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题  号 一 二 三 四 五 六 七 总分

得  分

评卷人

 

得 分 一、单项选择题（每小题  １分，共 １０  分）

     

1．开局阶段奠定谈判成功基础的关键是 (       )。

Ａ.良好的谈判气氛 B.合理的报价 C.反复磋商 D.确定谈判目标

2．法律人员主要负责谈判的内容是 (      )。 

A.合同权利与义务的平衡　 B.交货 　C.产品性能　 D.风险划分 

3．选择谈判信息传递方式是 (       ) 。

A.主观的 B.有目的的 C.随意的 D.单一的

4.为谈判过程确定基调是在 (       )。 

A.准备阶段 B.开局阶段 C.正式谈判阶段 D.签约阶段 

5.当今世界各国当事人普遍选择的解决争议的基本方式是诉讼和 (       ) 。

A.行政复议 B.调解 C.仲裁 D.谈判

6.谈判人员必须具备的首要条件是 (       ) 。

A.遵纪守法,廉洁奉公,忠于国家和组织 B.平等互惠的观念 C.团队精神 D.专业知识扎

实 

7.在涉及合同中某些专业性法律条款的谈判时,主谈人应该 (       )。

 A.由懂行的专家或专业人员担任 B.由商务人员担任 C.由谈判领导人员担任 D.由法律

人员担任

8.谈判主要是借助于语言形式进行，所以谈判人员要提高自身的（       ）。

A. 语言表达能力 B.决断能力 C.应变能力 D.观察能力

9.商务谈判背景调查的原则中，要求收集信息力求真实可靠是指(      )原则。

 A.可靠性 B.全面性 C.可比性 D.针对性

10.对谈判进行评价最主要的方面是 (         )。 

A.经济利益 B.信誉  C.稳定的交易关系 D.拥有信息

得 分 二、填空题（每小题 1 分，共  20 分）

     

1.经济合同的订立，一般包括（　　  　）和（　　  　）。

2.合同中通常的担保形式有：(         ) (        ) (        ) (        )(        )。

3.谈判时不论方桌还是圆桌，都应该注意座位的（      ），一般习惯认为（   ）门口的座

位（         ）。

4.谈判组织的构成原则（       ）（      ）（      ）。

5.谈判人员的“才”，是指各种才能能力，即（       ）（        ）（          ）（

）（        ）。

6.谈判总结包括以下两个方面(        )和 (         )。

得 分 三、名词解释题（每小题  分，共   分）

     

1.什么是谈判风格？

2.什么是国际商务谈判？

3.什么是商检条款？

4.什么是 FOB？

得 分 四、问答题（每小题  分，共   分）

     

１. 如何把握谈判的基本概念？
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2.交易会谈判的优势何在？

3. 技术贸易谈判的基本内容是什么？

4．劳务合作谈判的基本内容有哪些？

得 分 五、论述题（每小题  10 分，共 20   分）

     

1.试述谈判者在交谈时如何做到自然和得体?

2. 试述激将技巧在商务谈判中运用时应注意的问题。

得 分 六、案例题（每小题  10 分，共 10   分）

     

巴西一家公司到美国去采购成套设备。巴西谈判小组成员因为上街购物耽误了时间。当他

们到达谈判地点时，比预定时间晚了 45 分钟。美方代表对此极为不满，花了很长时间来 指责

巴西代表不遵守时间，没有信用，如果老这样下去的话，以后很多工作很难合作，浪费时间

就是浪费资源、浪费金钱。对此巴西代表感到理亏，只好不停地向美方代表道歉。谈判开始以后

似乎还对巴西代表来迟一事耿耿于怀，一时间弄得巴西代表手足无措，说话处处被动。无心与

美方代表讨价还价，对美方提出的许多要求也没有静下心来认真考虑，匆匆忙忙就签订了合

同。    

等到合同签订以后，巴西代表平静下来，头脑不再发热时才发现自己吃了大亏，上了美

方的当，但已经晚了。  

请回答： 

 （1）美国公司在谈判开始时运用了哪种开局策略？试图营造何种开局气氛？  

（2）如果你是巴西谈判代表，面对美方代表应该如何回应？  
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