24秋期末卷-商务谈判策略
35 题 |100 分
收起全部
一.  单选题（每题3分，共20题，总分值60分）
1. 
谈判人员必须具备的首要条件是 
（3分）
A
遵纪守法,廉洁奉公,忠于国家和组织
B
平等互惠的观念
C
团队精神
D
专业知识扎实
答案
A
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
2. 
在商务谈判中，双方地位平等是指双方在___上的平等。( )
（3分）
A
实力
B
经济利益
C
法律
D
级别
答案
C
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
3. 
基于己方的立场,观点,方案等,通过陈述来表达对各种问题具体看法的沟通行为是
（3分）
A
辩
B
答
C
说服
D
叙
答案
D
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
4. 
讲究节俭,反对浪费,把浪费看成是罪恶的是
（3分）
A
德国人
B
美国人
C
韩国人
D
南美人
答案
A
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
5. 
法律人员主要负责谈判的内容是
（3分）
A
同权利与义务的平衡 
B
交货
C
产品性能
D
风险划分
答案
A
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
6. 
既理性又富有人情味的谈判类型是
（3分）
A
让步型谈判
B
软式谈判
C
原则型谈判
D
立场型谈判
答案
C
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
7. 
下列方法中属于间接处理潜在谈判僵局的是 
（3分）
A
反问劝导法
B
场外沟通
C
站在对方立场上说服对方
D
先重复对方的意见,然后再削弱对方 
答案
D
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
8. 
原则上不承认判例具有与法律同等效力的是
（3分）
A
英美法
B
大陆法
C
海洋法
D
北美法 
答案
B
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
9. 
按谈判中双方所采取的的态度，可以将谈判分为立场型谈判、原则型谈判和( )
（3分）
A
软式谈判
B
集体谈判
C
横向谈判
D
投资谈判
答案
A
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
10. 
既能获得新的信息又能证实己方以往判断的谈判技巧是
（3分）
A
多听少说
B
证明式发问
C
诱导式发问
D
协商式发问 
答案
B
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
11. 
对谈判进行评价最主要的方面是
（3分）
A
经济利益
B
信誉
C
稳定的交易关系
D
拥有信息
答案
A
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
12. 
英国人的谈判风格一般表现为( )
（3分）
A
讲效率
B
守信用
C
按部就班
D
有优越感
答案
C
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
13. 
谈判中以与别人保持良好关系为满足的谈判心理属于是( )
（3分）
A
进取型
B
关系型
C
权力型
D
自我型
答案
B
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
14. 
下列选项中,属于分担外汇风险方法的是
（3分）
A
平衡法
B
人民币计价法
C
易货交易法
D
签订货币保值条款的方法
答案
D
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
15. 
为谈判过程确定基调是在
（3分）
A
准备阶段
B
开局阶段
C
正式谈判阶段 
D
签约阶段
答案
B
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
16. 
必须选择全能型谈判人员的谈判类型是
（3分）
A
集体谈判
B
双边谈判 
C
多边谈判
D
个体谈判
答案
D
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
17. 
在国际商务活动中,一旦发生纠纷并诉诸法律,其法律适用问题将涉及到
（3分）
A
买方国家
B
卖方国家
C
不同国家之问
D
第三方国家 
答案
C
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
18. 
谈判中的讨价还价主要体现在___上。( )
（3分）
A
叙
B
答
C
问
D
辩
答案
D
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
19. 
商务谈判中，作为摸清对方需要，掌握对方心理的手段是( )
（3分）
A
问
B
听
C
看
D
说
答案
A
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
20. 
下列选项中,不属于非人员风险的是
（3分）
A
素质风险
B
市场风险
C
合同风险
D
政治风险
答案
A
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
二.  多选题（每题4分，共5题，总分值20分）
21. 
迫使对方让步的主要策略有( )
（4分）
A
利用竞争
B
最后通牒
C
撤出谈判
D
软硬兼施
答案
ABD
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
22. 
形成信息沟通障碍的主要原因有 
（4分）
A
文化背景差异 
B
心理因素差异 
C
性别差异
D
家庭条件差异 
E
职业或受教育程度的差异 
答案
ABE
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
23. 
国际商务谈判中的市场风险具体有( )
（4分）
A
投资风险
B
利率风险
C
汇率风险
D
价格风险
答案
ABCD
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
24. 
下列选项中,属于法国人的谈判风格的有
（4分）
A
崇尚绅士风度 
B
严谨保守
C
偏爱横向式谈判方式
D
时间观念不强
E
强烈的民族自豪感 
答案
ABE
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
25. 
关于法制风险,下列说法中正确的有
（4分）
A
风险是客观存在的
B
风险只能回避,不能接受它  
C
风险越大收益越高
D
国际商务活动风险比国内商务活动更大
E
不要进行有风险的谈判
答案
ACD
解析
· 难度 : 容易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
三.  判断题（每题2分，共10题，总分值20分）
26. 
法国人素有"契约之民"的雅称，他们崇尚契约，严守信用。( )
（2分）
答案
错误
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
27. 
一个国家企业的决策程序属于影响国际商务谈判中的法律因素( )
（2分）
答案
错误
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
28. 
受盘人在还盘之后，又表示接受，此项接受依然有效。( )
（2分）
答案
错误
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
29. 
一名合格的国际商务谈判人员，应具备"X"型的知识结构。( )
（2分）
答案
错误
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
30. 
对于谈判中的纯风险，应采取完全回避风险策略。( )
（2分）
答案
正确
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
31. 
对于权力型的谈判对手，不可以主动进攻。( )
（2分）
答案
正确
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
32. 
西欧式报价的一般做法是，将最低价格列在价格表上，以求首先引起买主的兴趣。( )
（2分）
答案
错误
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
33. 
谈判人员的注意力，在结束阶段处于最低水平。( )
（2分）
答案
错误
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
34. 
质量条款是产生僵局频率最高的谈判主题。( )
（2分）
答案
错误
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
35. 
谈判开局阶段的主要任务是确定成交价格。( )
（2分）
· 纠错
答案
错误
解析
· 难度 : 较易|
· 课程结构 : 商务谈判实务,商务谈判策略
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