
最新河南电大商务谈判实务教学考一体化

网考形考作业试题及答案 

    最新河南电大商务谈判实务教学考一体化网考形考作

业试题及答案 100通过 2015年秋期河南电大把商务谈判实

务纳入到“教学考一体化”平台进行网考，针对这个平台，本

人汇总了该科所有的题，形成一个完整的题库，内容包含了

单选题、多选题、判断题，并且以后会不断更新，对考生的

复习、作业和考试起着非常重要的作用，会给您节省大量的

时间。 

   做考题时，利用本文档中的查找工具，把考题中的关键

字输到查找工具的查找内容框内，就可迅速查找到该题答

案。 

   本文库还有其他教学考一体化答案，敬请查看。 

    一单选题 1.谈判的签约方式不包括（）。 

   （2.00分） A.会议签约 B.指定签约 C.间接签约 D.直接

签约 2.红白脸策略属于（）的一种。 

   （2.00分） A.个性利用 B.知觉习惯 C.情绪策略 D.直觉

习惯 3.下列（）不属于商务谈判方案制定的要求。 

   （2.00分） A.越详细越好 B.明确、具体 C.富有弹性 D.

简明扼要 4.商务谈判中最有价值的资料是（）。 

   （2.00分） A.交易条件的资料 B.谈判对手的信息资料 C.

环境资料 D.市场资料 5.忍耐坚毅，暧昧圆滑是（）商人具
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备的谈判风格。 

   （2.00分） A.法国商人 B.中国商人 C.美国商人 D.日本

商人 6.谈判准备工作充分周到是（）商人具备的谈判风格。 

   （2.00分） A.德国商人 B.美国商人 C.日本商人 D.法国

商人 7.注重礼仪，崇尚绅士风度是（）具备的谈判风格。 

   （2.00分） A.英国商人 B.日本商人 C.中国商人 D.美国

商人 8.不属于谈判目标三个层次的是（）。 

   （2.00 分） A.最高目标 B.可以接受的目标 C.最低目标 

D.双赢目标 9.下列（）不属于商务谈判按谈判双方的态度倾

向划分的类型。 

   （2.00 分） A.原则型谈判 B.让步型谈判 C.立场型谈判 

D.书面谈判 10.商务谈判心理的特点不包括（）。 

   （2.00 分） A.内隐性 B.相对稳定性 C.个体差异性 D.

直观性 11.商务谈判人员应具备的能力不包括（）。 

   （2.00分） A.语言表达能力 B.观察能力 C.写作能力 D.

决断能力 12.晕轮效应属于（）的一种。 

   （2.00分） A.直觉 B.性格 C.能力 D.知觉 13.商务谈判

的主要评价指标是（）。 

   （2.00分） A.价格 B.谈判人员 C.商品质量 D.经济利益 

14.谈判的核心议题是（）。 

   （2.00分） A.价格 B.品质 C.数量 D.检验 15.最复杂、

耗资最大也是最有效的模拟谈判方法是（）。 
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   （2.00 分） A.全景模拟法 B.一对一模拟法 C.列表模拟

法 D.讨论会模拟法 1.低调气氛的主要表现为（）。 

   （2.00分） A.松弛、缓慢、旷日持久的谈判气氛 B.热烈、

积极的谈判气氛 C.平静、朴实、严谨的谈判气氛 D.友好、

和谐的谈判气氛 2.谈判中，一方首先报价之后，另一方要求

报价方改善报价的行为被称作（）。 

   （2.00 分） A.讨价 B.议价 C.还价 D.要价 3.谈判中，

作为卖方，报价起点要（）。 

   （2.00 分） A.高 B.既要低又要接近理想报价 C.低 D.

既要高又要接近理想报价 4.在合同纠纷调解中，（）主要用

于农副产品中的鲜活品种。 

   （2.00 分） A.当面调解 B.异地合同，共同调解 C.现场

调解 D.通过信函进行调解 5.进行仲裁时，被诉单位在接到

申请书副本的（）内提出书面答辩。 

   （2.00分） A.15天 B.30天 C.7天 D.10天 6.谈判追求

的主要目的是（）。 

   （2.00分） A.互惠的经济利益 B.让对方接受自己的行为 

C.让对方接受自己的观点 D.一味追求高价 7.商务谈判追求

的主要目的是（）。 

   （2.00分） A.互惠的经济利益 B.让对方接受自己的观点 

C.让对方接受自己的行为 D.一味追求高价 8.下列属于谈判

开局表达的策略方法的是（）。 
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   （2.00 分） A.机会定位法 B.中性话题法 C.协商表达法 

D.幽默实施法 9.合同双方当事人权利义务所指向的共同对

象称为（）。 

   （2.00分） A.要约 B.留置权 C.承诺 D.标的 10.营造高

调气氛的条件是（）。 

   （2.00分） A.己方占有较大优势 B.双方企业有过业务往

来，关系一般 C.双方企业过去没有业务往来 D.己方有讨价

还价的砝码，但并不占有绝对优势 11.下列（）不属于谈判

合同的主要条款。 

   （2.00分） A.数量和质量 B.违约责任 C.留置权 D.标的 

12.（）是指当事人一方以缔结合同为目的，向对方提出签订

经济合同的建议、要求或一种意思的表示。 

   （2.00分） A.合同 B.承诺 C.担保 D.要约 13.最理想的

谈判结果是（）。 

   （2.00分） A.达成交易，但关系没有变化 B.达成交易，

但关系恶化 C.没有成交但改善了关系 D.达成交易并改善了

关系 14.下列（）不属于谈判合同担保的主要形式。 

   （2.00 分） A.企业担保 B.留置权担保 C.保证担保 D.

定金担保 15.下列（）不属于再谈判的运作形式。 

   （2.00分） A.解释-评论-讨价还价结构 B.解释还价讨价

结构 C.还价讨价-解释-讨价还价结构 D.评论-还价讨价-解

释-讨价还价结构 16.（）是商务谈判的双方在谈判开局阶段
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把创造和谐的洽谈气氛作为双方的开局目标的策略方法。 

   （2.00 分） A.劣势定位法 B.机会定位法 C.优势定位法 

D.均势定位法 17.（）是国际商务谈判中的核心内容。 

   （2.00 分） A.包装的谈判 B.运输的谈判 C.价格的谈判 

D.产品的谈判 18.下列（）属于谈判终结从谈判涉及的交易

条件来判定的内容。 

   （2.00分） A.单方限定的谈判时间 B.考察交易条件的分

歧数 C.形势突变的谈判时间 D.双方约定的谈判时间 1.下

列（）属于防止对方进攻的策略。 

   （1.00 分） A.先声夺人策略 B.顺水推舟策略 C.限制策

略 D.虚拟假设 2.下列（）属于对实力弱于己方的谈判对手

的策略。 

   （1.00 分） A.迂回策略 B.调停策略 C.满意感策略 D.

先声夺人策略 3.（）属于对不合作型谈判对手的策略。 

   （1.00 分） A.自我发泄策略 B.迂回策略 C.时间期限策

略 D.满意感策略 4.在谈判中，经常会遇到比较棘手的问题

而出现僵局，处理这些问题需要时间。 

   在这种情况下，一般应该（）。 

   （1.00 分） A.幕后交易 B.唱好红白脸 C.求同存异 D.

推延回答 5.下列（）不是商务谈判的管理工作。 

   （1.00 分） A.商务谈判的主持 B.商务谈判后的管理 C.

商务谈判的引导 D.商务谈判信息的传递 6.下列（）不属于
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缓解意见性对立僵局的技巧。 

   （1.00分） A.求同存异 B.改变谈判环境 C.推延回答 D.

唱好红白脸 7.在（），双方信心最强，都怀有使谈判成功的

愿望，都处于精力和注意力的最佳阶段。 

   （1.00分） A.始谈阶段 B.摸底阶段 C.让步阶段 D.准备

阶段 8.下列（）不属于按对手的态度制定的策略。 

   （1.00 分） A.时间期限策略 B.自我发泄策略 C.迂回策

略 D.底线策略 二多选题 1.谈判的构成要素一般包括（）等

要素。 

   （2.00 分） A.谈判当事人 B.谈判主体 C.谈判客体 D.

谈判目的 2.谈判小组的人员构成一般包括（）。 

   （2.00 分） A.商务人员和技术人员 B.法律人员 C.翻译

人员和辅助人员 D.财务人员 3.美国商人的谈判风格是（）。 

   （2.00 分） A.矜持、坦率自信  B.喜欢搞“一揽子交

易” C.注重效率、珍惜时间 D.不选择法律途径处理争端 4.

模拟谈判的方法一般有（）。 

   （2.00 分） A.全景模拟法 B.列表模拟法 C.讨论会模拟

法 D.一对一模拟法 5.正式介绍的国际惯例一般是（）。 

   （2.00分） A.先将男性介绍给女性 B.先将已婚的介绍给

未婚的 C.先讲年轻的介绍给年长的 D.先将职务、身份较低

的介绍给职务、身份较高的 6.在谈判时，谈判人员面部表情

的主要表现部位包括（）。 
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   （2.00 分） A.脸色 B.眼睛 C.嘴 D.鼻子 7.商务谈判方

案的内容主要包括（）。 

   （2.00 分） A.谈判策略的布置 B.谈判目标的确定 C.谈

判人员的确定 D.谈判议程的安排 8.谈判小组人员构成的原

则有（）。 

   （2.00 分） A.知识具有互补性 B.性格具有互补性 C.分

工明确 D.年龄具有互补性 9.依据谈判双方进行谈判的地点

来划分，商务谈判的形式可分为（）。 

   （2.00 分） A.中立地谈判 B.主场谈判 C.主客场轮流谈

判 D.客场谈判 10.寒暄的方式一般有（）。 

   （2.00 分） A.赞扬式寒暄 B.问候式寒暄 C.言他式寒暄 

D.激情式寒暄 11.文化差异对谈判沟通过程的影响，主要表

现在（）。 

   （2.00 分） A.非语言沟通过程 B.法律制度的影响 C.沟

通方式的差异 D.谈判语言的沟通过程 12.从事商务活动的

男士需要从（）等方面注意自己的仪容仪表。 

   （2.00分） A.发型发式 B.必备物品 C.面部修饰 D.着装

修饰 13.国际上通用的宴请形式有（）。 

   （2.00分） A.工作餐 B.茶会 C.招待会 D.宴会 14.谈判

场所的选择类型包括（）。 

   （2.00分） A.其他地点 B.中间地点 C.卖方住地 D.买方

住地 15.就商务谈判的外在表现形式而言，商务谈判的形式
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可分为（）。 

   （2.00分） A.公开谈判 B.大型谈判 C.小组谈判 D.一对

一谈判 16.商务谈判人员应具备的能力包括（）。 

   （2.00分） A.观察能力 B.语言表达能力 C.应变能力 D.

决断能力 17.资料收集的方法和途径主要有（）。 

   （2.00 分） A.直接观察法 B.案例收集法 C.专题询问法 

D.检索调研法 18.宴会按规格可以划分为（）。 

   （2.00分） A.国宴 B.便宴 C.家宴 D.正式宴会 19.商务

谈判的原则有（）。 

   （2.00 分） A.精确数字的原则 B.信用的原则 C.运用事

实的原则 D.求同存异的原则 20.中国商人的谈判风格一般

包括（）。 

   （2.00分） A.善于把握原则性和灵活性 B.注重礼节和人

际关系 C.工作节奏不快 D.比较含蓄 21.商务谈判心理的特

点包括（）。 

   （2.00分） A.直观性 B.个体差异性 C.内隐性 D.相对稳

定性 22.依据谈判双方的态度来划分，商务谈判的形式可分

为（BCD）。 

   （2.00 分） A.让步型谈判 B.立场型谈判 C.原则型谈判 

D.价格谈判 23.谈判小组负责人应具备的条件有（）。 

   （2.00 分） A.一定的权威地位 B.果断的决策能力 C.较

强的管理能力 D.较全面的知识 24.商务谈判动机的类型包
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括（）。 

   （2.00 分） A.经济型动机 B.疑虑型动机 C.冲动型动机 

D.冒险型动机 25.按谈判内容的透明度划分，商务谈判的形

式可分为（）。 

   （2.00 分） A.大型谈判 B.半公开谈判 C.公开谈判 D.

秘密谈判 1.下列（）属于谈判终结从谈判时间来判定的内容。 

   （2.00分） A.考察交易条件的分歧数 B.单方限定的谈判

时间 C.形势突变的谈判时间 D.双方约定的谈判时间 2.谈

判合同的履行应遵循下列原则主要有（）。 

   （2.00 分） A.最终履行原则 B.适当履行原则 C.协作履

行原则 D.实际履行原则 3.谈判破裂依据双方的态度可以分

为（）。 

   （2.00分） A.友好破裂结束谈判 B.对立破裂结束谈判 C.

平等破裂结束谈判 D.D．其他 4.从性质上划分，还价的方式

可分为（）。 

   （2.00 分） A.按分析的成本价还价 B.按比价还价 C.按

最高价还价 D.按实际价值还价 5.谈判开局表达的策略方法

有（）。 

   （2.00 分） A.冲击表达法 B.直陈表达法 C.均势定位法 

D.协商表达法 6.商务谈判小结的方式有（）。 

   （2.00 分） A.书面形式 B.口述 C.光盘 D.板书 7.开局

目标设计的策略方法有（）。 

最新河南电大商务谈判实务教学考一体化网考形考作业试题及答案.doc--第9页

最新河南电大商务谈判实务教学考一体化网考形考作业试题及答案.doc--第9页



   （2.00 分） A.直陈表达法 B.均势定位法 C.优势定位法 

D.劣势定位法 8.要约的书面形式一般包括（）。 

   （2.00分） A.发电报 B.口头传达 C.寄送书信 D.寄送订

货单 9.营造低调气氛的方法主要有（）。 

   （2.00分） A.指责法 B.沉默法 C.感情攻击法 D.疲劳战

术 10.讨价方法主要有（）。 

   （2.00分） A.举证法 B.多次法 C.假设法 D.求疵法 11.

影响报价的因素包括（）。 

   （2.00 分） A.商品价值 B.谈判对手的状况 C.市场行情 

D.谈判人员的心情 12.下列（）不能作为合同的标的。 

   （2.00分） A.工程项目 B.货币 C.武器 D.毒品 13.常见

的终结策略有（）。 

   （2.00 分） A.投石问路策略 B.最后立场策略 C.折中进

退策略 D.一箭双雕策略 14.商务谈判小结的目的有（）。 

   （2.00分） A.引导谈判 B.再谈判 C.结束谈判 D.清理谈

判 15.谈判开局实现的策略方法有（）。 

   （2.00 分） A.幽默实施法 B.协商表达法 C.坦诚实施法 

D.中性话题实施法 16.谈判合同担保的主要形式有（）。 

   （2.00分） A.留置权担保 B.抵押权担保和违约金担保 C.

定金担保 D.保证担保 17.在商务谈判小结的方式中，口述的

形式包括（）。 

   （2.00分） A.声明 B.滤题 C.口述 D.复核 18.报价的原
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