浙江省2003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.交易对某方的重要性与该方的谈判实力的关系是(     )

A.成正比      B.成反比      C.不相关      D.难以确定

2.几乎所有的商务谈判中，(     )都是谈判的核心内容。

A.价格      B.质量      C.数量      D.索赔

3.经济人员属于谈判队伍的(     )层次。

A.第一      B.第二      C.第三      D.第四

4.关系重大而又较复杂的谈判大多为(     )谈判。

A.个体      B.集体      C.双方      D.多方

5.(     )谈判法要求首先注意与对方的人际关系。

A.让步型      B.立场型      C.原则型      D.进取型

6.视线接触对方脸部的时间正常情况下应占全部谈话时间的(     )

A.20%～30%      B.30%～60%      C.70%～90%      D.无所谓

7.谈判队伍的人数规模一般在(     )人左右。

A.2      B.4      C.6      D.8

8.(     )谈判者的目的是达成协议而不是获取胜利。

A.让步型      B.立场型      C.价值型      D.原则型

9.(     )是商务谈判必须实现的目标。

A.最高目标      B.最低目标      C.可接受目标      D.实际需求目标

10.(     )谈判形式适用于交易条件规范、内容简单的场合。

A.口头      B.个体      C.客场      D.书面

11.法律人员属于谈判队伍的(     )层次。

A.第一      B.第二      C.第三      D.第四

12.若对国际期货市场缺乏经验，采用(     )不失为积极、稳妥的办法。

A.固定价格      B.浮动价格      C.期货价格      D.资本价格

13.可以说，(     )型的谈判没有真正的胜利者。

A.让步      B.原则      C.价值      D.立场

14.下列论述中，错误的是(     )

A.有声语言是人们有意识的发生的        B.无声语言是在无意识下发出的

C.有声语言是可以控制的        D.无声语言比较真实可信

15.迫使对方让步最有效的策略是(     )

A.利用竞争      B.软硬兼施      C.最后通牒      D.限制策略

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.国际商务活动中的人员风险包括(     )

A.素质风险      B.市场风险      C.政治风险

D.技术风险      E.商品风险

2.若谈判者分开腿而坐，通常表明其内心(     )

A.警惕      B.防御      C.自信

D.愿意接受挑战      E.紧张

3.根据人们自我追求和行为习惯的不同，可把谈判对手分为(     )

A.权力型      B.进取型      C.关系型

D.原则型      E.立场型

4.影响价格的主观因素有(     )

A.营销策略      B.竞争因素      C.需求因素

D.谈判技巧      E.政策因素

5.谈判中的叙述包括(     )

A.入题      B.阐述      C.答复

D.辩论      E.提问

6.从狭义上分类，谈判僵局可分为(     )

A.初期僵局      B.后期僵局      C.协议期僵局

D.执行期僵局      E.签约期僵局

7.国际商务活动中转移风险的方法有(     )

A.保险      B.自留风险      C.控制损失

D.非保险      E.完全回避

8.下列论述中，符合软弱型谈判风格的有(     )

A.立场谨慎，绝不漫天要价        B.往往委曲求全

C.把谈判看成是双方调和的过程        D.情绪易激动

E.固执己见

9.谈判者发言时的停顿，作用表现为(     )

A.引起对方思考      B.突出重点      C.活跃气氛

D.加强沟通      E.引起本方思考

10.在正式谈判中(     )是必须经过的程序。

A.询盘      B.发盘      C.还盘

D.接受      E.调查

三、名词解释(每小题4分，共20分)

1.西欧式报价模式

2.正式谈判阶段

3.证明式发问

4.谈判目标

5.还盘

四、简答题(每小题6分，共30分)

1.简述让步的基本原则。

2.简述谈判中提问的基本要诀。

3.从纵向方面看，国际商务谈判人员应具备哪些知识?

4.简述间接处理潜在僵局的具体方法。

5.国际商务谈判的特殊性表现在哪些方面?

五、案例分析(共20分)

广东玻璃厂与美国欧文斯玻璃公司谈判引进设备过程中，在全部引进还是部分引进这个问题上僵住了，大家各执一词，相持不下。这时广东玻璃厂的首席代表就想，我们既要拿到真正好的东西，又要省钱。要达到这个目的，就不能让事情搞僵。为了缓和气氛，他就笑了笑，换了一个轻松的话题。他说，你们欧文斯的技术、设备和工程师都是世界上第一流的，你们投进设备，搞科技合作，帮我们搞好厂，只能用最好的东西。因为这样，我们就能成为全国第一，这不但对我们有利，而且对你们更有利。欧文斯的首席代理是位高级工程师，他听了这话很感兴趣。接着，广东玻璃厂代表话锋一转：“我们厂的外汇的确很有限，不能买太多的东西，所以国内能生产的就不打算进口了。现在，你们也知道，法国、日本和比利时都在跟我们东方的厂家搞合作，如果你们不尽快跟我们达成协议，不投入最先进的设备、技术，那么你们就要失去中国的市场，人家也会笑话你们欧文斯公司无能。”这样一来，频临僵局的谈判气氛立即缓解，最后，双方达成协议。广东玻璃厂为此省下了一大笔费用，而欧文斯公司也因帮助该厂成为全国同行业产值最高、能耗最低的企业而名声大噪。

问题：

(1)中方在谈判中主要运用了什么策略?

(2)上述策略在运用中应注意什么?
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