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谈判筹码表
把每个可讨论选项写清楚。区分客户请求、我方边界与批准状态，避免把待评估项写成承诺。
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客户／产品／报价编号 整理人／日期

客户目标（注明币种、单位、数量）

筹码 客户请求／可交换条件 我方边界／成本待核实项 确认人／批准状态

价格

订单数量

交期／批次

规格／包装

付款条件

其他条件

本次沟通方案

列出已获批准的方案与对应前提；客户需提供什么？我方还需谁确认？

下一步

负责人、联系时间、需要补充的资料或内部审批。


