附件三：
商务谈判策划书参考框架

[bookmark: _Toc18373][bookmark: _Toc1531][bookmark: _Toc8516][bookmark: _Toc22646][bookmark: _Toc5396][bookmark: _Toc8236][bookmark: _Toc3461][bookmark: _Toc23856]一、谈判双方公司背景介绍
1．分别对双方公司的背景进行分析
2. 双方的合作基础分析：欧洲奥得奥（Airdow)AB公司，欧债危机使该公司的销售渠道受阻，直接导致资金周转困难。而除了亚洲市场，欧美主要市场最近的经济都表现出疲软的状态，所以欧洲奥得奥（Airdow)AB公司打算把更多的环保产品销售到中国市场。他们马上想到和他们以往合作最多的宁波凯伦环保科技有限公司，双方有过业务往来，欧洲奥得奥（Airdow)AB公司便想寻求该公司作为其在中国内地市场的代理商。宁波凯伦环保科技有限公司，在得知这个消息之后，立马分析了具体情况，最终决定接受这次谈判。（这就是双方合作的基础，各队伍制作策划书、PPT时可以稍微参考一下）

[bookmark: _Toc5179][bookmark: _Toc11812][bookmark: _Toc11228][bookmark: _Toc14165][bookmark: _Toc3033][bookmark: _Toc17705][bookmark: _Toc30753][bookmark: _Toc21766]二、团队建设
1. 团队名称
2. 人员设置（例如CEO，市场总监，财务总监，法律顾问等等，各队伍可以根据自己公司谈判所需要的角色来设定）

[bookmark: _Toc256][bookmark: _Toc13572][bookmark: _Toc11162][bookmark: _Toc10008][bookmark: _Toc7753][bookmark: _Toc28492][bookmark: _Toc26618][bookmark: _Toc5239]三、谈判主题
1．谈判主题（以欧洲奥得奥（Airdow)AB公司找宁波凯伦环保科技有限公司作为其在中国的代理商为例。欧洲奥得奥（Airdow)AB公司根据自身销售情况及资金状态决定把更多的环保产品销售到中国市场，于是想寻求宁波凯伦环保科技有限公司作为中国内地市场的代理商。宁波凯伦环保科技有限公司经过调查调研决定接受这次谈判。）
2．谈判期望
3. 双方优劣势分析及核心利益
4. 谈判目标（可分为最高目标，可接受目标，底线目标(设置底线是非常重要的，如果低于底线，将有损公司利益，谈判也就没有意义了)，从股权、技术与人员组成等方面去分析）

[bookmark: _Toc26274][bookmark: _Toc518][bookmark: _Toc9402][bookmark: _Toc15564][bookmark: _Toc17780][bookmark: _Toc22370][bookmark: _Toc30946][bookmark: _Toc7345]四、谈判资料的准备及资料分析

[bookmark: _Toc16679][bookmark: _Toc15213][bookmark: _Toc15263][bookmark: _Toc28804][bookmark: _Toc7869][bookmark: _Toc11143][bookmark: _Toc29316][bookmark: _Toc19803]五、谈判过程及策略
1．开局——申明价值（例如，可采取温和式开局策略，阐述我方和对方公司合作的诚意，使谈判能更顺利地进行）当然，这里可以设多种开局策略，以便根据实际情况改变策略
2．中期——创造价值
3．休局阶段——打破僵局
4．最后谈判阶段——促成合作（可采取多种方案来促成两公司的合作）

[bookmark: _Toc15794][bookmark: _Toc12293][bookmark: _Toc16385][bookmark: _Toc26694][bookmark: _Toc761][bookmark: _Toc1326][bookmark: _Toc26456][bookmark: _Toc17814]六、应急方案
例如：1. 对方公司仗势欺人，轻视本公司的市场地位，抢夺主动权
[bookmark: _Toc18061][bookmark: _Toc2731][bookmark: _Toc12741][bookmark: _Toc10660][bookmark: _Toc5706][bookmark: _Toc14919][bookmark: _Toc9751][bookmark: _Toc27277]2. 对方公司几番推脱，拒绝本公司提出的条件
[bookmark: _Toc392][bookmark: _Toc4439][bookmark: _Toc28935][bookmark: _Toc13655][bookmark: _Toc26028][bookmark: _Toc3964][bookmark: _Toc181][bookmark: _Toc16033]3. ……
（这些所设想会遇到的情况都要有所对应的应急方案）


[bookmark: _GoBack]备注：这个框架所运用的例子都是根据欧洲奥得奥（Airdow)AB公司找宁波凯伦环保科技有限公司作为其在中国的代理商的案例给出的，各队伍需要根据实际案例进行分析。
