一、背景介绍

雪花啤酒（华润雪花啤酒（中国）有限公司）是一家生产和经营啤酒的全国性的专业啤酒公司，于1994年在北京成立。华润雪花啤酒在中国经营98家啤酒厂，旗下含雪花啤酒品牌及30多个区域品牌。2016年华润雪花啤酒总销量达到1171.5万千升，共占有中国啤酒市场约26%的份额。华润雪花继2011年企业总销量突破1000万吨后，2013年雪花啤酒品牌销量达到1062万吨，企业总销量与雪花品牌销量连续四年突破双千万吨。

2017年4月11日，北京的品牌评级与品牌顾问机构chnbrand发布2017年第7届中国品牌力指数SM(C-BPI)品牌排名和分析报告，该品牌评价制度连续数年获得工业和信息化部品牌政策专项资金的支持，其中雪花啤酒品牌，力连长行业第一，这也是雪花啤酒连续第4年获得该项殊荣。2017年4月17日，华润雪花啤酒中国有限公司的啤酒二氧化碳高效优质回收与利用及示范项目，获中国酒业协会科学技术进步奖一等奖。这也是该奖项唯一的一等奖。
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成立时间：xx
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经营范围：生产、销售啤酒及其副产物、饮料；旧啤酒包装物的回收。

二、谈判主题

通过这次的谈判机会和对方取得合作，达到双赢。对陈列面积，陈列费用和合作期限与LGW连锁超市（乙方）达成合作，并发展为合作对象。

三、谈判团队

乙方谈判团队

谈判人员：……

我方谈判团队

谈判人员：……

四、关于啤酒陈列面积和费用

1.我方关于啤酒的陈列面积有，A方案：货架两层各占一米，堆头占地一平方米，无需端头。B方案：货架两端头各占一排，堆头占地两平方米。

2.陈列费用：货架每层最高价2500元，堆头每年最高价4500元，端头每年最高价3000元。

3.双方的权利和义务：

甲乙双方皆承认对方为自己的战略合作的伙伴，并在该连锁超市摆放甲方商品，乙方须对商品的摆放整齐，定期清洁、清点；

甲乙双方授权合作方在其连锁超市内摆放该商品，经双方协议后方可进行销售；

乙方在销售过程中应该遵循彼此协议好的价格，不得随意出售过高的价格；

甲乙双方必须尊重合作方的想法，未经合作方同意，另一方不得做出侵害对方利益的事情，一旦有此行为，被侵害方有权单方终止合作并视情节选择要求对方承担损害赔偿的方式。



五、谈判目标

最低限度目标:

1.用最短的谈判时间，与乙方确立合作关系。

2.与乙方协商的陈列面积不能过小。

3.争取与乙方达成三年以上的合作协议。

4.在扩大我们雪花啤酒销售量的同时，进而提高我们啤酒的知名度，在广大消费者心中树立良好的形象。

最优目标:

1.用最短的谈判时间，与乙方确立合作关系。

2.货架，堆头都有我们雪花啤酒的一定的摆放位置。

3.争取与乙方达成五年以上的合作协议。

4.合作一年以后，能增加我们雪花啤酒的摆放面积，降低陈列费用。

5.在扩大我们雪花啤酒销售量的同时，进而提高我们啤酒的影响力，在消费者心中树立良好的影响，以实现双赢。

六、双方优劣分析

1、我方优势

（1）品牌知名度高

（2）酒精含量小，口感好

（3）拥有很知名的代言人，有利于产品的销售

（4）价格低，在平顶山的目标客户众多

（5）品牌悠久，用户忠诚度高

2、我方劣势

（1）啤酒行业竞争很激烈

3、乙方优势

（1）基于平顶山范围看，是知名度、市场占有率最高的超市

（2）超市服务人员素质高

（3）受众多，目标客户群体庞大，顾客群体年龄跨度大

（4）有雄厚的资金实力作为后盾

七、谈判策略

（一）谈判准备阶段

1.明确对方谈判人员构成，乙谈判人员有：耿苗（总经理）、王婷（销售总监）、路瑞祥（财务总监）。

2.搜集平顶山LGW连锁超市的信息资料，查询最近的动态，做到知己知彼。根据搜集到的对方谈判人的姓名、兴趣、工作经验和对对方投资金的资料进行分析，以便使用恰当的谈判方法。

3.准备销售计划书，表达我们的诚意，尽量突出我方的优势之处，以及双方销售的一些好的销售方案，以此来获得谈判方的信任。

4.准备合作合同，先准备合同初稿，以便谈判成功后及时地签订合约。

（二）开局阶段

方案一：不急于谈工作，先与对方代表保持良性关系，通过交流增进双方情感，通过兴趣、进来状况、新闻热点来引出话题，与对方建立情感上的联系，营造和谐氛围。合适的夸赞对方，与对方形成情感的共鸣，慢慢的把对方引入较为融洽的谈判气氛中，为进一步深入的谈判做好铺垫。

方案二：在交谈的过程中，如果对方态度强硬，我方采取更加强硬的态度，增强自信心，尽量争取对我方有利的部分或者达成共识。

（三）中期阶段

1.首先就啤酒陈列面积进行洽谈，以满足我方的最低要求为限，提出更加有利于我方的条件。若乙方为满足我方提出的陈列面积，对方需提出一定的条件，我方可降低要求；灵活应变；

2．进行陈列价格的谈判，对方报价太高，拿出与之同等地位超市的报价，给对方施加压力，已达到降价的目的。介绍我方优势，表明诚信合作意向，争取到更多利益。

3.双方的权利和义务的谈判，符合正常规定的我方接受；违背我方意愿的，我方拒绝接受，用强硬的态度给对方施加压力。

4.运用谈判技巧，打破谈判困境，在必要的时候做出适当妥协。

（四）休局阶段

如若在中期的谈判阶段一些问题没有达成共识，根据实际情况对原有方案进行调整。或者暂时转移话题，稍作松弛，顺便借此时机，调整心态，整理好有利的谈判资料。如果在谈判过程中确实无话说，则应当机立断，暂时中止谈判，稍作休息后重新进行。

（五）最后谈判阶段

[bookmark: _GoBack]再一次突出我方的优势所在，以及针对他们的不满意之处进行调整，运用折中调和策略。根据对方对我方谈判项目的感兴趣程度，把握最后的让步幅度，使用最后通牒策略。最后明确最后谈判结果，与对方再次确定最终报价，出示会议记录和合同范本，请对方确认并正式签下合同。
