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2013 年 4 月高等教育自学考试全国统一命题考试 

采购战术与运营 试题 
课程代码：03616 

本试卷满分 100 分，考试时间 150 分钟 

考生答题注意事项： 

1. 本卷所有试卷必须在答题卡上作答。答在试卷和草稿纸上的无效。 

2. 第一部分为选择题。必须对应试卷上的题号使用2B铅笔将“答题卡”的相应代码涂黑。 

3. 第二部分为非选择题。必须注明大、小题号，使用 0.5毫米黑色字迹笔作答。 

4. 合理安排答题空间，超出答题区域无效。 

HY 公司成立于 1990 年，是一家集产品设计、科研开发和生产销售为一体的大型挂车企业，位于中国最大的 

挂车生产基地 A 市。 

由于最近部分原材料价格的上涨以及员工工资水平的提高，2012 年 3 月 5 日，HY 公司挂车生产所需的 101 

号配件的供应商 KT 公司向 HY 公司的采购部门发出了初步的价格上涨通知，101 号配件的单价将从原来的 1000 

元上涨为 1300 元，新价格将于 2012 年 3 月 20 日执行。由于 101 号配件在生产的过程中需求量较大，因此 300 

元的涨幅会对公司的生产成本和产品销售价格产生很大影响，这不利于公司市场的进一步开拓。因此 3 月 5 日上午 

9：00，采购部王经理在接到通知后召开了紧急会议，讨论和安排相关事宜。部分原材料价格和员工工资上涨是不 

争的事实，因此 101 号配件价格上涨也是不可避免的。经过讨论，公司能够接受的最高涨幅为 200 元，理想涨幅为 

150 元；最后，王经理安排李某和丁某来负责此次价格谈判的事宜。李某是 101 号配件采购的主要负责人，一直以 

来都是由他与 KT 公司进行接触和沟通，负责采购的具体事项，因此他是此次谈判的主要负责人，丁某协助其谈判。 

在李某所负责的供应商中，有两家也供应 101 号配件，分别是 ML 公司和 HE 公司。但是由于 KT 公司具有较强的 

研发团队，产品设计能力在国内处于领先地位，101 号配件采用的是最先进的德国技术，配件不合格率很低，而且 

交货一向及时，因此 HY 公司一直主要从 KT 公司采购该配件。丁某是市场调查员，负责主要原材料的市场价格和 

竞争对手价格的跟踪调查。会后，李某等人开始了相关事项的准备，丁某主要负责收集与 101 号配件相关的原材料 

的市场价格的变动情况，李某则主要负责与 KT 公司的接触。
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3 月 5 日上午 9：45，李某给 KT 公司的销售员谢某打了电话。 

谢某：“李经理我正想给你打电话呢，通知收到了吗?” 

李某：“哎呀，谢经理，你还说呢，你们公司害死我了，你们报的什么价呀，涨幅那么高，都达到 30％了， 

让我在总经理面前丢尽了脸，虽然原材料价格上涨是不争的事实，但你们涨的也太多了，其他公司的涨幅也不过 10 

％。咱们的合作还要不要继续，你明天来我办公室详谈吧!” 

3 月 6 日上午 9：30，谢某如约来到了 HY 公司，发现李某正与 ML 公司销售员周某相谈甚欢，且手中还拿着 

几张纸，旁边还有厚厚的产品介绍资料。当时谢某心里就有些紧张，因为 ML 公司与 KT 公司都位于距 A 市比较近 

的 L 市，由于生产的产品有很多都是相同或相似的，因此竞争比较激烈。谢某看到李某与周某在一张纸上签字，并 

握手庆贺，但是又不清楚他们谈论的具体内容，因此，谢某就更紧张了。 

周某走后，谢某就昨天的报价对李某表示了抱歉，并说经过自己的努力，给 HY 公司争取了最低价格。当看到 

1210 元的新报价时，李某心里暗自高兴，因为这与公司要求比较接近了。他说：“我们公司能够接受的最高报价 

是 1130 元。不瞒你说，最近 ML 公司一直希望和我们扩大合作，你看，又拿来了很多产品资料”，并顺手翻了翻， 

不经意的将 101 号配件的资料放在最上面。他接着说：“ML 公司的首次报价才 1190 元，你公司竟然是 1300 元， 

据我所知，虽然原材料价格上涨了，但你公司去年对生产线进行了技术升级，原材料的消耗至少可节约 5％，而且 

并不是所有原材料价格都上涨了，至少 X 材料价格就降低了，我看你公司报价的水分实在太大了，这可是违背了我 

们长期合作的宗旨。” 

谢某没想到李某对市场价格了解的如此清楚，便说：“李经理你看什么价格能接受，我尽最大努力给你申请!” 

李某语气坚定的说：“1130 元，不能再多了!” 

谢某说：“我能提供的最低的授权价是 1185 元，那我只能回去给你申请了。” 

李某说：“以谢经理的能力，这价格肯定能拿下，我们公司 10 月份将投入一条新生产线，这会增加一个新型 

号配件的需求，你公司是绝对能够提供的，而且它的需求量绝对比 101 号的需求量大，如果这个订单也能拿下，你 

肯定能稳坐贵公司销售冠军的宝座!” 

会谈结束后，李某很客气的将谢某送到了楼梯口。
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3 月 6 日下午，李某接到了谢某的电话，表示经过努力争取，公司能提供的最低报价是 1170 元，绝对不能再 

低了，李某没有答应，仍然坚持 1130 元的价格。 

3 月 7 日上午，李某又接到了谢某的电话，说：“老兄，咱都妥协一步吧，价格就折中一下，1150 元”。李某 

说：“贵公司能让步我很高兴，但是我权限内的最高价是 1140 元，若这个价格不能接受，我公司就只能寻求其他 

供应商了。” 

3 月 8 日上午，李某接到了谢某发来的最新合同，单价是 1140 元。随后，李某向王经理汇报了情况，王经理 

很满意! 

此案例中的信息纯属虚构，仅作为考试所用。 

若有雷同，纯属巧合。 

一、必答题(本部分共一道题，共 50 分) 

请在答题卡上作答。 

下列问题都与案例有关，应根据所提供信息回答问题。 

1．任务(Tasks) 

a)作为 101 号配件采购的主要负责人，李某会从哪几方面来对供应商进行评估?(20 

分)7-156/157 

b)在谈判开始时，李某成功运用了何种策略，意图何在?他还可以采用哪些谈判策略以 

取得更好的谈判效果?(15 分)9-204 

C)HY 公司应采取哪些途径改进 101 号配件的采购绩效?(15 分)8-188/191 

答： 

A） 

（1）价格方面。供应商的产品价格会对公司产品的价格产生一些的影响，最终影响公司的经济效益和市场的发展， 

如果 KT 公司涨价幅度过高，将会使 HY公司的生产成本增加而影响到销售业绩。 

（2）质量方面。供应商提供的原材料的质量最终会决定公司产品的质量。KT 公司采用的是最先进的德国技术，配 

件不合格率很低，这也是 HY 公司希望继续从 KT公司采购 101 号配件的原因。 

（3）交货提前量因素。交货提前量越小，证明供应商对市场反映的速度越快，灵敏度越高，因此也证明企业市场 

适应性更强。 

（4）交货准时性方面。如果供应商的交货准时性较差，会影响企业的生产计划和销售计划和时机。KT 公司交货准 

时性较好，使 HY 公司希望继续与 KT 公司合作。 

（5）品种柔性方面。供应商的品种柔性决定了供应商能够提供的消费品的种类。 

（6）设计能力方面。集成化供应链要求供应商应承担部分的研究和设计工作，提高供应的灵活性，KT 公司在国内 

领先的设计能力增强了 HY 公司与其合作的动力。 

（7）特殊工艺能力方面。供应商的特殊工艺能力会影响其提供的产品的独特性。 

（8）供应商企业的信誉。守合同，讲信誉是企业选择供应商时考虑的重要因素。 

B） 

（1）李某成功运用了攻心为上的策略。攻心为上是指从心理和感情的角度影响对手，给对方造成一种心理上的压 

力或感情上的软化。3 月 5 日，李某打电话说因为对方报价不合理而导致了自己被批，让对方心理上产生一种愧疚
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感，使对方处于了被动状态，在谈判中为自身赢得了更多的优势。同时，在 3 月 6 日的正式谈判时，故意让谢某看 

到其与 KT 公司的竞争对手公司在一起的场面，对谢某形成心理压力。 

（2）李某还可以采取步步紧逼的策略。如李某可以首先就向 KT 公司说明 10 月份将投入一条生产线，从而会增加 

一个型号配件的需求，而且需求量绝对比 101号配件的需求量大。如果 KT 公司接受其价格谈判要求，将从 KT 公司 

继续采购新型号配件，否则将终止现存合作关系。可允许对方考虑，并给出最后回复期限，在这种威逼利诱之下， 

促使谈判目标达成。 

C） 

（1）营造改进采购绩效的工作氛围； 

（2）强化内部管理，提升物品采购绩效； 

（3）应用科学技术提升商品采购绩效； 

（4）与供应商建立合作伙伴关系，实现商品采购绩效的提升； 

（5）通过开发优秀的新供应商来降低采购总成本。 

二、选答题(本部分共四道题，请回答其中任意两道题。每小题 25 分，共 50 分) 

请在答题卡上作答。 

2．从案例中可以看出，采购部王经理对 101 号配件采购非常重视，请结合案例分析采购的 

重要性有哪些?(25 分)1-7/8 

答： 

（1）采购制约着产品销售工作的质量； 

（2）采购制约着企业研发工作的质量； 

（3）采购决定最终产品周转的速度； 

（4）采购关系到企业经济效益的实现程度； 

（5）做好采购可以合理利用物质资源； 

（6）做好采购可以沟通经济联系； 

（7）做好采购可以洞察市场的变化趋势。 

3。在谈判中，谢某一直很被动，节节退让，结合案例分析一下，影响 KT公司此次谈判效果 

的因素有哪些?(25 分)9-196 

答： 

（1）交易内容对谢某来说，显得更为重要。因为谢某作为销售人员，订单的成功签订意味着销售业绩的提高，对 

其绩效考评和工资都有利；但是采购方有好几个企业可以选择。因此影响了其谈判实力。 

（2）KT 公司处于激烈的竞争状态。有好几个企业可以提供 101号配件，且 HY公司是一个大型企业，是市场中相对 

稀少的买方。 

（3）在谈判的具体过程中，与谢某相比，李某对于商业行情的了解程度更高一些，从而削弱了谢某的谈判势力。 

（4）企业的信誉和实力。李某通过向谢某传递其订单对谢某销售业绩的影响，成功的将其企业的实力转化成了谈 

判中的实力，削弱了谢某的谈判势力。 

（5）谈判的艺术和技巧。在谈判的全过程中，李某灵活运用了各种谈判技巧，如 3 月 5 日的电话，让谢某产生一 

种内疚感，在第二天的面对面谈判开始就向李某表示了歉意，这在谈判的开始就形成了谢某的弱势地位。 

4．原材料的质量对于企业来说至关重要，作为生产企业，HY 公司应该具有怎样的采购质量管理制度?(25 

分)5-105/106 

答： 

（1）加强进货检验的质量管理； 

（2）做好采购质量记录； 

（3）采购质量的检查； 

（4）制定好采购文件；
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（5）制定详细的质量保证协议； 

（6）制定采购物资验证方法的协议。 

5．公司 101号配件的采购价格主要受到哪些因素的影响?(25 分)6-133 

答： 

（1）供应商成本的高低，如 KT 公司原料价格和员工工资上涨，会导致其生产 101号配件的成本上升； 

（2）规格与品质，如 KT 公司 101 号配件品质高，所以 KT 公司不会自行降低价格； 

（3）采购物品的供需关系； 

（4）生产季节与采购时机； 

（5）采购数量； 

（6）交货条件； 

（7）付款条件。
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