一、填空题
1．国际商务谈判含        、          、         三个部分。

2．探询的做法有很多，总括起来有两种：            和            。

3．商务谈判的构成要素有：             、            、                 。

4．适合谈判的人才其选择的标准有三条：             、             、            。

5．谈判手的礼仪包括谈判手的          、            与               。

6．谈判终局的判定有三个准则：              、                和策略准则。

7．双重个性的要求是对优秀谈判手自由运用个性特征的要求，双重个性指的是生活中的

             与谈判中的            。

8．合同正文谈判涉及：                、            及谈判组织原则。

二、名词解释题
1．国际商务谈判：

2．商务谈判信息：

3．探询：

4．国际商务谈判的策略

三、简答题

1．谈判的准备阶段应遵循的原则

2．商务谈判策略的作用是什么？

3．主持的依据，即影响谈判组织的各种因素是什么？

4．商务谈判信息的特征是什么？

四、案例分析题

案例一：天津某半导体工厂欲改造其生产线，需要采购设备、备件和技术。适合该厂的供应商在美国、日本各地均可找到2家以上的供应商。正在此时，香港某半导体公司的推销人员去天津访问，找到该厂采购人员表示可以协助该厂购买所需设备和技术。由于香港客商讲中文，又是华人，很快关系就熟了，工厂同意他代为采购。由于工厂没有外贸权，又必须委托有外贸权的A公司做代理，A公司接到委托后，即与美国和日本的厂商探询，结果，美国和日本的厂家有的不报价却回函问A公司与香港B公司的关系是什么？有的厂家出价很高。A公司拿的探询结果未达到预期目标，具体人员与工厂进行了讨论，最后得出了一致的结论。
请分析：

1．A公司的探询是否成功？为什么？

2．天津工厂应作何种调整？为什么？

3．天津A公司的探询要作何种调整？为什么？

3．X公司应如何谈判？
一、填空题、
1．国际、商务、谈判 

2．直接探询、间接探询

3．谈判当事人、谈判标的、谈判背景   

4．思想水平、工作作风、业务水平 

5．服饰、举止、谈吐

6．条件准则、时间准则

7．自然个性、自在个性

8．正文框架结构 、框架条件
二、名词解释题、

1．国际商务谈判就不同国家间、附属多个国家的法律标准的交易进行的讨论、协商。

2．商务谈判信息是指那些与谈判活动有着直接或间接联系的各种情况及其属性的客观描述。

3．探询是交易各方的谈判手依谈判任务（标的）寻找、了解交易对象的活动，也是为之搜寻有关资料的工作。

4．国际商务谈判的策略系谈判者在谈判过程中，为了达到某个预定的近期或远期目标，人为采取的一些行动和方法。
三、简答题
1．谈判的准备阶段应遵循的原则。

谈判的准备阶段，应遵循以下一些原则：

（1）客观性。即信息资料客观准确和谈判手的客观态度，不感情用事。

（2）统一性。所谓谈判前准备工作的统一性是指所有交易有关方对最终准备资料与方案的评价所的达成的共识。

（3）自我性。谈判的准备是立足于己方利益，使谈判过程突出“以我为中心”。

（4）兼容性。谈判的兼容性是指拟订谈判方案时，无论在起始、过渡、时间表以及根本的成交目标上，均应考虑到双方的立场与态度，包括各种可能的方案在内，也应考虑到双方的希望与可能。

（5）预审性。谈判准备中的预审性是指准备方案应有一定的行政管理程序，因而具有一定的行政与法律效力。

2．商务谈判策略的作用是什么？

有以下一些作用：

（1）起好锚。

（2）稳好舵。

（3）撑好帆。

（4）管好人。

（5）靠好岸。

3．主持的依据，即影响谈判组织的各种因素是什么？

影响谈判组织的各种因素有：

（1）谈判目标。

（2）谈判对手。

（3）谈判时间。

（4）谈判环境。

（5）投入谈判的人员。

4．商务谈判信息的特征有哪些？

（1）客观性。

（2）价值性。

（3）可识别性。

（4）可分享或共享性。

（5）可传递性。

（6）可存储性。

（7）时间性。

四、案例分析题
案例一答案：

1．天津A公司的探询是失败的。因为外商有的不报价，探询没结果。有结果时，条件太苛刻，非诚意报价。
2．天津工厂的委托有时序错误，必须调整。香港B公司不能代工厂签进口合同，直接找香港的B公司进行探询可以加快进度，但存在签约和对后续工作影响的问题。调整内容：让香港B公司的探询纳入天津公司的对外探询中，并且以天津A公司为主，避免探询混乱。
3．天津A公司要与工厂、香港B公司在内容和策略上统一意见，并把该项目的探询统一组织起来。同时要重新部署探询地区和对象，不给外商造成有多个同样项目在询价的错觉。
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