  商务谈判-复习资料  

一、单项选择题
1.按谈判中双方所采取的态度，可以将谈判分为立场型谈判、原则型谈判和(     )。
A.软式谈判        B.集体谈判         C.横向谈判        D.投资谈判
2.在商务谈判中，双方地位平等是指双方在(     )上的平等。
A.实力            B.经济利益        C.法律           D.级别
3.价格条款的谈判应由(     )承提。
A.法律人员        B.商务人员         C.财务人员        D.技术人员
4.市场信息的语言组织结构包括文字式结构和(     )结构。
A.图形式          B.数据式           C.表格式          D.组合式
5.根据谈判者让步的程度，谈判风格可分为软弱型模式、强有力模式和(     )。
A.合作型模式      B.对立型模式       C.温和型模式      D.中立型模式
6.在国际商务谈判中，有两种典型的报价战术，即西欧式报价和(     )。
A.中国式报价      B.日本式报价       C.东欧式报价      D.中东式报价
7.在缺乏谈判经验的情况下，进行一些较为陌生的谈判，谈判人员应采取(     )的让步方式。
A.坚定            B.等额             C.风险性          D.不平衡
8.国际商务谈判中，非人员风险主要有政治风险、自然风险和(     )。
A.技术风险        B.市场风险         C.经济风险        D.素质风险
9.谈判中，双方互赠礼品时，西方人较为重视礼物的意义和(     )。
A.礼物价值        B.礼物包装         C.礼物类型        D.感情价值
10.谈判中最为纷繁多变，也是经常发生破裂的阶段是谈判(     )。
A.初期            B.中期             C.协议期          D.后期
二、名词解释
1.商务谈判：
2.模拟谈判：
3.收场阶段：
4.还价：
5.礼仪：
三、简答题
1.简述PRAM谈判模式的基本内容。
2.简述各层次的谈判目标。
3.简述规避谈判风险的具体策略
4.简述国际商务谈判的基本原则。
5.商务谈判的特征有哪些？


四、论述题
1.试述制定国际商务谈判策略的主要步骤？

2.试述构成商务谈判人员应该具备的基本素质？。

五、案例分析
【案例1】
    委内瑞拉著名的石油大亨拉菲勒•杜戴拉在不到20年里，从一无所有起家，创建了十亿美元的巨型产业，就是他善于抓住一切机会，扩张他的企业，从而获得了巨大的成功。在本世60年代，杜戴拉拥有一家玻璃制造公司，但他一直渴望能进入石油业。当他得知阿根廷准备在市场上买2000万美元的丁二烯油气，他就到那去看看能否获得合约，但他发现他的竞争对手是英国石油公司和壳牌石油公司。同时，他也了解到一个信息，阿根廷牛肉生产过剩，于是，他便对阿根廷政府说，“如果你们愿意向我买2000万美元的丁二烯，我将向你们采购2000万美元的牛肉”。阿根廷把这个合约给了他。杜戴拉然后飞到了西班牙，那有造船厂因无活可接而濒临倒闭，这令西班牙政府十分头痛。杜戴拉对西班牙政府说，“如果你们向我买2000万美元的牛肉，我就在你们的制造厂订造2000万美元的油轮”然后，杜戴拉又飞到美国的费城，对太阳石油公司的经理们说；“如果你们愿意租用我在西班牙建造的2000万美元的油轮，我将向你们购买2000万美元的丁二烯油气。太阳石油公司同意了，而杜戴拉也由此进入石油界。
掌握契机首先是商场上的战术，结合案例分析，在商务谈判中寻找契机应注意什么？ 



















《商务谈判》参考答案
一，单选题
1.A   2.C    3.B    4.B     5.A     6.B     7.    8.D     9.D     10.B  
二，名词解释
1、商务谈判
是指当事人各方为了自身的经济利益,就交易的各种条件进行洽谈、磋商,最终达成协议的过程。
2、模拟谈判
是指正式谈判开始之前，将谈判小组成员一分为二,一部分人扮演谈判对手,并以对手的立场、观点和作风来与另一部分扮演己方的人员交锋,预演谈判的过程。
3、谈判的收场阶段
4、还价
也称“还盘”，一般是指针对卖方的报价买方做出的反应性报价。
5、礼仪
礼仪作为重要的生活规范和道德规范，是对他人表示尊敬的方式与体现，规定人们在交往过程中如何做，以及如何幽雅地做。
三，简答题
1.简述PRAM谈判模式的基本内容？
答：(1)制定谈判计划(plan)，(2)建立关系(relationship),
(3)达成使双方都能接受的协议(agreement), (4)协议的履行与关系维持(maintenance)
[bookmark: _GoBack]简述各层次的谈判目标？
答：(1)最高目标.
(2)实际需求目标
(3)可接受目标， 
(4)最低目标
3.简述规避谈判风险的具体策略。
答：(1)提高谈判人员的素质；
(2)请教专家，主动咨询；
(3)审时度势，当机立断；
(4)规避风险的技术手段；
(5)利用保险市场和信贷担保工具；
(6)公平负担。
4.简述国际商务谈判的基本原则？
答：(1)平等互利的原则；(2)灵活机动的原则；(3)友好协商的原则；(4)依法办事的原则；(5)原则和策略相结合的原则。
5.商务谈判的特征有哪些？
答：商务谈判的特征有三：
（1）以经济利益为目的；（2）以经济效益作为谈判的主要评价指标；（3）以价格谈判为核心。
四，论述题
1、试述制定国际商务谈判策略的主要步骤？
    制定国际商务谈判策略的主要步骤包括：
    (1)了解影响谈判的因素。
    (2)寻找关键问题。
    (3)确定具体目标。
    (4)形成假设性方法。
    (5)深度分析和比较假设方法。
    (6)形成具体的谈判策略。
    (7)拟定行动计划草案。
2、试述构成商务谈判人员应该具备的基本素质？。
    商务谈判人员的素质从内容上来讲，包括思想素质、心理素质、专业素质和业务素质。从结构上来讲，可分为三个层次：核心层—识，包括思想素质和心理素质、中间层—学，即专业素质、外围层—才，即业务素质。1，分别阐述思想素质、心理素质、专业素质和业务素质的具体内容。2，结合自身实际，明确努力方向，采取具体措施。
五，案例分析
案例1：掌握契机首先是商场上的战术，结合案例分析，在商务谈判中寻找契机应注意什么？ 
答：注重培养谈判人员或企业家的经营素质，要具有市场经营的基本意识。善于判断形势。充分了解竞争对手。
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