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绝密★考试结束前

全国 2014 年 4 月高等教育自学考试

国际商务谈判试题
课程代码：00186

请考生按规定用笔将所有试题的答案涂、写在答题纸上。

选择题部分
注意事项：

1．答题前，考生务必将自己的考试课程名称、姓名、准考证号用黑色字迹的签字笔或钢笔填写在答题纸规定的

位置上。

2．每小题选出答案后，用 2B铅笔把答题纸上对应题目的答案标号涂黑。如需改动，用橡皮擦干净后，再选涂

其他答案标号。不能答在试题卷上。

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，请将其选出并将“答题纸”的相应代码涂黑。错涂、

多涂或未涂均无分。

1．“只要人们为了取得一致而磋商协议，他们就是在进行谈判”。该观点的持有者是

A．尼尔龙伯格 B.马什

 上市公司　实力雄厚　品牌保证　　　　　　　　　　　　　　　 权威师资阵容　强大教学团队

 历次学员极高考试通过率　辅导效果有保证　　　　　　　　　　 辅导紧跟命题　考点一网打尽

 辅导名师亲自编写习题与模拟试题 直击考试精髓　 　　　　　　 专家 24小时在线答疑　疑难问题迎刃而解

 资讯、辅导、资料、答疑 全程一站式服务　　　　　 　　　　　 随报随学 反复听课 足不出户尽享优质服务

开设班次：（请点击相应班次查看班次介绍）

基础班 串讲班 精品班 套餐 实验班 高等数学预备班 英语零起点班

网校推荐课程：

思想道德修养与法律基础 马克思主义基本原理概论 大学语文 中国近现代史纲要

经济法概论（财经类） 英语（一） 英语（二） 线性代数（经管类）

高等数学（工专） 高等数学（一） 护理学导论 政治经济学（财经类）

概率论与数理统计（经管类） 计算机应用基础 毛泽东思想、邓小平理论和“三个代表”重要思想概论

更多辅导专业及课程>>　       　课程试听>>　       　我要报名>>

http://www.zikao365.com/webhtml/project/zikao.htm
http://www.zikao365.com/webhtml/project/zikao.htm
http://www.zikao365.com/webhtml/project/zikao_jpb.htm
http://www.zikao365.com/webhtml/project/zikao.htm
http://www.zikao365.com/webhtml/project/zikao_syb.htm
http://www.zikao365.com/webhtml/project/english.htm#sx
http://www.zikao365.com/webhtml/project/english.htm#yy
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500138
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500141
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500137
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500140
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500144
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500125
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500126
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500136
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500129
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500127
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500725
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500124
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500135
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500142
http://member.zikao365.com/selcourse/selectCourse.shtm?eduSubjectId=1500139
http://member.zikao365.com/selcourse/index.shtm
http://www.zikao365.com/webhtml/demo/
http://member.zikao365.com/member/register.shtm
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C．迈耶 D.盖芬

2．与关系型对手谈判的禁忌不包括

A．让步过多 B.不主动进攻

C．对热情态度掉以轻心 D.不听取对手的建议

3．谈判者最适宜的年龄范围是

A．25~50 B.25~55

C．30~50 D.30~55

4．在选择谈判桌时，最适宜创造和谐一致气氛的是

A．方形谈判桌 B.圆形谈判桌

C．U形谈判桌 D.不设谈判桌

5．在正式谈判中，不可撤销的开盘叫

A．报盘 B.递盘

C．实盘 D.虚盘

6．在谈判过程中，精力趋于下降的时间约占整个时间的

A．60％以上 B.70％以上

C．80％以上 D.90％以上

7．不喜欢在餐桌上或游玩时谈生意的是

A．美国人 B.法国人

C．德国人 D.英国人

8．以下各项中，不属于银行担保的是

A．套期保值 B.投标担保书

C．预付款担保 D.履约保证书

9．将买方更多地视为地位相等的人的卖方最有可能来自

A．日本 B.韩国

C．荷兰 D.美国

1O．“有理、有利、有节”。这种做法集中体现了国际商务谈判中的

A．平等互利原则 B.灵活机动原则

C．依法办事原则 D.友好协商原则

11．以下各项中，不属于与阿拉伯人接触时的禁忌的是

A．不能赠送酒类礼品 B.不能单独给女主人送礼

C．不喜欢数字“13” D.不能赠送妇女形象的雕塑品

12．筛选谈判信息资料时，需要工作人员有扎实的市场学专业知识的筛选方法是

A．时序法 B.类比法

C．查重法 D.评估法

13．“色拉米”香肠式谈判让步方式的做法是
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A．等额地让出可让利益 B.先高后低然后又拔高

C．大幅度递减然后反弹 D.最后阶段一步让出全部利益

14．在谈判中，体现谈判双方密切配合的理想发问方式是

A．封闭式发问 B.澄清式发问

C．强调式发问 D.探索式发问

15．素有“契约之民”雅称的是

A．希腊人 B.瑞士人

C．德国人 D.波兰人

16．原则型谈判又称

A．让步型谈判 B.价值型谈判

C．立场型谈判 D.软式谈判

17．以下有关大陆法与英美法的说法中，正确的是

A．大陆法强调判例的作用 B.日本采用的是大陆法

C．英美法强调成文法的作用 D.苏格兰采用的是英美法

18．被称为谈判者“坚守的最后防线”的是

A．最高目标 B.可接受目标

C．实际需求目标 D.最低接受目标

19．表示向对方挑战或自我紧张情绪的动作是

A．拳头紧握 B.两手手指并拢

C．吸手指或指甲 D.两臂交叉于胸前

20．认为若不经营与女人有关的生意就做与“吃”有关的生意的是

A．犹太人 B.非洲人

C．澳洲人 D.南美人

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至少有两个是符合题目要求的，请将其选出并将“答题纸”的相应代码涂黑。错

涂、多涂、少涂或未涂均无分。

21．商务谈判中必须避免出现的心理状态包括

A．信心不足 B.畏手畏脚

C．热情过度 D.不知所措

E．期望过高

22．在国际商务谈判中，使用条件问句的优点有

A．互做让步 B.获取信息

C．寻求共同点 D.代替“NO”

E．创造双赢解决方案
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23．非固定价格也称“活价”，其包括

A．暂定价格 B.不规定价格

C．具体价格待定 D.价格调整条款

E．部分固定价格，部分非固定价格

24．谈判人员应具备的基本观念有

A．忠于职守 B.团队精神

C．谦虚谨慎 D.任劳任怨

E．平等互惠

25．下列有关报价先后的说法中，正确的有

A．预期谈判会各不相让，则己方应先报价

B.若己方谈判实力强于对方，则己方应先报价

C．一般而言，发起谈判的人应先报价

D.按照惯例，应由卖方先报价

E．若谈判双方都是行家，则己方应先报价

非选择题部分
注意事项：

用黑色字迹的签字笔或钢笔将答案写在答题纸上，不能答在试题卷上。

三、名词解释题(本大题共 4小题，每小题 3分，共 12分)

26．借助式发问

27．合同风险

28．投资谈判

29．仲裁协议

四、简答题(本大题共 5小题，每小题 6分，共 3O分)

3O．简述谈判方案制订的主要内容。

31．简述应对利率风险的技术手段。

32．简述国际商务谈判 PRAM模式的运转流程。

33．简述让步的基本原则。

34．简述提问的要诀。

五、论述题(本大题共 2小题，每小题 8分，共 16分)

35．联系实际说明在制订谈判方案之前应分析的环境因素。

36．联系实际说明潜在僵局的直接处理法。

六、案例分析题(本大题共 1小题，12分)

37．背景材料
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某地区商人倾向于大规模投资于现代技术，出口商品往往是高质量、高附加值的产品，进口商品多半是自己需

要而国内难以买到的高品质产品。在谈判中，对于高档次、高质量、款式新奇的消费品表现出很大兴趣，千方百计

想达成交易；而对一般商品则不屑一顾，常以种种苛刻条件让对方知难而退。

问题：(1)上述案例中的商人最有可能来自哪一地区?

(2)该地区商人的主要谈判风格有哪些?

(3)我国商人在与该地区商人谈判时应注意什么?


