
 国际商务谈判 复习资料
名词解释

1、口头谈判

2、不可抗力

3、还盘

4、许可证贸易

单项选择题

1、客座谈判是在（    ）组织的一种谈判。

A 己方所在地         B中立方所在地     C 谈判对手所在地     D 主客所在地轮流

2、下列哪种说法不正确（    ）。

A 原则谈判理论主张谈判重点应放在立场上而不是利益上

B 原则谈判理论是由美国哈佛大学教授罗杰费希尔提出

C 原则谈判理论认为衡量谈判成功的标准是谈判的价值

D 谈判的结果是各方公平协商的结果而不应该是某一方的意志决定

3、（    ）是指在谈判中可努力争取或作出让步的范围。

A最高目标           B实际需求目标     C可接受目标         D最低目标

4、实质性谈判的核心部分是（    ）。

A 开局               B 交锋阶段        C 引导与让步         D成交与签约

5、良好的（     ）能力就是谈判者能够根据谈判情势的变化，随时随地调整自己的情绪，做到冷静思考、从容应对。

A 临场应变           B  心理控制       C 情绪调节           D  心理调适

6、商务谈判中的以退为进策略，表现为先让一步，（     ），然后争取主动、反守为攻。

A 礼让对方           B 转为守势        C 顺从对方           D 抬高对方

7、为避免入题时单刀直入、过于直露，影响谈判的融洽气氛，经常采用（     ）的方法。

A 迂回入题                              B 从具体议题入手

C 先谈一般原则，后谈细节问题            D 先谈细节，后谈原则性问题

三、简答题

1、商务谈判具有哪些基本原则?

2、商品品质的表示方法有哪几种?

3、怎样进行谈判人员的配备?

4、信息情报搜集包括哪几个方面的内容?

四、论述题

1、简述如何制定谈判的目标?

参考答案

一、名词解释

口头谈判：是指交易双方面对面地用语言谈判,或者通过电话进行谈判。

不可抗力：又称人力不可抗力。通常是指合同签订后,不是由于当事人的疏忽过失,而是由于当事人所不可预见,也无法事先采取预防措施的事故,如地震、水灾、旱灾等自然原因或战争、政府封锁、禁运、罢工等社会原因造成的不能履行或不能如期履行合同的全部或部分。

还盘：还盘是指受盘人收到发盘之后，对其内容不完全同意，为了进一步磋商交易，向发盘人提出修改建议或一定限制性的意见。

许可证贸易：知识产权或专有技术的所有人作为许可方，允许被许可方按照合同约定的条件使用该项技术，制造或销售合同产品，并由被许可方支付一定数额的技术使用费的技术交易行为。

二、单项选择题

题号
1
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3
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7


答案
C
A
C
B
D
C
A


三、简答题

1．商务谈判具有哪些基本原则?

答：谈判的基本原则是谈判的指导思想和基本准则,它决定了谈判者在谈判中采用什么谈判策略和谈判技巧,以及怎样运用这些策略和技巧。商务谈判的基本原则主要体现在八个方面：(1)合作原则;(2)互利互惠原则;(3)立场服从利益原则;(4)对事不对人原则;(5)坚持使用客观标

准原则;(6)遵守法律原则;(7)讲究诚信原则;(8)本土化原则。

2．商品品质的表示方法有哪几种?

答：商品品质常用的表示方法有样品表示法、规格表示法、等级表示法、标准表示法和牌名或商标表示法。

3．怎样进行谈判人员的配备?

答：首先确定谈判小组的领导人或首席代表，即主谈人，其次是配备谈判相关问题的专家和专业人员，另外还包括翻译和财经法律人员，第三是安排谈判需要的工作人员，如速记和打字员等。

4．信息情报搜集包括哪几个方面的内容?

答：信息情报搜集的主要内容包括：与谈判有关的环境因素、有关谈判对手的情报、竞争者的情况、己方的情况等几方面内容。

与谈判有关的环境因素包括政治状况、法律制度、宗教信仰、商业做法、财政金融状况、社会习俗、基础设施与后勤供应系统及气候因素等八类。

谈判对手的情报主要包括资信情况、合作欲望及对手的谈判人员等情况。

竞争者的情报主要包括市场同类产品的供求状况;相关产品与替代产品的供求状况;产品的技术发展趋势;主要竞争厂家的生产能力、经营状况和市场占有率;有关产品的配件供应状况;竞争者的推销力量、市场营销状况、价格水平、信用状况等。

己方的情况包括本企业产品及生产经营状况和己方谈判人员的情况。

四、论述题

1.如何制定谈判的目标?

商务谈判目标的内容因谈判类别、谈判各方的需求不同而异。为了取得资金则以可能获得的资金数额作为谈判的目标;为了销售产品,则以某种或某几种产品可能的销售数量和交货日期等作为谈判目标;为了获取原材料,就以满足本企业对原材料需求量、质量和规格等作为谈判追求的目标。还有一些谈判以实际价格水平、经济利益水平等作为谈判的目标。因此,商务谈判的目标因谈判的具体内容不同而有所区别。

谈判的目标是一种主观的预测性的决策性目标,制定时还需考虑参加谈判的各方自身利益的需求、他人利益的需求和各种客观因素。

谈判的具体目标可分为最高目标、实际需求目标、可接受目标和最低目标四个层次。

PAGE  


