《国际商务谈判》复习资料
一、单项选择题

1.对谈判进行评价的主要指标是(      )

A.信誉        B.经济利益        C.拥有信息         D.稳定的交易关系

2.在国际商务谈判中，千万不能赠送酒类礼品的国家是(    )

A.美国        B.英国          C.法国        D.阿拉伯

3.以下风险中，不属于非人员风险的是(     )

A.沟通风险        B.市场风险        C.合同风险        D.自然风险

4.一般商品的交易谈判只需(     )

A.2～3人        B.2～4人          C.3～4人        D.3～5人

5.符合商务谈判让步原则的做法是(      )

A.作同等让步             B.让步幅度要大

C.让步节奏要快           D.在重要问题上不要轻易让步

6.如果是1个小时的谈判，精力旺盛的阶段只是最初的(      )

A.2分钟—3分钟           B.3分钟一5分钟

C.5分钟一8分钟           D.8分钟一10分钟

7.德国商人在谈判中往往习惯于(     )

A.拖拖拉拉       B.速战速决        C.先礼后兵       D.以势压人

8.不属于合同风险的是(     )

A.支付风险        B.交货风险       C.技术风险       D.质量数量风险

9.在国际商务谈判中，首先提出含有较大虚头的开价，然后再讨价还价，直至达成交易的是(     )

A.西欧式报价        B.东欧式报价        C.北欧式报价        D.日本式报价

10.“贵方某某先生的问题提得很好，我曾经在某一份资料上看过有这一问题的记载，就记忆所及，大概是……”这种答复谈判对手的技巧可称为(    )

A.避正答偏         B.推卸责任         C.以问代答         D.答非所问

11.十分回避“厕所”这个词，一般都使用其他暗示的方法。具有上述禁忌的国家是(     )

A.法国           B.美国          C.英国           D.中国

12.在商务谈判中，不属于主谈人的职责是(     )

A.掌握谈判进程           B.监督谈判程序

C.汇报谈判工作           D.阐明参加谈判的意愿和条件

13.以下各项中，不属于影响国际商务谈判的财政金融状况因素的是(      )

A.外债状况        B.支付信誉        C.利率高低        D.外汇储备

14.商务谈判中的“问”一般不包含(      )

A.何时发问        B.怎样发问        C.问什么问题      D.问多少问题

15.在商务谈判中，两臂交叉于胸前，一般表示(       )

A.紧张            B.不耐烦          C.充满信心        D.保守或防卫

16.必须选择全能型谈判人员的谈判类型是(       )

A.双边谈判        B.多边谈判        C.个体谈判        D.集体谈判

17.若我方在谈判中实力较弱，可选择的风险防范方法是(     )

A.平衡法       B.对等易货贸易法     C.硬货币计价法    D.汇率风险分摊条款

18.以下各国中，属于大陆法系的是(      )

A.法国         B.德国          C.英国        D.瑞士

19.“您第一次发现商品含有瑕疵是在什么时候?”这种商务谈判的发问类型属于(     )

A.封闭式发问       B.澄清式发问        C.借助式发问       D.探索式发问

20.从对手需要没有得到应有满足这个角度讲，何种谈判属于没有真正胜利者的谈判（　　　）

A．让步型谈判     B．原则型谈判      C．价值型谈判      D．立场型谈判 

二、多项选择题

1.沉默的谈判对手的心理特征是(        )

A.非常固执             B.不自信             C.想逃避 

D.行为表情不一致       E.给人感觉不热情

2.谈判中，进行报价解释时必须遵循的原则有(        )

A.不问不答             B.吞吞吐吐          C.有问必答 

D.能言不书             E.避实就虚

3.国际商务谈判中，俄罗斯商人忌讳(          )

A.黄色的礼品和手套     B.用左手握手和传递东西

C.“4”这个数字        D.问女人的年龄        E.在公共场所伸懒腰

4.依据谈判信息活动范围的不同，可将信息分为(        )

A.政治性信息       B.经济性信息       C.科技性信息 

D.公开性信息       E.社会性信息

5.谈判中说服顽固者的方法有(     )

A.等待法      B.迂回法      C.主动法     D.沉默法     E.下台阶法

三、名词解释题

1.西欧式报价：

2.进取型谈判对手：

3.可接受目标：

4.技术风险：

四、简答题

1.国际商务谈判与一般贸易谈判的共性体现在哪些方面？

2.谈判人员应具备的能力和心理素质？

3.简述影响国际商务谈判的法律制度因素。

4.阐述的技巧包括哪些？

5.简述应对利率和价格风险的技术手段。

五、论述题

1.联系实际说明处理谈判僵局的原则。

国际商务谈判复习资料答案
一. 单项选择题

 1.B     2.D   3.A  4.C  5.     6.C  7.B    8.B  9.A   10.B 11.C   12.D    13.C  14.D  15.D   16.C    17.D    18.   19.A  20.D  

二.多项选择题）

1.BCDE   2.ACDE    3.ABDE    4.ABCE    5. 

三. 名词解释题 

1.西欧式报价是，首先提出含有较大虚头的价格，再根据买卖双方的实力对比和该笔交易的外部竞争状况，通过给予各种优惠来逐步软化和接近买方的市场和条件，最终达成交易。
2.进取型对手是指以对别人和岁谈判局势施加影响为满足的对手。

3.可接受目标是指的谈判中可努力争取或作出让步的范围。他能满足谈判一方的部分需求，实现部分经济利益。
4.技术风险涉及各类技术问题，不仅有项目本身的技术工艺要求，也有项目管理的技术问题。
四. 简答题

1.国际商务谈判具有一般贸易谈判的共性：

1）以经济利益为谈判的目的；
2）以经济利益作为谈判的主要评价指标；
3）以价格作为谈判的核心。
2.谈判人员应具备的能力和心理素质
1）敏捷清晰的思维推理能力和较强的自控能力

2）信息表达与传递的能力

3）坚强的毅力、百折不挠的精神及不达目的绝不罢休的自信心和决心

4）敏锐的洞察力，高度的预见和应变能力

3.影响谈判的法律制度因素有：
（1）该国法律基本概况

（2）法律执行情况

（3）司法部门的影响

（4）法院受理案件的时间长短

（5）执行其他国家法律的裁决时所需要的程序
4.阐述技巧有：
1.开场阐述

2.让对方先谈

3.注意正确使用语言

4.叙述时发现错误要及时纠正
5.（1）应对利率风险的技术手段
A.利用利率期货市场

B.利用远期交易

C.利用期权交易

（2）应对价格风险的技术手段

A.非固定价格

B.价格调整条款

C.套期保值

五. 论述题 

1）尽力避免僵局的原则

妥善处理僵局的最有效途径是将形成僵局的因素消灭在萌芽状态，具体应遵循以下几项原则：

（1）坚持闻过则喜

（2）态度冷静、诚恳，语言适中

（3）绝不为观点分歧而发生争吵

2）努力建立互惠式谈判

所谓互惠式谈判，是谈判双方都要认定自身需要和对方的需要，然后双方共同探讨满足彼此需要的一切有效的途径和办法。也就是视对方为解决问题者，而不是敌人。谈判中态度要温和，眼睛紧盯在利益目标上，而非立场上的纠缠；寻求共同的利益，而不是单纯从自身利益考虑。
