全国2006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（本大题共20小题，每小题1分，共20分）

在每小题列出的四个备选项中只有一个是符合题目要求的，请将其代码填写在题后的括号内。错选、多选或未选均无分。
1．商务谈判的核心内容一般是（      ）

A．质量








B．付款
C．价格








D．交货

2．国际商法的主要表现形式是（      ）

A．条约








B．协议
C．习惯








D．判例

3．约束国际货物买卖最重要的国际商法是（      ）

A．1964年《国际货物买卖统一法公约》

B．《国际货物买卖合同成立统一法公约》

C．1980年《联合国国际货物销售合同公约》

D．《1990年国际贸易术语解释通则》

4．国际商务谈判人员具备的最佳知识结构是（      ）

A．“T”型知识结构





B．“X”型知识结构
C．“Y”型知识结构





D．“Z”型知识结构

5．谈判小组主谈人最重要的职责是（      ）

A．掌握谈判进程






B．弄清对方的意图、条件

C．找出与对方的分歧或差距



D．掌握该谈判项目总的财务情况

6．强有力型谈判对手在谈判中的表现是（      ）

A．谈判代表权力极大





B．情绪稳定

C．严格遵守谈判期限





D．作为买主，最初出价很低

7．商务谈判中需要使用通则议程的谈判方是（      ）

A．买方








B．卖方
C．双方








D．中介方
8．按照国际惯例，卖方报价中的交货期一般为签约后（      ）

A．两个月







B．三个月
C．四个月







D．半年

9．将最低价格列在价格表上，以求首先引起买主兴趣。这种报价属于（      ）

A．日本式报价






B．西欧式报价
C．美国式报价






D．中国式报价

10．谈判中能使对方让步的最有效的武器和策略是（      ）

A．示弱以求怜悯






B．创造竞争条件
C．软硬兼施







D．最后通牒
11．谈判中最关键、最困难、最紧张的阶段是（      ）

A．开局阶段







B．报价阶段
C．磋商阶段







D．成交阶段

12．对谈判对手提出的问题，我方应该（      ）

A．从正面回答所有问题




B．以问代答一时难以回答的问题

C．以最快的速度回答问题




D．彻底地回答每一个问题

13．最能体现谈判特征的沟通行为是（      ）

A．问








B．叙

C．辩








D．说

14．经常发生谈判破裂的阶段是谈判的（      ）

A．准备期







B．初期
C．中期








D．后期

15．对国际期货市场缺乏经验时，最好采用的价格形式为（      ）

A．固定价格







B．浮动价格
C．期货价格







D．实物价格

16．属于国际商务活动中人员风险的是（      ）

A．政治风险







B．市场风险

C．自然风险







D．技术风险

17．日本商人在国际商务交往中的习惯是（      ）

A．谈判团队中一般包括律师



B．谈判中直截了当

C．初次联系喜欢采用书信方式



D．不用香烟待客，抽烟而不敬烟

18．美国传统的家庭团聚的节日是（      ）

A．感恩节







B．狂欢节
C．圣诞节







D．复活节

19．在谈判中，意大利人一般不习惯提及国名，而更愿提及的是（      ）

A．自己的名字






B．故乡的地名

C．家族的名字






D．夫人的名字

20．希腊商人的特点是（      ）

A．每年6月至8月商务活动频繁


B．讲究穿戴
C．遵守时间







D．不喜欢讨价还价
二、多项选择题（本大题共5小题，每小题2分，共10分）

在每小题列出的五个备选项中有二个至五个是符合题目要求的，请将其代码填写在题后的括号内。错选、多选、少选或未选均无分。
21．谈判获得成功必不可少的程序是（      ）

A．询盘
`




B．发盘




C．还盘

D．接受





E．签约

22．在己方所在单位与对方谈判，能获得的好处和优势是（      ）

A．能及时向上级请示和交流

B．方便查找资料和数据

C．能随时寻找借口退出谈判

D．能保持正常的生活状态

E．有利于获得谈判对手的支持和理解
23．商务谈判中，让步的基本原则有（      ）

A．一次让步的幅度不要过大，节奏不宜太快

B．不要承诺做同等幅度的让步

C．使我方较小的让步能给对方以较大的满足

D．在我方认为重要的问题上自己先让步

E．使对方觉得我方让步不是件容易的事情

24．打破谈判中僵局的做法包括（      ）

A．采取纵向式的谈判

B．改期再谈

C．叙旧情，强调双方共同点

D．更换谈判人员

E．组织双方搞一些松弛的活动

25．商务活动中，容易预先估计并可以控制的风险是（      ）

A．技术风险




B．市场风险


C．纯风险

D．素质风险




E．政治风险
三、名词解释题（本大题共4小题，每小题3分，共12分）

26.货物买卖谈判

27.谈判主题

28.假性分歧

29.互惠式谈判

四、简答题（本大题共5小题，每小题6分，共30分）
30.谈判准备工作的内容主要有哪些?

31.商务谈判组织的构成原则有哪些?

32.对谈判对手资信情况的审查主要包括哪些内容?

33.规避国际商务活动风险的主要措施有哪些?

34.简述韩国商人的谈判风格。

五、论述题（本大题共2小题，每小题8分，共16分）

35.试述国际商务谈判的基本程序。

36.联系实际分析谈判中形成僵局的原因。

六、案例分析题（本大题共1小题，12分）

37.背景材料：在一次交易谈判中，甲方明显具有极强的谈判实力，但为了与对方能够达到交易，依然准备作出100元的预定让步，其准备的让步方式有四种：①0/0/0/100;②25/25/25/25;③50/35/10/5;④5/10/35/50。

问题：(1)第二种方式称什么样的让步方式?

(2)第三种方式有什么样的优点?

(3)甲方最佳的让步方式是哪一种?

(4)你为甲方选择最佳让步方式的依据是什么?
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