
最新谈判结束后双方的总结语和结束
语(实用7篇)

总结的选材不能求全贪多、主次不分，要根据实际情况和总
结的目的，把那些既能显示本单位、本地区特点，又有一定
普遍性的材料作为重点选用，写得详细、具体。那么我们该
如何写一篇较为完美的总结呢？以下我给大家整理了一些优
质的总结范文，希望对大家能够有所帮助。

谈判结束后双方的总结语和结束语篇一

历时半月，模拟商务谈判大赛最终在402学术报告厅圆满落幕
了。作为经济系“奋进杯”系列活动之一，我们成功的完成
了选手选拔，赛前培训，初赛，二次培训，决赛及最后的表
演赛。本次比赛很好地展示了工商学子在商务战场上的风采。

本次比赛的大致策划是由邱同庆同学提供，学习部改进后完
成的。在前期宣传阶段，我们学习部通过开展学习委员例会
等形式宣传我们的活动。首先进行专业内选拔，组成六只专
业队再参加预赛，预赛共六只队伍参加，分别是大一金融，
大一国贸，大一金融国贸组合，大一投资，大二金融，大二
国贸。总得来说，前期宣传还是比较成功，参与的同学比较
多，但问题还是存在的，比如专业内部选拔没有评委进行指
导，没有对商务谈判有一定专业知识的同学或老师来担当评
委。还有就是准备不够充分，策划不够细致，没有制定一些
应急方案等，可能这是首次商务谈判比赛，准备工作有所不
足，今后我们会做得更好的。

成的辩论赛，极力去辩驳对方的观点，却忘记了商务谈判的
本质是双赢。

在这之后我们便开始紧锣密鼓地对12月x日完的模拟商务谈判
的表演赛进行筹备了，各个部门的分工以及现场任务的分配



都井井有条地有序地进行着。然后，我们还对选手的个人信
息进行的整理，并拍摄了选手们的照片及他们的团队照片。

12月x日，从中午开始，学生会的工作人员便开始布置会场，
力求举办一场高标准的学术性晚会。18点，全体学生会成员
到场，进行最后的准备，迎宾，安检，会场布置，ppt展示，
茶水，嘉宾及评委的接待各个部门有条不紊，分工合作。美
中不足的是，前期在通知各班班长的时候可能没有强调时间
的问题，导致19点之前，会场的座位还没有坐满。这在以后
的活动中是一定要注意的!19点整点，比赛开始。选手们进行
了激烈的比赛。25分钟之后，上半场时间到，进入了中场休
息时间。比赛休息时，由秘书处部长黄小松同学主持了与观
众的互动环节，把现场的气氛带动了起来，并借机宣传了我
系的“奋进之夜”晚会及明年全院将开展的“七彩”文化节。
随着谈判双方签订合同，本次比赛圆满的落下了帷幕，之后
选手们与院领导及老师合影，结束了此次为期半月的模拟商
务谈判大赛。

本次比赛还是暴露出我们在工作中的许多问题，需要加以改
进。我所在的学习部在今后应该多多地学习自己在经济学科
内的知识，多了解一下学术性活动如何开展，这样在今后开
展类似的活动时便能举一反三，事半功倍。在今后的工作中
我们将吸取教训，改正错误，提升工作质量，更好的完成任
务。

相信我们下次一定能做得更好!

经济系分团委学生会学习部

喻思阳

20xx.12.13



谈判结束后双方的总结语和结束语篇二

通过提前考虑这些步骤，你就准备好充分利用你的谈判技巧
了。

1. 做研究

在开始谈判之前，评估各方并考虑他们的目标。例如，如果
你接近求职过程的尾声了，你可能就要准备谈薪水了。招聘
单位很可能希望聘用拿了有竞争力的薪水后能完成要求的工
作职责的人。你可能想为一家公司提供你的经验和知识，以
换取你认为公平的薪酬。

研究一下和你谈判的人也是有帮助的。了解谈判对手的局限
性。他们有能力给你想要的吗?有时候和你谈判的人并不能满
足你的要求。了解这些限制可以帮助你制定策略。

2. 清楚你的优先级

谈判通常要求双方妥协。确定什么是最重要的，以及你愿意
接受什么来代替它。提前设定你的优先事项，可以帮助你评
估你拒绝放弃的东西以及你愿意让步的地方。

3. 考虑到反对意见

考虑谈判中潜在的反对意见。你认为你的经理会因为销售额
下降而反对增加工资吗?你是否会因为你要求的职位起薪高于
平均水平而被拒绝?写下所有潜在的反对意见，然后收集可以
用来支持你的诉求的信息。

4. 知道什么时候该走开

谈判中最难的部分之一可能是知道什么时候放弃一项协议。
在所有的谈判中都要意识到你可能无法达成一致。一旦你意



识到没有进一步妥协的余地了，一方或双方都不愿意接受这
些条款，也许是时候离开了。

5. 记住你的时间表

时间表可以显著影响你在谈判过程中的地位。例如，如果一
方或双方急于达成一项协议，一方或另一方可能会放弃太多，
并后悔自己的行为。例如，如果你想尽快找到一份新工作，
你可能会接受一个比你应得的工资低的职位，或者你可能会
在福利上妥协太多。在这种情况下，从长期来看，你可能会
发现自己对自己的决定不满意。

同样的规则也适用于更长的时间段。如果一个公司正在考虑
与一个供应商合作，但他们眼下还不需要他们的服务，这个
供应商可能很难说服该公司满足他们的条件。该公司可能会
更努力地争取折扣和更多的益处，因为如果供应商不同意，
他们仍然有时间找到另一个解决方案。


