商务谈判与推销技巧复习资料
一 单选题
1. 在国际商务活动中,一旦发生纠纷并诉诸法律,其法律适用问题将涉及到 
	A. 买方国家 

	B. 卖方国家 

	C. 不同国家之问 

	D. 第三方国家  


2. 选择谈判信息传递方式是 
	A. 主观的 

	B. 有目的的 

	C. 百度随意的 

	D. 单一的  


3. 国际商务谈判中,安排谈判人员应根据  
	A. 谈判的时间 

	B. 谈判的地点 

	C. 谈判的目标和对象 

	D. 对方的社会制度 


4. 基于己方的立场,观点,方案等,通过陈述来表达对各种问题具体看法的沟通行为是 
	A. 辩 

	B. 答 

	C. 说服 

	D. 叙 


5. 下列方法中属于间接处理潜在谈判僵局的是  
	A. 反问劝导法 

	B. 场外沟通 

	C. 站在对方立场上说服对方 

	D. 先重复对方的意见,然后再削弱对方  


6. 在涉及合同中某些专业性法律条款的谈判时,主谈人应该  
	A. 由懂行的专家或专业人员担任 

	B. 由商务人员担任 

	C. 由谈判领导人员担任 

	D. 由法律人员担任 


7. 谈判人员必须具备的首要条件是  
	A. 遵纪守法,廉洁奉公,忠于国家和组织 

	B. 平等互惠的观念 

	C. 团队精神 

	D. 专业知识扎实 


8. 一般情况下,商务谈判中可以公开的观点是 
	A. 己方的最后谈判期限 

	B. 谈判主题 

	C. 最优期望目标 

	D. 实际期望目标 


9. 必须选择全能型谈判人员的谈判类型是 
	A. 集体谈判 

	B. 双边谈判  

	C. 多边谈判 

	D. 个体谈判 


10. 为谈判过程确定基调是在 
	A. 准备阶段 

	B. 开局阶段 

	C. 正式谈判阶段  

	D. 签约阶段 


11. 一开始就让出全部可让利益的让步方式是  
	A. 坚定的让步方式 

	B. 果断的让步方式  

	C. 初始让步方式  

	D. 一次性让步方式 


12. 下列选项中,属于分担外汇风险方法的是 
	A. 平衡法 

	B. 人民币计价法 

	C. 易货交易法 

	D. 签订货币保值条款的方法 


13. 原则上不承认判例具有与法律同等效力的是 
	A. 英美法 

	B. 大陆法 

	C. 海洋法 

	D. 北美法  


14. 坚定的让步方式的特点是 
	A. 让步方态度比较果断,给人以大家风度的感觉 

	B. 比较机智,灵活,富有变化 

	C. 自然,坦率,符合商务谈判讨价还价的一般规律 

	D. 合作为主,竞争为辅,诚中见虚,柔中带刚 


15. 原则型谈判又称为 
	A. 让步型谈判 

	B. 立场谈判  

	C. 硬式谈判 

	D. 价值型谈判 


二 多选题
1. 谈判成本包括
	A. 谈判桌上的成本 

	B. 谈判过程中的成本 

	C. 合同的制作成本 

	D. 谈判的机会成本  

	E. 履行合同的成本 


2. 形成信息沟通障碍的主要原因有 
	A. 文化背景差异  

	B. 心理因素差异  

	C. 性别差异 

	D. 家庭条件差异  

	E. 职业或受教育程度的差异  


3. 下列选项中,属于法国人的谈判风格的有
	A. 崇尚绅士风度  

	B. 严谨保守 

	C. 偏爱横向式谈判方式 

	D. 时间观念不强 

	E. 强烈的民族自豪感  


4. 关于法制风险,下列说法中正确的有
	A. 风险是客观存在的 

	B. 风险只能回避,不能接受它   

	C. 风险越大收益越高 

	D. 国际商务活动风险比国内商务活动更大 

	E. 不要进行有风险的谈判 


5. 在合同出现争议的谈判中,其主谈人可以是
	A. 项目经理 

	B. 车间主任 

	C. 销售部经理 

	D. 设计师 

	E. 合同执行经理 


三 填空题 
31. 价格解评包括__________、__________。 
32. 文化是指社会的__________，以及与之相应的__________。 
33. 价格谈判的报价起点策略。通常是：作为卖方，__________，作为买方__________。 
34. 谈判僵局会有两种后果：__________或__________。 
四 简答题 
1. 阐述商务谈判中常用的开局谈判策略？
2. 寻找客户的方法有哪些？
五 问答题
1. 什么是强迫选择试发问？ 
2. 国际商务谈判有哪些特征？ 
一 单选题
1. 答案：C
2. 答案：B
3. 答案：C
4. 答案：D
5. 答案：D
6. 答案：D
7. 答案：A
8. 答案：B
9. 答案：D
10. 答案：B
11. 答案：D
12. 答案：D
13. 答案：B
14. 答案：A
15. 答案：D
二 多选题 
1. 答案：A,B,D
2. 答案：A,B,E
3. 答案：A,B,E
4. 答案：A,C,D
5. 答案：A,C,E
三 填空题
1. 答案：价格解释,价格评论
2. 答案：意识形态,制度和组织文化
3. 答案：报价起点要高,报价起点要低
4. 答案：打破僵局继续谈判,谈判破裂
四 简答题 
1. 答案：一致式开局策略⑵保留式开局策略      ⑶坦诚式开局策略⑷挑剔式开局策略
2. 答案：寻找客户的方法有：
逐户寻访法：又称普访法、地毯式访问法，销售人员在特定的区域或行业内，普遍地、逐一地访问所有的个人和组织并从中确定销售对象的方法。
连锁介绍法，请求现有顾客介绍其他有可能购买推销品的准顾客的方法。
中心开花法，又叫中心辐射法、权威介绍法，推销人员在一定的推销范围内发展一些有较大影响的中心人物或组织，然后再通过他们的影响和协助把该范围的其他个人或组织变为自己的准顾客。
直接邮寄法，直接邮寄信件寻找潜在顾客。
广告拉引法，利用广告媒介寻找准顾客的方法。
五 问答题
1. 答案：这种问句旨在将本方的意见抛给对方，让对方在一个规定的范围内进行选择回答。
2. 答案：1、国际性2、跨文化性3、复杂性4、政策性5、困难性
共10页/第10页

