《商务谈判》复习题

一、填空题

1、商务谈判的基本要素包括：__________、__________、__________

2、权变思维中，策略思维变换的三大原则为假设性原则、__________、__________
3、商务谈判礼仪的作用显而易见，主要表现为：规范行为、___________、_____________、__________

4、判定谈判成功与否的价值谈判标准为:目标实现的程度、________________、_________________
5、根据参加人数规模，商务谈判可分为个体谈判和__________；根据谈判利益主体的数量，商务谈判可分为双边谈判和_________。

6、模拟谈判把假设条件分为：对客观环境的假设、　　　___　  和 ____          。

7、商务合同一般有首部、正文、_______和___________四部分组成。

8、商务谈判的市场信息是指与谈判有关的市场行情方面的信息，主要内容有市场分布、　　　　             
    　　　　  、　　　　  和           。

二、选择题
1、被称为谈判“破冰”期的是商务谈判的哪一阶段？（     ）。

A.开局    B.磋商    C.妥协     D.签约

2、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

3、提出留有较大余地的价格，再通过给予各种优惠，逐步接近买方的条件，达到成交的目的的报价方式属于（     ）。

A.中国式报价                     B.日本式报价

C.西欧式报价                     D.中东式报价

4、报价的解释原则不包括（     ）。

A.不问不答         B.有问必答        C.避虚就实         D.书面形式

5、“违约就要受到惩罚，你说是不是？” 这种提问的方式属于（     ）。

A.闭合式提问     B.引导式提问      C.开放式提问      D.探索式提问

6、以下关于顾客异议的认识哪一项欠妥（     ）。

A.顾客异议是成交的前奏与信号           B.顾客异议是推销过程中的必然现象

C.顾客异议不恰当时应据理力争           D.科学预测顾客异议十分必要

7、“产品质量我们实行三包，请您填一下订货单吧”这种成交方法属于（     ）。

A.直接请求成交法      B.假定成交法    C.选择成交法    D.从众成交法

8、关于报价先后顺序，以下哪项表述不正确？（     ）。

A.双方谈判经验不相当---有经验的先报

B.双方实力不相当---实力弱的先报

C.行内经验不相当---内行、熟悉的先报

D.按商业习惯---由发起谈判的一方先报价

9、你认为以下哪些话题不易作为谈判开局时的中性话题（     ）。

A.各自的旅途经历，如游览活动、旅游胜地

B.文体新闻，如电影、球赛

C.双方以往的友好合作经历和取得的成功

D.对方的企业内部情况和人事变动

10、在谈判团队中，专业技术人员的主要任务中不包括（     ）。

A.掌握谈判进程 
B.向主谈人提出解决专业问题的建议
C.修改谈判协议草案
D.准确找出双方存在的分歧或差距
11、判定谈判成功与否的价值谈判标准是（     ）。

A.目标实现标准、成本优化标准、人际关系标准        

B.利益满足标准、最高利润标准、人际关系标准 

C.目标实现标准、共同利益标准、冲突和合作统一标准 

D.实现目标标准、最大利益标准、人际关系标准 

12、能满足谈判一方的实际需求和额外利益，但在谈判中一般很难实现的目标是（     ）。

A.最优期望目标        B.最低目标        C.实际目标        D.可接受目标

13、对新客户，有时为开拓新市场适当给予折让。这是哪种报价策略?（     ）。

  A．心理价格策略             B．价格分割策略

C．报价的时机策略           D．差别报价策略

14、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

15、你正准备对有意向你购买客车渡轮的客商报价，你的报价方式将是（     ）。

      A．在报价单上逐项列明船体、主机、客舱等的详细价格

      B．在报价单上只粗略地将整船分为若干部分，并标出每一部分的价格

C．只报以整船价格，避免分项标价

D．既报整船价格，又报各部分的详细价格

16、以下让步方式中，即显示了卖方诚意，又有利于守住底线的一种方式是（     ）。

A.递减式让步方式           B.递增式让步方式

C.快速式让步方式           D.一次性让步方式

17、谈判中，双方馈赠礼物时，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

18、美国人的谈判风格一般表现为（     ）。

A.重视效率          B.爽快干脆           C.等级观念强        D.重视契约

19、“如果答应了你的要求，对我们来说等于又开了一个先例，今后我方对其他客商

就必须提供同样优惠，这是我方无法负担的。”推销员这种说法属于（     ）。

      A.权力极限策略               B.政策极限策略

      C.财政极限策略               D.先例控制策略

20、“昨天刚有新货运到，您打算要多少？”这种成交方法属于（     ）。

A.直接请求成交法    B.假定成交法     C.选择成交法      D.从众成交法

三、名词解释

1、西欧式报价

2、 软式谈判法

3、 软硬兼施策略

4、 选择成交法 

5、 谈判议题
6、 谈判

7、 谈判中止

8、 假定成交法

9、 日本式报价

10、 商务谈判信息 
四、简答题
1、一味让步会损害本方利益，在对方要求让步的进攻下，哪些策略帮助我们避免谈判中的过度让步？

2、商务谈判中，沟通技巧十分重要，请从“听、说、问、答、辩论、说服”等沟通技巧中任意挑选一种技巧，谈谈你的理解。

3、美国著名谈判学家杰德勒·尼尔伦伯格把谈判称为“合作的利己主义”，请谈谈你对此的理解。

4、良好谈判气氛的建立需要注意哪些方面？

5、选择和运用软式谈判法、硬式谈判法和原则型谈判三种谈判方法时要考虑哪些制约因素。
6、谈判一般过程的各阶段及其基本任务。

7、如何理解谈判既是一门科学，又是一门艺术？

8、谈判中有效的倾听收到哪些因素干扰？如何做到有效倾听？

9、商务谈判双方利益要求有一定差距时，我们怎么做可以迫使对方让步？

10、国际商务谈判中应格外注意地域差别。请在“美国、日本、德国、法国、韩国、英国、俄罗斯、中东国家”等世界商业大国中，选择一个国家或地区分析当地谈判者的谈判风格和禁忌。
五、案例分析题

1、中方A公司与美方B公司就某项条款进行谈判,由于美方B公司就该项条款与A方始终未达成协议,且始终不愿作出进一步的让步,因此,在进一步的谈判中,A方人员虽然耐心地重申了己方的有关要求,并希望双方都能在互利互惠的基础上做出进一步的让步,但,B方人员却含糊其词,顾左右而言它,一会儿说对A方的有关要求还是不够明确,一会儿又借口有急事需要处理,希望谈判能够继续拖延,要么就是将谈判委托给无实际决策权的人员来进行。

请分析下列问题:

（1） 你认为B方人员的所作所为有何不妥之处?

（2）你认为谈判结果将如何?

2、下面是买卖双方的一段对话，请认真阅读。

买方：您这种机器要价750元一台，我们刚才看到同样的机器标价为680元，您对此有什么话说吗？

卖方：如果您诚心想买的话，680元可以成交。

买方：如果我是批量购买，一次买35台，难道您也要一视同仁吗？卖方：不会的，我们每台给予60元的折扣。

买方：我们现在资金紧张，是不是可以先买20台，3个月后再买15台？

（卖主犹豫了一会儿，因为只买20台，折扣是不会这么高的，但他想到最近几个星期不太理想的销售状况，还是答应了。）

买方：那么您的意思是以620元的价格卖给我们20台机器？

（卖主点了点头）

买方：干嘛要620元呢？凑个整儿，600元一台，计算起来也省事，干脆利落，我们马上成交。

（卖主想反驳，但“成交”二字对他颇有吸引力，他还是答应了。）

买主的策略生效了，他把价格从750元一直压到600元，压低了20%。

请回答：

（1） 如何评价该案例中的迫使对方让步的策略？

3、某机械厂老板准备出售他的三台更新下来的同型号旧数控机床，有一家公司前来洽谈，该老板十分高兴。准备开价每台50万元，共150万元即可成交。

当谈判进入实质性的报价阶段，该老板正欲先报价，却突然停止，暗想： “还是先听听对方的想法为妙！”结果，对方在对这三台机床的磨损、故障、配件、附件及运行状态逐一分析评价后，以宽厚的口吻说：“我公司最多只能以每台65万元买下这三台机床，共计195万元，多一分都不行。”

该老板窃喜，却表现得直皱眉头，还与其讨价还价一番，最后表现得很无奈地与对方成交，买方却非常满足。

请结合上述案例材料，回答以下问题：

（1） 先后报价对这宗交易的双方起了什么作用？

（2）什么情况下先报价才会有利？

4、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：

（1） 如此安排谈判人员理论上会导致什么样的后果? 

（2） 如何调整谈判人员?
参考答案

一、填空题
1、谈判当事人、谈判议题、谈判环境

2、 对应性原则、变换性原则

3、 传递信息、协调人际关系、树立形象

4、 所付出成本的大小、双方关系的改善程度

5、 集体谈判、多边谈判

6、 对谈判对手的假设、对己方的假设

7、 正文、尾部、附件    

8、 市场供求、市场销售、市场竞争
二、选择题
1、A  2、B  3、C 4、D  5、A  6、C  7、A  8、B  9、D  10、A 

11、C  12、A  13、D 14、B  15、A 16、D  17、C 18、D  19、A 0、A  
三、名词解释 略
四、简答题 略
五、案例分析题 略

