国际商务谈判复习资料
[bookmark: heading_0]一、单项选择题
1.国际商务谈判中，谈判双方正式接触、开始实质性洽谈的阶段是（      ）。
A. 准备阶段      B. 开局阶段      C. 磋商阶段      D. 签约阶段     
2.下列不属于国际商务谈判基本原则的是（      ）。      
A. 平等互利原则  B. 求同存异原则  C. 强硬对抗原则  D. 合法原则     
3.当谈判双方在某一问题上陷入僵局时，主动暂时搁置争议，转向其他相关问题的洽谈，这种打破僵局的方法是（      ）。     
A. 换位思考法    B. 休局法        C. 转移话题法    D. 寻求第三方调解法      
4.在国际商务谈判中，强调“人情味”，注重建立长期合作关系，谈判风格相对温和的是（      ）。       
A. 美国商人      B. 日本商人      C. 德国商人      D. 英国商人     
5.谈判者在谈判开始前，对谈判对手的背景、需求、谈判风格等进行全面了解的工作属于（      ）。       
A. 谈判目标设定  B. 谈判方案制定  C. 谈判准备      D. 谈判策略规划    
6.下列关于让步策略的说法，正确的是（      ）。       
A. 让步应一次性到位，展现谈判诚意       
B. 让步应遵循“步步为营”原则，不可随意让步       
C. 让步的幅度越大，谈判成功的概率越高      
D. 让步应完全满足对方需求
7.国际商务谈判中，以价格为核心，围绕交易条件展开的谈判是（      ）。      
A. 货物贸易谈判  B. 技术贸易谈判  C. 服务贸易谈判  D. 投资谈判     
[bookmark: heading_1]二、多项选择题
1.国际商务谈判的构成要素包括（         ）。        
A. 谈判主体      B. 谈判客体      C. 谈判环境      D. 谈判目标      
2.国际商务谈判前的准备工作主要包括（         ）。        
A. 了解谈判对手  B. 确定谈判目标  C. 制定谈判方案  D. 组建谈判团队      
3.下列属于国际商务谈判中的进攻性策略的有（         ）。       
A. 针锋相对策略  B. 以退为进策略  C. 最后通牒策略  D. 疲劳战术      
4.影响国际商务谈判风格的文化因素包括（         ）。
A. 价值观        B. 思维方式      C. 风俗习惯      D. 语言文字      
3、 [bookmark: heading_2]名词解释题
1.国际商务谈判

2.谈判策略

3.让步型谈判

4.谈判僵局

[bookmark: heading_3]四、简答题
1.简述国际商务谈判的基本流程。
2.简述国际商务谈判中制定谈判方案的主要内容。
[bookmark: heading_4]五、案例分析
案例：中国A公司拟从美国B公司进口一批精密仪器，双方就交易价格、交货期、付款方式等核心条款进行谈判。谈判初期，美国B公司提出的报价较高，要求采用即期信用证付款，交货期为合同签订后45天。中国A公司认为B公司报价过高，希望将价格降低10%，并采用远期信用证（90天）付款，同时要求交货期缩短至30天。由于双方在价格和付款方式上分歧较大，谈判陷入僵局。A公司谈判代表意识到，B公司担心远期信用证的收款风险，而A公司则希望通过降低成本和延长付款期限缓解资金压力。于是，A公司代表主动提出，若B公司同意将价格降低8%，A公司可以接受即期信用证付款，但需B公司将交货期缩短至30天，同时提供免费的安装调试服务。B公司代表经过内部商议后，同意了A公司的提议，双方最终达成一致并签订了合同。
问题：
1.本案中谈判僵局产生的原因是什么？
2.中国A公司采用了哪种打破僵局的策略？该策略的核心是什么？



复习资料参考答案
[bookmark: heading_6]一、单项选择题
1. B  2. C  3. C  4. B  5. C  6. B  7. A 
[bookmark: heading_7]二、多项选择题
1. ABCD  2. ABCD  3. ACD  4. ABCD  
[bookmark: heading_8]三、名词解释题
1.国际商务谈判：是指不同国家或地区的商务活动主体，为了实现特定的商业目标，就双方在国际贸易、投资等领域的权利和义务关系进行协商洽谈的过程。具有跨国性、复杂性、政策性等特征。
2.谈判策略：是指谈判者为了实现谈判目标，在谈判过程中根据形势变化所采取的一系列有计划、有针对性的行动方案和技巧。其核心是灵活应对谈判局面，争取谈判优势。
3.让步型谈判：又称温和型谈判，是指谈判者在谈判中倾向于通过让步来达成协议，注重维护双方关系，而非一味追求自身利益最大化。适用于关系导向型的谈判场景。
4.谈判僵局：是指在国际商务谈判过程中，谈判双方因利益分歧、立场对立或沟通障碍等原因，无法继续推进谈判进程，陷入停滞状态的情形。僵局会影响谈判效率，甚至导致谈判破裂。
[bookmark: heading_9]四、简答题
1.国际商务谈判的基本流程：     
（1）谈判准备阶段：包括了解谈判对手、确定谈判目标、制定谈判方案、组建谈判团队等；
（2）开局阶段：双方正式接触，进行寒暄、介绍，明确谈判议程和基本规则；
（3）磋商阶段：围绕核心交易条款展开洽谈，进行讨价还价，是谈判的核心阶段；      
（4）成交阶段：双方达成一致意见，确认谈判结果，拟定合同条款；      
（5）履约阶段：签订合同后，双方按照合同约定履行各自义务，处理后续事宜。
     
[bookmark: _GoBack]2.国际商务谈判中制定谈判方案的主要内容：        
（1）谈判目标：明确最低目标、可接受目标和最高目标；        
（2）谈判议程：确定谈判的议题、讨论顺序和时间安排；       
（3）谈判策略：针对不同议题和可能出现的情况，制定相应的进攻和防守策略；       
（4）谈判人员分工：明确谈判团队成员的职责，如主谈、副谈、记录员等；        
（5）应急预案：预测谈判中可能出现的问题（如僵局、对手突然变卦等），制定应对措施。      
[bookmark: heading_10]五、案例分析题
1.本案中谈判僵局产生的原因主要是双方的利益分歧和立场对立：       
（1）价格分歧：美国B公司报价较高，中国A公司希望降价10%，双方在核心交易价格上存在较大差异；        
（2）付款方式分歧：B公司要求即期信用证付款，A公司希望采用90天远期信用证，双方对收款风险和资金压力的考量不同。
      
2.中国A公司采用了寻求共赢法（或利益协调法）打破僵局：        
该策略的核心是跳出单纯的立场对立，深入分析双方的利益需求，通过创造性的方案平衡双方利益；        
具体而言，A公司了解到B公司担心远期信用证的收款风险，同时自身希望降低成本、缩短交货期，于是提出“降价8%+即期信用证+缩短交货期+免费安装调试”的组合方案，既满足了B公司对收款安全的需求，也在价格和交货期上实现了自身利益，最终促成双方达成一致。
     












