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全国2009年10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)

1.对谈判进行评价的主要指标是()
A.信誉

B.经济利益

C.拥有信息

D.稳定的交易关系

2.在国际商务谈判中，千万不能赠送酒类礼品的国家是()
A.美国

B.英国

C.法国

D.阿拉伯

3.以下风险中，不属于非人员风险的是()
A.沟通风险[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
B.市场风险

C.合同风险

D.自然风险

4.一般商品的交易谈判只需()
A.2～3人

B.2～4人

C.3～4人

D.3～5人

5.符合商务谈判让步原则的做法是()
A.作同等让步

B.让步幅度要大

C.让步节奏要快

D.在重要问题上不要轻易让步

6.如果是1个小时的谈判，精力旺盛的阶段只是最初的()
A.2分钟—3分钟

B.3分钟一5分钟

C.5分钟一8分钟

D.8分钟一10分钟

7.德国商人在谈判中往往习惯于()
A.拖拖拉拉

B.速战速决

C.先礼后兵

D.以势压人

8.不属于合同风险的是()
A.支付风险

B.交货风险

C.技术风险

D.质量数量风险

9.在国际商务谈判中，首先提出含有较大虚头的开价，然后再讨价还价，直至达成交易的是()
A.西欧式报价

B.东欧式报价

C.北欧式报价

D.日本式报价

10.“贵方某某先生的问题提得很好，我曾经在某一份资料上看过有这一问题的记载，就记忆所及，大概是……”这种答复谈判对手的技巧可称为()
A.避正答偏

B.推卸责任

C.以问代答

D.答非所问

11.十分回避“厕所”这个词，一般都使用其他暗示的方法。具有上述禁忌的国家是()
A.法国

B.美国

C.英国

D.中国

12.在商务谈判中，不属于主谈人的职责是()
A.掌握谈判进程

B.监督谈判程序

C.汇报谈判工作

D.阐明参加谈判的意愿和条件

13.以下各项中，不属于影响国际商务谈判的财政金融状况因素的是()
A.外债状况

B.支付信誉

C.利率高低

D.外汇储备

14.商务谈判中的“问”一般不包含()
A.何时发问

B.怎样发问

C.问什么问题

D.问多少问题

15.在商务谈判中，两臂交叉于胸前，一般表示()
A.紧张

B.不耐烦[最新年份咨询qq593777558]
C.充满信心

D.保守或防卫

16.必须选择全能型谈判人员的谈判类型是()
A.双边谈判

B.多边谈判[[微信公众号：ikaoti]
C.个体谈判[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
D.集体谈判[[微信公众号：ikaoti]
17.若我方在谈判中实力较弱，可选择的风险防范方法是()
A.平衡法

B.对等易货贸易法

C.硬货币计价法

D.汇率风险分摊条款

18.以下各国中，属于大陆法系的是()
A.法国

B.德国

C.英国

D.瑞士

19.“您第一次发现商品含有瑕疵是在什么时候?”这种商务谈判的发问类型属于()
A.封闭式发问

B.澄清式发问

C.借助式发问[[微信公众号：ikaoti]
D.探索式发问

20.套期保值者根据现货交易情况，先在期货市场上建立多头交易地位，然后再以卖出期货合同进行平仓的做法叫()
A.卖期保值

B.买期保值

C.掉期交易

D.期权交易

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，请将其代码填写在题后的
21.沉默的谈判对手的心理特征是()

A.非常固执

B.不自信[最新年份咨询qq593777558]
C.想逃避

D.行为表情不一致

E.给人感觉不热情

22.谈判中，进行报价解释时必须遵循的原则有()
A.不问不答

B.吞吞吐吐

C.有问必答

D.能言不书

E.避实就虚

23.国际商务谈判中，俄罗斯商人忌讳()

A.黄色的礼品和手套

B.用左手握手和传递东西

C.“4”这个数字

D.问女人的年龄

E.在公共场所伸懒腰

24.依据谈判信息载体的不同，可将信息分为()

A.实物信息

B.语言信息

C.文字信息

D.市场信息

E.声像信息[最新年份咨询qq593777558]
25.谈判中说服顽固者的方法有()

A.等待法

B.迂回法

C.主动法

D.沉默法

E.下台阶法

三、名词解释题(本大题共4小题，每小题3分，共12分)

26.原则型谈判法

27.进取型谈判对手

28.可接受目标

29.技术风险

四、简答题(本大题共5小题，每小题6分，共30分)

30.国际商务谈判与一般贸易谈判的共性体现在哪些方面？

31.谈判中，有效的防守策略主要有哪些？

32.简述影响国际商务谈判的政治状况因素。

33.阐述的技巧包括哪些？

34.简述应对利率风险的技术手段。

五、论述题(本大题共2小题，每小题8分，共16分)

35.联系实际说明打破谈判僵局的做法。

36.试分析确定具体谈判目标需考虑的因素。

六、案例分析题(本大题共1小题，12分)

37.背景材料

日本商人在同外商进行初次商务交往时，喜欢先进行个人的直接面谈，而不喜欢通过书信交往。对于找上门来的客商，他们则更倾向于选择那些经熟人介绍来的，因此在初访日商时，最好事先托朋友、本国使馆人员或其他熟悉的人介绍。日本商人善于把生意关系人性化，他们通晓如何利用不同层次的人与谈判对方不同层次的人交际，从而探明情况，研究对策，施加影响，争取支持。

问题：

(1)上述案例突出说明了哪种文化因素会影响国际商务谈判的风格?

(2)日本商人的谈判风格是什么?

(3)日本商人的谈判禁忌有哪些?
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