附件4：

第七届广东大学生科技学术节之

大学生模拟商务谈判大赛比赛流程

一、复赛、半决赛、决赛流程

	流  程
	说    明

	第一部分：开场介绍
	主持人介绍包括：商务谈判模拟大赛主办单位、承办单位、协办单位；评委会成员、其他到场领导及嘉宾、代表队名称和所在学校（单位）；主持人宣布介绍谈判议题和议题背景等。

	第二部分：背对背演讲（共10分钟）
	背对背演讲（各方5分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回避，另一方上场演讲。

要求：

必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动观众和评委。

哪一方先上场由赛前抽签决定。

3．演讲由4位上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是己方主谈。

4．在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名称、所在学校（单位）、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在谈判中使用的战术；最后要喊一句最能体现本队特色的口号。

	第三部分：进入正式模拟谈判阶段（40分钟）
	1．开局阶段（5分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共同完成，剩1分钟时有铃声提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

入场、落座、寒暄都要符合商业礼节。相互介绍己方成员。

有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

试探对方的谈判条件和目标。

对谈判内容进行初步交锋。

不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

在开局结束的时候最好能够获得对方的关键性信息。

可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

适当运用谈判前期的策略和技巧。

	
	2．谈判中期阶段（20分钟）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。

一方发言的时候另一方不得随意打断，等对方说完话之后己方再说话。既不能喋喋不休而让对方没有说话机会，也不能寡言少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共30分钟，不分开计，剩1分钟时有铃声提示。

此阶段双方应完成：

对谈判的关键问题进行深入谈判。

使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

为达成交易，寻找共识。

获得己方的利益最大化。

解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分钟。

双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

	
	3．休局（5分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，剩1分钟时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定的目标进行修改。

	
	4．最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

对谈判条件进行最后交锋，必须达成交易。

在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件。

谈判结果应该着眼于保持良好的长期关系。

进行符合商业礼节的道别，对方表示感谢。

如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，则加时赛5分钟。

	
	5．加时赛（5分钟）

规则与最后冲刺阶段相同，加时赛阶段双方无论如何必须达成协议。否则判定判定双方双输。（初赛、复赛阶段此未达成协议的双方将被淘汰出局，由达成协议的另组双方进入下一轮比赛；若多组均不能达成协议，由将评分高低定出进入下一轮比赛队伍。决赛队伍未能达成协议，取消冠军名额，两支队伍并列亚军）。

具体规则由组委会解释。

	第四部分：最终点评  宣布结果
	1．评委代表终场点评（5分钟）

要求：

点评要涉及评分标准的主要方面，但不要对胜负的倾向性过于明显。

如果该案例来源于企业提供的实际问题，则评委应该宣布实际的谈判

结果，但实际谈判结果不构成谈判胜负的标准。


