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2015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l0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．建立良好谈判气氛通常是在采购谈判的

A.准备阶段

B.开局阶段

C.协商阶段

D.终局阶段

2．在供应链管理的环境下，组织与供应商的关系应该是

A.竞争性关系

B.合同性关系

C.战略性合作关系

D.法律性关系

3．无论是买方，还是卖方，谈判的核心是
A.产品的价格

B.产品的售后服务

C.产品的运输方式

D.产品的性能、质量

4．在采购过程中发生的广告和促销费属于

A.固定成本
B.联合成本

C.混合成本

D.可变成本

5．在采购管理中，诸如食盐、大米等产品的需求

A.相对缺乏价格弹性

B.具有完全价格弹性

C.相对富有价格弹性
D.完全没有价格弹性

6.供应商根据中间商经营其产品所付出努力的程度而给予的折扣是

A.现金折扣
B.数量折扣

C.折让

D.功能折扣

7．理想的让步策略是

A.在交货期上让步[[微信公众号：ikaoti]
B.步步为营

C.在付款方式上让步[[微信公众号：ikaoti]
D.一步让到位

8．比较容易与谈判对方相处的气质类型是

A.抑郁质

B.胆汁质
C.粘液质

D.多血质

9．在完全竞争的市场中，决定商品采购价格的是

A.买方

B.市场

C.卖方

D.生产者

10．下列对中西方谈判人员特点表述恰当的是

A.西方谈判人员不重视法律规范[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
B.中方谈判人员较重视个人价值的实现

C.中方谈判人员更强调集体的责任

D.西方谈判人员更愿意在非工作时间探讨工作问题

二、简答题(本大题共6小题，每小题5分，共30分)

11．采购谈判培训的主要课程有哪几类?简述具体的培训方法。

12．简述降低采购成本的方法。

13．简述制定谈判策略的程序。

14．简述跨文化谈判的策略。

15．发生谈判僵局，可采用哪些技巧化解?

16．简述有效沟通的基本原则。

三、论述题(本大题共3小题，第l7题15分，第18题25分，第19题10分，共50分)

请阅读下列案例，回答相关问题。
一次准备期漫长的国际采购应标

案例引导：
我国A公司准备参加非洲某国金额迭几千万美元的国际招标采购，竞争对手来自德

国、英国、南非等国的十几家大公司。A公司最后能够成功吗?

1．背景

非洲X国政府部门决定就其大批成套设备进行国际招标采购，金额这几千万美元，投

标方有德国、英国、南非、我国的十几家大公司。这些公司各有优势，如德国以技术过硬、产品质量高著称；X国曾是英国的殖民地，历史渊源很深；南非与X国当地人关系较好。在这种背景下，我国A公司准备参与竞争。

2．谈判过程[最新年份咨询qq593777558]
(1)调研。在正式谈判前，A公司首先分析了X国的历史背景、社会环境和谈判对手的

特点。非洲国家历史上多为英属或法属殖民地，法律制度较为完善，尤其是原英属殖民地
国家，法律条款细致而成熟，政府工作程序延续英国管理条例，部门分工很细，并相互牵制
且配置一系列监察部门。同时，非洲国家又有自己的特点，即有势力的部族与上层社会、政
府部门有着千丝万缕的联系，影响着政府部门的决策。如果这些部族能为我方的工作服务，则可为达成谈判提供有利条件。
(2)组团。在分析谈判对手后，A公司决定一方面组织国内人员按正常程序准备投标

文件，另一方面派团到当地进行谈判，成员为公司总经理1人、主谈l人、翻译l人、当地联络代表1人。

(3)拜会。A公司决定首先面见项目决策者，其主要目的，一是建立正面的联系，二是

探询对方意图并尽可能多地掌握各方面情况。到达X国后，A公司就通过正常渠道拜会了

项目决策者。见面后，为创造良好的谈判气氛，A公司总经理回顾了我国与X国的传统友

谊，追忆了我国政治上支持其独立及经济上对其长期援助的历史，表明我方的态度：“我们
是一家人，要共同向前迈进。”对方的态度很友好，但语气很含糊，只说会按程序办事，应允会把A公司作为有资格中标的公司之一来考虑。

(4)选择代理人。显然仅靠正面接触是不够的，还需要时间从侧面做一些工作。A公

司总经理在回国前，决定留下其他谈判组成员，在当地选择代理人。主谈人及当地联络人[[微信公众号：ikaoti]
了解到某部族酋长在当地很有势力，与政府部门关系密切，于是就花了一段时间与之接触
并建立了良好私人关系，同时委托他作为该项目的代理人，并授权其确定最终报价及佣金
分配，从而给了他很大的活动空间。通过代理人，A公司的主谈人以非正式会面的形式，与
X国负责该项目采购的工作人员进行了接触，就产品的性能、特点等技术问题交换了意见，

增进了相互了解。
同时，先行回国的A公司总经理，就X国的某重大节日发了传真进行祝贺，并向对方传

递我国经济形势的信息，如人民币升值压力有可能导致价格变动，从而造成价格优势减弱
的可能性，以敦促对方尽快推进此事进程等。
这期间有的竞争者或采取超低报价，或以现金形式拉拢政府部门某些人为其做工作，

这些虽给A公司的工作进程造成了一定的影响，甚至阶段性阻滞，但在严密的监察下，行贿

者的行为很快就暴露了：收受贿赂的官员被当地监察部门调查，调离了工作岗位；个别官员
不停地索要礼物，使行贿公司不堪重负而退出竞争……这些对A公司都很有利。

(5)结果。A公司在时机成熟时，通过代理人穿针引线，顺利地获得了对方政府的正式

邀请，并就合同细节问题展开谈判。此时，A公司总经理再次出访与对方直接面谈，最终获

得了此项目。
17．请画出SWOT矩阵图，并运用SWOT矩阵帮助A公司分析自身的优势和面临的威胁。

(15分)

18．(1)本案例中，A公司的谈判队伍属于哪种形式?这种形式有哪些优点?(10分)

(2)A公司总经理在谈判中扮演什么角色?本案例中，他的主要工作有哪些?(5分)

(3)当地代理人在A公司的该次谈判中起到了什么作用?(5分)

(4)在本案例中，其他竞标者和x国的有关部门有哪些不良行为?这些行为给A公司

的谈判工作带来了什么影响?(5分)

19．根据本案例，分析A公司此次国际采购应标成功的原因。(10分)
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