
                  商务谈判复习资料
单项选择题

1.按谈判中双方所采取的的态度，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.商务谈判中，作为摸清对方需要，掌握对方心理的手段是(        )

  A.问       B.听        C.看      D.说

9.谈判中的讨价还价主要体现在___上。(        )

  A.叙      B.答       C.问        D.辩

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

11.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

12.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

13.谈判中以与别人保持良好关系为满足的谈判心理属于是(      )

   A.进取型     B.关系型      C.权力型     D. 自我型

14.英国人的谈判风格一般表现为(        )

   A.讲效率     B.守信用     C.按部就班     D.有优越感

15.日本人的谈判风格一般表现为(         )

   A.直截了当    B.不讲面子    C.等级观念弱   D.集团意识强

二、多项选择题

16.关于国际货物买卖的国际惯例主要有(         )

   A.《国际贸易术语解释通则》   B.《华沙--牛津规则》

   C.《海牙规则》   D.《美国1941年修订的国际贸易定义》

17.还盘的具体方法有(          )

   A.询问对方的交易条件  B.拒绝成交   C.请求重新发盘 D.修改发盘

18.对谈判人员素质的培养包括(             )

   A.家庭的培养  B.社会的培养   C.企业的培养    D.自我培养

19.国际经济贸易活动中解决争端的普遍的、基本的方式(        )

   A.第三方协调   B.仲裁    C.诉讼        D.贸易报复

20.谈判信息传递的基本方式有(           )

   A.明示方式     B.暗示方式   C.广告方式     D.意会方式

21.谈判议程的内容包括(          )

   A.模拟谈判   B.时间安排   C.确定谈判议题   D.确定谈判人员

22.进行报价解释时必须遵循的原则是(          )

   A.不问不答    B.有问必答   C.避实就虚    D.能言不书

23.迫使对方让步的主要策略有(           )

   A.利用竞争     B.最后通牒     C.撤出谈判   D.软硬兼施

24.选择自己所在单位作为谈判地点的优势有(          )

   A.便于侦察对方                  B.容易寻找借口

C.易向上级请示汇报              D.方便查找资料与信息

25.谈判中迂回入题的方法有(          )

   A.从题外语入题          B.从自谦入题

   C.从确定议题入题         D.从询问对方交易条件入题

26.国际商务谈判中的市场风险具体有(         )

   A.投资风险    B.利率风险    C.汇率风险     D.价格风险

三、判断改错题

27.受盘人在还盘之后，又表示接受，此项接受依然有效。(     )

28.一名合格的国际商务谈判人员，应具备"X"型的知识结构。(     )  

29.一个国家企业的决策程序属于影响国际商务谈判中的法律因素(     )

30.谈判开局阶段的主要任务是确定成交价格。(      )

31.谈判人员的注意力，在结束阶段处于最低水平。(     )

32.质量条款是产生僵局频率最高的谈判主题。(     )

33.对于谈判中的纯风险，应采取完全回避风险策略。(     )

34.对于权力型的谈判对手，不可以主动进攻。(      )
35.法国人素有"契约之民"的雅称，他们崇尚契约，严守信用。(    )

36.西欧式报价的一般做法是，将最低价格列在价格表上，以求首先引起买主的兴趣。(      )

四、简答题

37.简述PRAM谈判模式的基本内容。

38.简述各层次的谈判目标。

简述国际商务谈判的基本原则。

简述韩国商人的谈判风格.  

简述规避国际商务活动中各种风险的措施.  

简述你对谈判僵局的认识.

44.简述先报价的优点和缺点. 
论述题

45.试述形成谈判僵局的主要原因。

46.试述制定国际商务谈判策略的主要步骤。

案例分析题

   某县一饮料厂欲购买意大利固体桔汁饮料的生产技术与设备。派往意大利的谈判小组包括以下四名核心人员：该厂厂长、该县主管工业的副县长、县经委主任和县财办主任。

  问题：

47.如此安排谈判人员说明中国人的谈判带有何种色彩?

48.如此安排谈判人员理论上会导致什么样的后果?

49.如何调整谈判人员?

50.作上述调整的主要理论依据是什么?
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单项选择题

1、A 2、C 3、 4、B 5、D 6、B  7、B  8、A  9、D 10、 11、B 

12、D 13、B  14、C 15、

二、多项选择题

16、ABC  17、  18、BCD  19、ABC 20、ABD  21、BCD  22、ACD 

23、 24、CD 25、 26、

三、判断题

27、×28、29、×30、×31、32、×33、×34√35、 36、

四简答题：

37、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)

38、答：(1)最高目标，  (2)实际需求目标， (3)可接受目标， (4)最低目标。

39.简述规避谈判风险的具体策略。

(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。

40、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

41.答:(1)非常重视谈判的准备工作;(2)逻辑性强,做事条理清楚,注重技巧;  (3)对不同的谈判对象,使用"声东击西","疲劳战术","先苦后甜"等策略,不断地讨价还价,并且显得十分顽强;(4)谈判时远比日本商人爽快,他们往往在不利的形势下,以退为进,稍作让步以战胜对手.
42.简述规避国际商务活动中各种风险的措施.  答:(1)完全回避风险;(2)风险损失的控制;(3)转移风险;(4)自留风险.

43  答:(1)僵局的出现并不能算坏事;(2)僵局的出现可以避免非理性的合作;(3)僵局仍可通过谈判争取双方了解来解决;(4)通过分析僵局出现的原因,为以后的成功打下基础.
44.简述先报价的优点和缺点. 答:(1)优点:  ①先报价就为以后的讨价还价树立一个界碑,实际上等于为谈判划定了一个框架或基准线,最终谈判将在这个范围内达成.  ②先报价如果出乎对方的预料和期望值,会使对方失去信心. (2)缺点:   ①卖方了解己方的报价后,可以对他们原有的想法作出最后的调整.  ②先报价后,对方还会试图在磋商过程中迫使己方按照他们的路子谈下去.
五、论述题

45、答：（1)谈判中形成一言堂， (2)过分沉默与反应迟钝，

 (3)观点的争执，       (4)偏激的感情色彩，

 (5)人员素质的低下     (6)信息沟通的障碍，

 (7)软磨硬抗式的拖延， (8)外部环境发生变化。

46、答：(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。

47.如此安排谈判人员说明中国人的谈判带有何种色彩?

答：说明中国人的谈判带有严重的封建官僚色彩

48.如此安排谈判人员理论上会导致什么样的后果?

答：会导致谈判破裂或损害中方利益的结果。

49.如何调整谈判人员?

答：应该指派具有相应专业知识和能力的商务人员、技术人员和法律人员替换原小组中的3名政府官员参与谈判。

50.作上述调整的主要理论依据是什么?

答：是国际商务谈判中有关谈判组织结构的理论。
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