《商务谈判》作业

一、选择题
1、在商务谈判活动中，谈判双方实力相当，谁都没有明显的优势时，可以运用(      ) 技巧，以达到打破相持不下局面的目的。
A、 均势谈判                                    
B、 劣势谈判
C、 综合谈判                                    
D、 优势谈判
答案：A 

2、下列关于涉外商务谈判论述正确的是（     ）。
A 、涉外商务谈判在国家商务活动中占据比例很小
B、 涉外商务谈判在国家商务活动中地位不重要
C、 涉外商务谈判在商务活动中占据相当的比重，而且具有相当重要的地位
D、 涉外商务谈判与国家商务活动无关
答案：C

3、下列属于公正实用原则的是（     ）。
A、 语言性和动作性                        
B、 合法性和均衡性
C、 口头性和文字性                        
D、 规定性和约束性
答案：B

4、下列选项中正确的是（     ）。
A、 提前十分钟左右到达谈判地点                
B、 谈判成员着装风格各异
C、 谈判座次安排随意                                    
D、 谈判过程中咄咄逼人，据理力争
答案：A 

5、商务谈判的要素包括（     ）。
A、 谈判的主体                                      
B、 谈判的客体
C、 谈判的目标                                      
D、 谈判的过程
答案：ABC

6、谈判的需要分为几类？（     ）
A、 谈判具体需要                                  
B、 谈判过程的需要
C、 谈判形式的需要                              
D、 谈判者的需要
答案：AD 

7、商务谈判信息情报搜集的主要内容包括（     ）。
A、 与谈判有关的环境因素                   
B、 谈判对手的情报
C、 竞争者的情况                                   
D、 己方的情况
答案：ABCD

8、阶段划分法认为，完整的商务谈判包括（     ）部分。
A、 谈判前的准备活动                            
B、 谈判中的正式活动
C、  谈判的协议签订                               
D、 谈判的总结
答案：ABC

9、下列属于严重僵局处理办法的是（     ）。
A、 反问劝导法            
B、 幽默方法         
C、 放弃谈判                
D、 调解和仲裁
答案：D

10、商务谈判策略运用的基本原则是（     ）。
A、 周密谋划原则                                   
B、 随机应变原则
C、 重视对手原则                                   
D、 有理、有利、有节原则
答案：AB 

11、在国际商务谈判中，绝不口头说“不”，认为是失礼的表现。具有这种谈判风格的是（     ）
A、 俄罗斯人        
B、 西班牙人         
C、 犹太人       
D、 巴西人
答案：B   

12、下列符合谈判让步原则的是（     ）
A、 让步要果断                              B、 先小幅让步，再逐步加大让步幅度
C、 同等让步                                  D、 每次让步，都要求对方回报
答案：D 

13、倾听时，瞪大眼睛看着对方是（     ）
A、 对其有很大兴趣的表示         
 B、 试图掩饰的表现
C、 对其不屑一顾的表现             
 D、 对其厌烦的表现
答案：A    

14、“贵方如果违约是应该承担违约责任的，对不对？”谈判中的这种发问类型属于（     ）
A、 证明式发问      
B、 探索式发问        
C、 强调式发问          
D、 诱导式发问
答案：C   

15、进行报价解释时必须遵循的原则是（       )
A、 知无不言         
B、 有问必答       
C、 避实就虚       
D、 能言不书        
E、 不问不答
答案：BCDE
16、按谈判中双方所采取的的态度，可以将谈判分为立场型谈判、原则型谈判和(        )
A、 软式谈判           
B、 集体谈判          
C、 横向谈判           
D、 投资谈判 
答案：A

17、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 
答案：C 


18、价格条款的谈判应由____承提。(        )
A、.法律人员          
B、 商务人员          
C、 财务人员           
D、 技术人员 
答案：B 

19、市场信息的语言组织结构包括文字式结构和____结构。(       )
A、 图形式              B、 数据式              C、 表格式              D、 组合式 
答案：B

20、根据谈判者让步的程度，谈判风格可分为软弱型模式、强有力模式和(       )
A、 合作型模式       
B、 对立型模式       
C、 温和型模式       
D、 中立型模式 
答案：A

21、在国际商务谈判中，有两种典型的报价战术，即西欧式报价和(       )
A、 中国式报价       
B、 日本式报价       
C、 东欧式报价       
D、 中东式报价 
答案：B

22、在缺乏谈判经验的情况下，进行一些较为陌生的谈判，谈判人员应采取_____的让步方式。 (        )
A、 坚定                  
B、 等额                  
C、 风险性              
D、 不平衡 
答案：B

23、商务谈判中，作为摸清对方需要，掌握对方心理的手段是(        )
A、 问                      
B、 听                     
C 、看                      
D、 说 
答案：A 

24、谈判中的讨价还价主要体现在___上。(         )
A、 叙                      
B、 答                     
C、 问                     
 D、 辩 
答案：D
25、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
答案：B  
26、国际商务谈判中，非人员风险主要有政治风险、自然风险和(        )
A、 技术风险           
B、 市场风险           
C、 经济风险           
D、 素质风险 
答案：B  

27、谈判中，双方互赠礼品时，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 
答案：D  

28、谈判中以与别人保持良好关系为满足的谈判心理属于是(       )
A、 进取型               B、 关系型              C、 权力型               D、 自我型 
答案：B

29、选择自己所在单位作为谈判地点的优势有(         )
A、 便于侦察对方                               
B、 容易寻找借口          
C、 易向上级请示汇报                        
D、 方便查找资料与信息
答案：CD  
30、关于国际货物买卖的国际惯例主要有(          )
A、 《国际贸易术语解释通则》                   
B、 《华沙--牛津规则》
C、 《海牙规则》                                           
D、 《美国1941年修订的国际贸易定义》
答案：ABD


二、问答题
1、商务谈判具有哪些基本原则？
答案：1）、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、商务谈判的类型有哪些？
答案：商务谈判是现代谈判活动中数量最多、范围最广的一种谈判形式。按照不同的要求，商务谈判可以划分为不同的类型：按照商务谈判是否跨越国境划分，可以分为国内商务谈判和国际商务谈判；根据商务谈判的内容不同，可分为商品贸易谈判和非商品贸易谈判；根据谈判人员数量的多少，商务谈判可以分为一对一谈判、小组谈判和大型谈判；根据谈判地域不同，商务谈判可分为主座谈判、客座谈判、主客座轮流谈判和中立地点谈判；按谈判目标可分为
不求结果的谈判、意向书与合同书的谈判、准合同与合同的谈判和索赔谈判；按交易地位可以划分为买方谈判、卖方谈判和代理谈判；按谈判的态度可分为软式谈判、硬式谈判和原则式谈判。

3、正确运用商务谈判语言的原则是什么？
答案：正确运用谈判语言技巧，须遵循以下原则：
（1客观性原则；（2针对性原则；（3逻辑性原则；（4隐含性原则；（5规范性原则。上述语言技巧的几个原则，都是在商务谈判中必须遵守的，旨在提高语言技巧的说服力。在商务谈判的实践中，不能将其绝对化，单纯强调一个方面或偏废其他原则，须坚持上述几个原则的有机结合和辩证统一。只有这样，才能达到提高语言说服力的目的。

4、简述规避谈判风险的具体策略？
答案：(1提高谈判人员的素质；(2请教专家，主动咨询； (3审时度势，当机立断；    (4规避风险的技术手段；(5利用保险市场和信贷担保工具；(6公平负担。

5、试述形成谈判僵局的主要原因？
答案：(1谈判中形成一言堂；(2过分沉默与反应迟钝；(3观点的争执；(4偏激的感情色彩；(5人员素质的低下；(6信息沟通的障碍；(7软磨硬抗式的拖延；(8外部环境发生变化。


6、试述制定国际商务谈判策略的主要步骤？
答案：(1了解影响谈判的因素；(2寻找关键问题；(3确定具体目标；(4形成假设性方法；(5深度分析和比较假设方法；(6形成具体的谈判策略；(7拟定行动计划草案。
[bookmark: _GoBack]

三、案例分析题
1、一位顾客要求美国一家保险公司偿付一笔赔偿费。保险公司答应给他一笔慷慨的赔偿费，同时，该公司具体负责清算赔偿的人士也告诉他说，自己下星期就要去度假，要求这位顾客在星期五之前把所有资料送来核查，否则赔偿将无法实施。于是这位顾客加班加点，终于在星期五下午把所有资料都准备妥当。但当他把资料送到保险公司后，对方却答复说：经请示上级，公司只能偿付一半的赔偿费。这位顾客不知所措，为了要赶上星期五这个时间期限，他在焦急中暴露出了不利于自己的弱点。而根本没有打算去度假的保险公司人士却利用了一个虚假的时间限制，便轻松地赢得了这场谈判。
问题：
（1该保险公司采用了哪种迫使对方让步的策略？
（2这种策略在何种谈判情形下最有效？
（3运用这种策略时应注意哪些问题？

答案：（1保险公司采用了最后通牒的策略。
      （2在谈判过程中，谈判人员往往寄希望于未来能有更大利益而对现实的讨价还价不肯放弃，打破对方的奢望，就能击败犹豫中的对方。最后通牒在这方面极为有效。
      （3注意以下几点：①谈判人员知道自己处于一个强有力的地位，特别是该笔交易对对方来讲要比对己方更为重要；②谈判的最后阶段或关键时刻才宜使用这种策略；③“最后通牒”的提出必须非常坚定明确、毫不含糊。

 
2、某饮料厂欲购买固体橘汁饮料酶生产技术与设备，当时能提供这种技术与设备的有甲、乙、丙三个厂家。该饮料厂经过初步调查，得知甲厂的报价最低，于是该饮料厂就决定与甲厂进行谈判。经过几轮谈判，该饮料厂发现他们的很多要求不能得到满足，如果想改变条件满足自己的要求，甲厂就会提高价格。最后该饮料厂以高于原价格15%的价格购买了技术与设备。
问题：（1甲厂采用了哪种报价战术？
（2该种报价的一般模式是什么？
（3对卖方来说该种报价的优点是什么？
答案：（1甲厂采用了日本式报价战术。
      （2这种报价战术的一般模式是：将最低价格列在价格表上，以求首先引起买主的兴趣，由于这种价格一般是以卖方最有力的结算条件为前提，并且，在这种价格交易条件下，各个方面都很难全部满足买方的需要，如果买主要求改变有关条件，则卖主就会相应提高价格。
     （3这种报价一方面可以排斥竞争对手而将买方吸引过来，取得与其他卖主竞争中的优势和胜利；另一方面，当其他卖主败下阵来纷纷走掉时，这时买方原有的市场优势就不复存在了。如果买方想要达到一定需求，只好任卖方一点一点地把价格抬高才能实现。











3、   我国某冶金公司要向美国购买一套先进的组合炉，派一高级工程师与美商谈判，为了不负使命，这位高工作了充分地准备工作，他查找了大量有关冶炼组合炉的资料，花了很大的精力对国际市场上组合炉的行情及美国这家公司的历史和现状、经营情况了解的一清二楚。谈判开始，美商一开口要价150万美元。中方工程师列举各国成交价格，使美商目瞪口呆，终于以80万美元达成协议。
       当谈判购买冶炼自动设备时，美商报价230万美元，经过讨价还价压到130万美元，中方仍然不同意，坚持出价100万美元。美商表示不愿继续谈下去了，把合同往中方工程师面前一扔，说：“我们已经作了这么大的让步，贵公司仍不能合作，看来你们没有诚意，这笔生意就算了，明天我们回国了”，中方工程师闻言轻轻一笑，把手一伸，做了一个优雅的请的动作。美商真的走了，冶金公司的其他人有些着急，甚至埋怨工程师不该抠得这么紧。工程师说：“放心吧，他们会回来的。同样的设备，去年他们卖给法国只有95万美元，国际市场上这种设备的价格100万美元是正常的。”果不出所料，一个星期后美方又回来继续谈判了。工程师向美商点明了他们与法国的成交价格，美商又愣住了，没有想到眼前这位中国商人如此精明，于是不敢再报虚价，只得说：“现在物价上涨的利害，比不了去年。”工程师说：“每年物价上涨指数没有超过6%。一年时间，你们算算，该涨多少?”美商被问得哑口无言，在事实面前，不得不让步，最终以101万美元达成了这笔交易。
思考题：分析中方在谈判中取得成功的原因及美方处于不利地位的原因?


答案：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，赢得有利于己方利益的谈判结果也是一种必然，下面我分别从中美各方谈判人员的表现来进行分析：
首先，从美方来看，可以说存在以下这么几个问题，或者是其谈判败笔所在。
1）、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）、谈判方案的设计上，没有做到多样与多种。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：(1)过早的判定问题，从文中可推测出，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;(2)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。
3）、在谈判过程中，希望用佯装退出谈判以迫使对方做出让步，无奈在对方以资料为基础辨别出其佯装的情况下，该策略失败。
其次，从中方来看，胜利的最关键一点在于对对方信息充分的收集整理，用大量客观的数据给对方施加压力，从收集的内容可看出，不仅查出了美方与他国的谈判价格(援引先例)，也设想到了对方可能会反驳的内容并运用相关数据加以反击(援引惯例，如6%)，对客观标准作了恰到好处的运用。真可谓做到了中国古语所说，“知己知彼，百战不殆”。当然。除这个原因外，中方的胜利还在于多种谈判技巧的运用：(1)谈判前，评估双方的依赖关系，对对方的接收区域和初始立场(包括期望值和底线)作了较为准确的预测，由此才能在随后的谈判中未让步于对方的佯装退出。(2)谈判中，依靠数据掌握谈判主动权，改变了对方不合理的初始立场。(3)在回盘上，从结果价大概处于比对方开价一半略低的情况可推测，中方的回盘策略也运用的较好。
总结：商务谈判中的各种技巧，对于在各种商战中为自己赢得有利位置，实现自己利益的最大化有着极其重要的作用，但我们也要注意的是，技巧与诡计、花招并不相同，前者要求的是恰如其分，既要赢，也要赢得让对方心服口服，赢得有理有据。




































一、选择题
1A、 2C、 3B、 4A、 5ABC、 6AD、 7ABCD、 8ABC、 9D、 10AB、  11B、   12D、    13A、    14C、   15BCDE
16A、 17C、 18B、 19B、 20A、 21B、 22B、 23A、 24D、 25B、  26B、   27D、  28B、29CD、   30、ABD


二、问答题
答案要点：1、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、商务谈判是现代谈判活动中数量最多、范围最广的一种谈判形式。按照不同的要求，商务谈判可以划分为不同的类型：按照商务谈判是否跨越国境划分，可以分为国内商务谈判和国际商务谈判；根据商务谈判的内容不同，可分为商品贸易谈判和非商品贸易谈判；根据谈判人员数量的多少，商务谈判可以分为一对一谈判、小组谈判和大型谈判；根据谈判地域不同，商务谈判可分为主座谈判、客座谈判、主客座轮流谈判和中立地点谈判；按谈判目标可分为
不求结果的谈判、意向书与合同书的谈判、准合同与合同的谈判和索赔谈判；按交易地位可以划分为买方谈判、卖方谈判和代理谈判；按谈判的态度可分为软式谈判、硬式谈判和原则式谈判。
3、正确运用谈判语言技巧，须遵循以下原则：
（1）客观性原则；（2）针对性原则；（3）逻辑性原则；（4）隐含性原则；（5）规范性原则。上述语言技巧的几个原则，都是在商务谈判中必须遵守的，旨在提高语言技巧的说服力。在商务谈判的实践中，不能将其绝对化，单纯强调一个方面或偏废其他原则，须坚持上述几个原则的有机结合和辩证统一。只有这样，才能达到提高语言说服力的目的。

4、(1)提高谈判人员的素质；(2)请教专家，主动咨询； (3)审时度势，当机立断；    (4)规避风险的技术手段；(5)利用保险市场和信贷担保工具；(6)公平负担。
5、(1)谈判中形成一言堂；(2)过分沉默与反应迟钝；(3)观点的争执；(4)偏激的感情色彩；(5)人员素质的低下；(6)信息沟通的障碍；(7)软磨硬抗式的拖延；(8)外部环境发生变化。
6、(1)了解影响谈判的因素；(2)寻找关键问题；(3)确定具体目标；(4)形成假设性方法；(5)深度分析和比较假设方法；(6)形成具体的谈判策略；(7)拟定行动计划草案。


三、案例分析题
答：1、（1）保险公司采用了最后通牒的策略。
      （2）在谈判过程中，谈判人员往往寄希望于未来能有更大利益而对现实的讨价还价不肯放弃，打破对方的奢望，就能击败犹豫中的对方。最后通牒在这方面极为有效。
      （3）注意以下几点：①谈判人员知道自己处于一个强有力的地位，特别是该笔交易对对方来讲要比对己方更为重要；②谈判的最后阶段或关键时刻才宜使用这种策略；③“最后通牒”的提出必须非常坚定明确、毫不含糊。
       2、（1）甲厂采用了日本式报价战术。
      （2）这种报价战术的一般模式是：将最低价格列在价格表上，以求首先引起买主的兴趣，由于这种价格一般是以卖方最有力的结算条件为前提，并且，在这种价格交易条件下，各个方面都很难全部满足买方的需要，如果买主要求改变有关条件，则卖主就会相应提高价格。
     （3）这种报价一方面可以排斥竞争对手而将买方吸引过来，取得与其他卖主竞争中的优势和胜利；另一方面，当其他卖主败下阵来纷纷走掉时，这时买方原有的市场优势就不复存在了。如果买方想要达到一定需求，只好任卖方一点一点地把价格抬高才能实现。
        3、无标准答案，自行设计。

4、答：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，赢得有利于己方利益的谈判结果也是一种必然，下面我分别从中美各方谈判人员的表现来进行分析：
首先，从美方来看，可以说存在以下这么几个问题，或者是其谈判败笔所在。
1、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、谈判方案的设计上，没有做到多样与多种。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：(1)过早的判定问题，从文中可推测出，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;(2)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。
3、在谈判过程中，希望用佯装退出谈判以迫使对方做出让步，无奈在对方以资料为基础辨别出其佯装的情况下，该策略失败。
其次，从中方来看，胜利的最关键一点在于对对方信息充分的收集整理，用大量客观的数据给对方施加压力，从收集的内容可看出，不仅查出了美方与他国的谈判价格(援引先例)，也设想到了对方可能会反驳的内容并运用相关数据加以反击(援引惯例，如6%)，对客观标准作了恰到好处的运用。真可谓做到了中国古语所说，“知己知彼，百战不殆”。当然。除这个原因外，中方的胜利还在于多种谈判技巧的运用：(1)谈判前，评估双方的依赖关系，对对方的接收区域和初始立场(包括期望值和底线)作了较为准确的预测，由此才能在随后的谈判中未让步于对方的佯装退出。(2)谈判中，依靠数据掌握谈判主动权，改变了对方不合理的初始立场。(3)在回盘上，从结果价大概处于比对方开价一半略低的情况可推测，中方的回盘策略也运用的较好。
总结：商务谈判中的各种技巧，对于在各种商战中为自己赢得有利位置，实现自己利益的最大化有着极其重要的作用，但我们也要注意的是，技巧与诡计、花招并不相同，前者要求的是恰如其分，既要赢，也要赢得让对方心服口服，赢得有理有据。


