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一、简答题
1. 简答商务谈判的职能与作用。
答题要点：促进流通、创造价值；达成交易，实现双赢；实现自我，提升素质。

2.简答商务谈判人员的心理素质包括什么？
答题要点：自制能力、随机应变、创造力与灵活性。

3.简答一个理想的主谈人应当具备的条件。
答题要点：熟悉国内外贸易的有关方针政策；掌握当前市场情况及其发展趋势，具备良好的分析判断能力；能够迅速洞察谈判对手的目的；熟悉相关的法律知识；在对外经贸谈判中，需要有一定的外语水平；胸襟开阔，善于听取各方面的意见，作风民主；善于思辨，有较好的表达能力；职位与对方主谈人相当、有作出相应决定的权力。

4.简答商务谈判中法律人员的具体职责。
答题要点：认定谈判对方经济组织的法律地位；保证谈判程序和谈判内容在法律许可的范围内进行；参加拟订谈判文件，保证其在法律上的有效性和准确性；当发生法律纠纷时，依法为本方利益进行辩护。

5.简答商务谈判信息的特征。
答题要点：目的性、复杂性、时效性、系统性。


二、论述题 

1.请论述需要理论对商务谈判的意义 。
答题要点：为摸清谈判对象的动机提供了理论基础；为多种谈判方案的制定提供了理论依据；为商务谈判的方案选择提出了原则；为弥补未满足的需要提供了可能。

2.请论述商务谈判在进行妥协让步的时候，必须注意的问题是什么 
答题要点：不要做无畏的妥协；让步恰到好处；在重要问题上尽量使对方先让步，而在次要、枝节问题上，我方可主动寻求妥协；妥协时步子不能太大，频率也不宜过快；若一次妥协后发觉考虑欠周到，果断收回。

三、案例分析题 

1.美方公司在此次谈判中，为什么丧失了主动权？请结合案例内容分析其中的原因。
答题要点：美方公司在收集、整理对方信息上没有做到准确，详尽，全面。从文中来看，重要的原因可能是：没有认清谈判对象的位置。美商凭借其技术的优势性以及多次进行相类似交易的大量经验，轻视对手，谈判前就没有做好信息收集工作，于是在谈判中步步在对方大量信息的面前陷于被动，一开始就丧失了整个谈判的主动权。
 
2.对于这个案例，明显的可以看出，中方工程师对于谈判技巧的运用更为恰当准确。根据案例内容，你认为从谈判方案的设计上，美方公司失利的原因是什么？
答题要点：美方公司的谈判方案设计没有做到多样与多种，没有做好意料之外的谈判准备。在对方的多次反击中，仓促应对。针对其谈判方式设计的单一化，估计有着以下几个原因：过早的判定问题，从案例中可推测出，美方一开始就认为此行不会很难，谈判结果应该是对己方利益更有利；只关心自己的利益，美方以其组合炉技术的先进为最大优势，铁定会卖个高价，但并未考虑到中方对此的急迫需求与相应的谈判准备，在对方信息攻击下，频频让步。














 (
1
)第    页（共 2 页）
