教训，为今后的谈判提供借鉴。

结束阶段
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