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2014年4月高等教育自学考试全国统一命题考试

采购谈判与供应商选择试卷

（课程代码05728）

一、单项选择题（本大题共10小题，每小题2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“答题卡”

1．欧洲甲公司为采购工程设备到北京与中国乙公司谈判，乙公司是

A.谈判主体

B.谈判客体

C.谈判中介

D.谈判目标

2．-美国公司代表被派往日本进行采购谈判，日方在接待时得知对方必须在两个星期之

内返回。日方为美方代表安排了12天的国内旅游，到第13天才开始正式谈判，但美方

因已没有时间与日方周旋，只好仓促答应对方条件，签了协议。日方获得的信息体现了

谈判信息的

A.多变性

B.集中性

C.零散性

D.实用性

3．在采购谈判中，信息分析工作的核心是

A.信息的传递

B.信息的整理加工

C.信息的筛选

D.建立知识库

4．在尼康公司产品的采购定价中，将照相机的价格定得低，而将胶卷的价格定得高，该种

定价策略是

A.产品系列定价

B.产品线定价

C.互补品定价

D.替代品定价

5．采购谈判中，细则议程的制定方和使用方均是

A.己方

B.对方

C.双方

D.第三方

6．从采购方来讲，报价的下限是

A.己方的产品成本

B.供应商的产品成本

C.己方的物流成本

D.供应商的管理成本

7．采购谈判的中心阶段是

A.磋商阶段

B.准备阶段

C.开局阶段

D.签约阶段

8．在采购谈判中，发生分歧时说服对方需掌握的技巧是

A.强调己方的意见

B.强调差异

C.强调原则

D.强调共同利益

9．具有粘液质气质的人，在采购谈判中表现出的行为特点是

A.能够适应各种谈判气氛与环境，消息灵通，较容易与对方相处

B.在谈判中有热情、有效率，喜欢提问题、提建议

C.谈判中善于控制自己，有较强的自信心和影响力

D.在谈判中往往能够发现一般人不易察觉的细微之处

10.下列选项中，属于电子谈判优势的是

A.有效节约谈判成本

B.谈判条件容易被接受

C.容易判断对方的反应

D.容易建立信任关系

二、简答题（本大题共6小题，每小题5分，共30分）

11.请对小组谈判的优缺点进行比较。[[微信公众号：ikaoti]
12.简述降低采购成本的原则。

13.请说明波特五力模型中的五种力量。

14.谈判磋商阶段主要有哪些重要环节？应遵循哪些准则？

15.成功展开采购谈判的策略与技巧有哪些？

16.试举出西餐礼仪的五个方面。

三、论述题（本大题共3小题，第17小题15分，第18小题25分，第19小题10分，共50分）

请阅读下列案例，回答相关问题。

某半导体企业生产线采购的价格谈判

案例引导：

A公司为了扩大市场份额要引进一套先进的生产线，得知B公司的生产线非常符合要

求，就积极与该公司进行洽谈。那么，A公司能以较低的价格购买到所需的生产线吗？[[微信公众号：ikaoti]
1．背景

(1)A公司的基本情况

A公司是位于大连工业园区内的一家半导体生产企业，其主要产品晶闸管在辽宁省内

有30%左右的市场占有率。该公司在辽宁省内的主要竞争对手是沈阳的C公司，二者的销

售网络均已覆盖整个辽宁省，技术水平亦不相上下，近几年来主要通过渗入对方客户网络

及提供优质的售后服务来展开竞争。1

随着科技的发展，半导体市场对晶闸管的技术要求日渐升高。为巩固并扩大市场占有

率，A公司决定升级生产线，提高产品技术含量，以此巩固原有客户网络，并争取C公司客

户。但是A公司自身技术并不足以支持其自主升级，需从外部引进更为先进的生产线。A

公司经市场调查，得知美国的B公司与日本的D公司均可以提供此类生产线。但如果使用

D公司生产线后，产品生产成本增幅要略高于使用B公司的生产线。因此，A公司与B公

司进行接触，提出购买生产线意愿，并约定了见面的时间和地点。A公司委派采购经理老

张、技术骨干小王以及法律、财务、翻译人员等组成代表团赴美谈判。为了顺利完成谈判任

务，老张等人做了精心的准备，查找了相关资料，并对美国公司的谈判特点做了充分了解。

(2)B公司的基本情况

B公司在美国是从事工业零配件研发制造的企业，拥有较高的技术水平，并一直致力于

先进生产线的研发，目前正在积极拓展中国市场。

2．谈判过程

2010年9月23日，A公司的代表团抵达美国宾夕法尼亚州，到达时间因天气原因而延

误，老张等人赶到约定的谈判地点-B公司的会议室时已是下午3点，比约定的时间整整

迟到了半个小时。B公司代表极不客气的说道：“对我们而言，浪费时间就是浪费资源、浪费

金钱。贵公司如此没有时间观念，恐怕今后的很多业务都很难合作了。”老张站起来不单不

亢的回应道：“十分抱歉耽误了您的时间，飞机延误导致了这个不愉快的结果，希望我们不

要再为无谓的问题耽误宝贵的时间，如果因为这件事怀疑我们合作的诚意，那么我们只好

结束这次谈判了。”B公司自知策略被识破，又不想失去这次赚钱的机会，只好让谈判继续进

行，双方稍作调整后进入正题。

谈判开始，双方很快就生产线的技术、性能等方面问题达成共识。接下来是价格谈判，

B公司报价360万美元，A公司立即还价120万美元，这大大出乎了对方的意料，经过一番

唇枪舌战之后，B公司在做出8%的降价后不再退让，老张毫不示弱的拍案而起：“120万是

我方能接受的最高价格，据我方了解，你们的报价是毫无根据的漫天要价，看来贵公司并非

诚心与我方合作。小王，回头联系D公司驻宾州代表佐田先生。”B公司代表连忙缓和语

气，双方同意暂时体会。

第二天老张等人并未出席谈判，仅派小王翻译前往B公司进行谈判。B公司将新的价

目清单递给小王并报价190万美元，又经过一轮讨价还价后，B公司在150万美元的价格上

不再妥协。小王说道：“我们经理只给我10万美元的浮动金额，您的报价已经超出了我的

权限范围，我只能把情况向我们张经理汇报，看张经理有什么新的指示吧。他正在准备与D

公司的谈判。”

想到老张正准备与D公司进行接触，以及老张昨天表现出的强硬态度，B公司只好让

步道：“140万！我们公司多年来一直致力于提升和优化晶闸管生产线，现在已居世界领先

水平，贵公司若引进我们的生产线必将提高竞争优势，请认真考虑。”小王说道：“您未免有

些言过其实了，据我们了解，D公司也是这方面的专家，其客户纷纷表示生产线引进后性能

稳定，极大提高了晶闸管的技术含量，如果贵方不能接受130万的价格，那我们只能放弃这

次合作了。”最终，双方以130万美元的价格达成协议。

17.作为一次国际采购谈判，A公司在谈判之前做了哪些准备工作？（15分）

18．(1)运用供应商感受矩阵，帮助老张分析A公司在供应商B公司心目中的地位。(10

分)

(2)B公司的谈判代表在谈判开始时运用了何种策略，意图何在？（5分）

(3)B公司在谈判中失利的原因有哪些？（5分）

(4)A公司选择B公司作为供应商时采用了哪一种供应商选择方法？选择供应商还可

以有哪些具体方法？（5分）

19.A公司成功驾驭了整个谈判过程，主要运用了哪些方法？（10分）
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