浙江省2002年1月高等教育自学考试

国际商务谈判试题

课程代码：00186

一、单项选择题(在每小题的四个备选答案中，选出一个正确答案，并将正确答案的序号填在题干的括号内。每小题1分，共15分)

1.所有导致谈判僵局的谈判主题中，(      )是最为敏感的一种。

  A.价格                          B.立场

  C.付款                          D.关系

2.谈判前，主要迎送人的身份、地位与来者应该(      )

  A.略低                          B.略高

  C.对等                          D.无所谓

3.由买方主动作出的发盘，国际上称为(      )

  A.递盘                          B.还盘

  C.复盘                          D.询盘

4.谈判中表达难以接受或不满时，通常用(      )

  A.正调                           B.降调

  C.升调                           D.反调

5.预见风险和控制风险两者关系是(      )

  A.成正比                         B.成反比

  C.不相关                         D.正反比都有

6.(      )最有可能成为无效的信息传递方式。

  A.明示                           B.意会

  C.暗示                           D.手势

7.若某谈判者性格外露、坦率、豪爽、自信、追求物质利益，则他最可能是(      )人。

  A.美国                           B.法国

  C.巴西                           D.德国

8.若筹资时市场利率较低，并有回升趋势，则应争取借入(      )的长期借款。

  A.变动利率                       B.固定利率

  C.期货利率                       D.浮动利率

9.“打持久战”时(      )的人最不适用。

  A.情绪型                         B.顽固型

  C.沉默型                         D.多疑型

10.(      )是谈判中最艰巨、复杂和富有技巧性的工作。

  A.陈述                           B.说明

  C.辩论                           D.提问

11.在进行商务条款的谈判时，(      )是主谈人。

  A.商务人员                       B.技术人员

  C.法律人员                       D.翻译

12.(      )型谈判者把对方不当作敌人，而看作朋友。

  A.让步                           B.立场

  C.价值                           D.原则

13.对重要的问题应争取在(      )进行。

  A.主场                           B.客场

  C.中立场地                       D.无所谓

14.若对方对本次交易的行情不了解，则我方可选择(      )

  A.后报价                         B.先报价

  C.难以确定                       D.无所谓顺序

15.“你看给我方的折扣定为3%是否妥当?”这句话属于(      )发问。

  A.诱导式                         B.协商式

  C.借助式                         D.探索式

二、多项选择题(在每小题的五个备选答案中，选出二至五个正确的答案，并将正确答案的序号分别填在题干的括号内，多选、少选、错选均不得分。每小题1.5分，共15分)

1.顽固的谈判对手的心理特征表现为(         )

  A.自信自满                   B.控制别人              C.易激动

  D.不愿有所拘束               E.易紧张

2.日本商人的谈判风格表现为(         )

  A.团队精神                   B.富有耐心              C.忽视律师作用

  D.讲面子                     E.讲效率

3.谈判中，(         )的人较为容易接受暗示。

  A.缺乏主见                   B.独立性强              C.随波逐流

  D.知识丰富                   E.职务高

4.若僵局持续发展，双方严重对峙且无法解决时，可采用(         )

  A.调解                       B.仲裁                  C.让步

  D.反问劝导法                 E.最后通牒

5.国际商务活动中的市场风险包括(         )

  A.汇率风险                   B.利率风险              C.价格风险

  D.需求风险                   E.素质风险

6.在(         )情况发生时，发盘即告终止。

  A.过期                       B.拒绝                  C.还盘

  D.撤销                       E.签约

7.若谈判者双足交叉而坐，则表明其内心(         )

  A.压制情绪                   B.防范                  C.焦虑

  D.满足                       E.自信

8.属于谈判队伍第二层次的有(         )

  A.翻译                       B.法律人员              C.经济人员

  D.速记员                     E.主谈人员

9.下列有关谈判气氛论述中，正确的是(         )

  A.谈判开始瞬间的影响最为强烈，此后，气氛波动较为有限

  B.当双方走到一起准备谈判时，气氛就已形成

  C.双方见面时的寒暄同样能决定谈判气氛

  D.谈判人员的大脑运动是决定气氛的实质内容

  E.气氛对谈判结果无影响

10.在开局阶段，谈判者应将话题集中于(         )

  A.谈判目标                   B.计划                  C.进度

  D.人员                       E.聊天

三、名词解释(每小题4分，共20分)

1.谈判策略

2.借助式发问

3.互惠式谈判

4.谈判实力

5.国际商务谈判

四、简答题(每小题6分，共30分)

1.谈判信息的作用有哪些?

2.与谈判有关的环境因素有哪几类?

3.谈判准备工作的内容包括哪些?

4.谈判中说服的技巧有哪些?

5.从横向方面看，国际商务谈判人员应具备哪些知识?

五、案例分析(20分)

前几年，历老板曾在一家大公司做营销部主任。在一项采购洽谈业务中，有位卖主的产品喊价是50万，历老板和成本分析人员都深信对方的产品只要44万就可以买到了，一个月后，历老板和对方开始谈判，卖主使出了最厉害的一招。他一开始就先说明他原来的喊价有错，现在合理的开价应该是60万元。听他说完后，历老板不禁对自己原先的估价怀疑起来，心想，可能是估算错了。60万元的喊价到底是真的还是假的历老板也不清楚，最后以50万元的价格和卖方成交，感到非常的满意。

问题：

1、卖主用了什么策略?

2、如何对付这种策略?
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国际商务谈判试题参考答案

课程代码：00186

一、单项选择题(每小题1分，共15分)

    1.A        2.C        3.A        4.C        5.A

    6.B        7.A        8.B        9.A       10.B

   11.A       12.A       13.A       14.B       15.B

二、多项选择题(每小题1.5分，共15分)

    1.ABD        2.ABCD     3.AC        4.AB        5.ABC

    6.ABCD       7.AB       8.ABC       9.ABD      10.ABCD

三、名词解释(每小题4分，共20分)

    1.谈判策略是在可以预见和可能发生的情况下应采取的相应的行动和手段。

    2.借助式发问是一种借助第三者的意见来影响或改变对方意见的发问方式。

    3.所谓互惠式谈判，是谈判双方都要认定自身需要和对方的需要，然后双方共同探讨满足彼此需要的一切有效的途径与办法。

    4.谈判实力是指影响双方在谈判过程中的相互关系、地位和谈判的最终结果的各种因素的总和，以及这些因素对谈判各方的有利程度。

    5.国际商务谈判是指在对外经济贸易中，买卖双方为了达成某笔交易而就交易的各项条件进行的协商过程。

四、简答题(每小题6分，共30分)

    1.首先，谈判信息是制定谈判战略的依据；

      其次，谈判信息是控制谈判过程的手段；

      最后，谈判信息是谈判双方相互沟通的中介；

    2.政治状况；宗教信仰；法律制度；商业习惯；社会习俗；财政金融状况；基础设施与后勤供应状况；气候状况；

    3.(1)对谈判环境因素的分析；(2)信息的收集；(3)目标和对象的选择；(4)谈判方案的制定；(5)模拟谈判；

    4.(一)说服技巧的环节；(1)建立良好的人际关系，取得他人的信任；(2)分析你的意见可能导致的影响；(3)简化对方接受说服的程序；(二)说服技巧的要点：(1)站在他人的角度设身处地谈问题，不要只说自己的理由；(2)消除对方的戒心，创造良好的氛围。

    5.(1)我国有关对外经济贸易的方针政策以及我国政府颁布的有关涉外法律和法规；

      (2)某种商品在国际、国内的生产状况和市场供求关系；

      (3)价格水平及其变化趋势的信息；

      (4)产品的技术要求和质量标准；

      (5)有关国际贸易和国际惯例知识

      (6)国外有关法律知识，包括贸易法、技术转让法、外汇管理法以及有关国家税法方面的知识；

      (7)各国各民族的风土人情和风俗习惯；

      (8)可能涉及的各种业务知识，包括金融尤其是汇率方面的知识和市场知识等。

五、案例分析(20分)

    1、抬价策略

    2、(1)看穿对方的诡计，直接指出来；(2)订下一个不能超越的预算金额，然后努力争取；(3)使对方在合同上签字的人数越多越好；(4)反抬价；(5)召开小组会议，群策群力思考对策；(6)在合同没有签好以前，不要不好意思要求对方作出某种保证，以防对方反悔；(7)考虑退出洽谈谈判。

    3、论述充分，酌情加分。
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