全国2012年4月高等教育自学考试

谈判与推销技巧试题

课程代码：00179
一、单项选择题（本大题共22小题，每小题1分，共22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，请将其代码填写在题后的括号内。错选、多选或未选均无分。

1．下列选项中，不属于谈判构成要素的是（      ）

A．谈判主体
B．谈判客体

C．谈判环境
D．谈判结果

2．谈判各方在索取价值和创造价值之间此消彼长的过程是（      ）

A．谈判准备
B．谈判开局

C．谈判磋商
D．谈判终结

3．谈判者的两难选择模型表明，双方在谈判博弈中陷入“囚徒困境”，即陷入（      ）

A．个人理性与集体理性的冲突中
B．个人理性与集体非理性的冲突中

C．个人非理性与集体理性的冲突中
D．个人非理性与集体非理性的冲突中

4．费舍尔和尤瑞认为，每个谈判者都有两种利益，即（      ）

A．过程中的利益和关系中的利益

B．过程中的利益和原则中的利益

C．关系中的利益和原则中的利益

D．在议题实质上的利益和在彼此关系上的利益

5．能使谈判结果向着有利的方向发展和转变的是（      ）

A．谈判力
B．洞察力

C．判断力
D．理解力

6．如果既不能得到有利于己方的实质性谈判结果，又不利于增进和维系谈判双方的关系时，谈判者将采用（      ）

A．竞争战略
B．回避战略

C．和解战略
D．合作战略

7．下列选项中，不属于谈判人员素质结构中的“才”的是（      ）

A．意志力
B．应变能力

C．创新能力
D．沟通能力

8．谈判者赋予信息以某种表示方式，即将信息编制成语言或非语言的符号，然后将其传递给其他谈判者。这种行为被称作（      ）

A．A型传播行为
B．B型传播行为

C．C型传播行为
D．D型传播行为

9．下列选项中，不属于谈判沟通与促销沟通共同点的是（      ）

A．两类沟通的目的是一致的

B．谈判中沟通的时限压力比促销沟通大

C．沟通效果通常都主要取决于沟通过程中的译出和译入是否一致

D．两类沟通都是信息发出者和接受者不断发出信息和接受信息的过程

10．文化的交叉和重叠使得来自不同文化的谈判者在策略行为上有着明显的（      ）

A．相同性
B．相似性

C．复杂性
D．差异性

11．在语言沟通过程中，受文化因素的影响，谈判者对同一语句的理解是不同的。上述说法反映了谈判者语言的（      ）

A．差异性
B．同一性

C．取向性
D．非对应性

12．企业选拔、培训、调配、激励销售人员，属于人员推销决策类别中的（      ）

A．临时决策
B．长期决策

C．管理决策
D．战略决策

13．人员推销通过面对面的洽谈，能与顾客建立融洽的友谊关系。这说明人员推销是
（      ）

A．企业实现销售的关键
B．买卖关系的桥梁

C．对付竞争的砝码
D．信息传递的载体

14．企业通过派出推销人员与一个或一个以上可能成为购买者的人交谈以推销商品的方式称为（      ）

A．合同推销
B．代理推销

C．上门推销
D．人员推销

15．销售机会的出现与否不以销售人员的意志为转移，这充分表明，销售机会具有（      ）

A．客观性
B．平等性

C．时空性
D．两面性

16．请明星拍广告来宣传产品往往效果很好。这充分说明，在激发顾客购买欲望时，应
（      ）

A．适度沉默，让顾客说话
B．挖掘顾客的需求

C．用言语说服顾客
D．有计划地进行

17．戴尔公司一直采取“零库存”、“个性化定制”和“直销模式”，这种订单管理流程的方式是（      ）

A．存货生产方式
B．订货生产方式

C．需求生产方式
D．供给生产方式

18．“每台电脑8000元”，这种订单报价方式是（      ）

A．审计报价法
B．间接报价法

C．估价报价法
D．直接报价法

19．从企业管理的角度，顾客与理发师之间的买卖发型服务属于（      ）

A．单纯服务
B．附属服务

C．事务性服务
D．技术性服务

20．选择中间商最关键的因素是（      ）

A．合作意愿
B．中间商的历史经验

C．市场覆盖范围
D．中间商的财务状况

21．下列关于客户信息的表述，正确的是（      ）

A．企业取得利润健康成长的困难往往在于缺乏有关客户的信息

B．客户数据库包含信息越多，作用就越大

C．消费者市场和组织市场在客户数据库里没有显著区别

D．收集尽量多的客户数据是找出企业问题的关键所在

22．企业依据毛利额多少划分顾客，主要是考虑到客户的（      ）

A．合作性
B．安全性

C．未来性
D．收益性

二、多项选择题（本大题共6小题，每小题2分，共12分）

在每小题列出的五个备选项中至少有两个是符合题目要求的，请将其代码填写在题后的括号内。错选、多选、少选或未选均无分。

23．商务谈判的特征包括（          ）
A．谈判主体是寻求利益最大化的理性主体

B．谈判发生的基础是满足商业利益

C．谈判核心议题是价格

D．谈判是谈判者的相互作用过程

E．谈判是实现和满足利益需求的行为

24．谈判团队构成原则包括（          ）
A．分工明确
B．人际关系的协调

C．双方地位的协调
D．谈判期限的协调
E．知识与能力结构的协调

25．说服中的障碍有（          ）
A．沟通障碍
B．思维定势

C．背后利益集团的影响
D．将对方视为要击败的对手

E．缺乏充分而有效的说服准备

26．日本人性格包括（          ）
A．进取心强、态度认真、等级观念强

B．沉稳、自信、好强、勤奋、严谨

C．喜欢通过迂回曲折的方式陈述自己的观点

D．倔强、自负、缺乏灵活性和妥协性

E．自信且非常爱面子、彬彬有礼，很少拒绝或反驳别人

27．终端陈列的组成要素有（          ）
A．产品陈列
B．附属性广告制造氛围

C．分销设备全面
D．信息传递
E．备货发货

28．下列表述正确的有（          ）
A．客户差异决定了对公司的商业价值和对产品的需求不同

B．有效的顾客差异分析可以更好地配置资源，改进产品

C．客户的个性化信息是造成客户差异化的主观原因

D．根据客户差异分析可知20%的利润来自80%的客户

E．对企业的价值仅次于“最具价值”客户组被称为“最具成长性”客户

三、简答题（本大题共6小题，每小题6分，共36分）

29．如何理解谈判中的创造价值和索取价值？

30．简述谈判者创造共享利益协议的方法和策略。

31．简述补偿和交换对谈判空间的影响。

32．谈判僵局的产生来自于哪些方面？

33．简述约见顾客的目的。

34．简述顾客异议的类型。

四、论述题（本大题共2小题，每小题10分，共20分）

35．试述商务谈判中的讨价技巧。

36．联系实际说明树立以客户为中心服务理念的必要性及其内容。

五、案例分析题（本大题共1小题，10分）

37．背景材料：

西门子公司作为百年国际品牌，其成功的销售渠道运作经验对于国内家电企业不无借鉴之处。其中对于中间商在数量和质量上的严格控制，形成“以点带线，以线代面”的路线，创造厂商与零售商的互惠协作关系，重视把产品卖给消费者，而非仅仅把产品卖给零售商。成功地进行双向沟通，让经销商感到“我就是西门子的一员”，从而快速了解市场信息，作出反馈。

根据以上材料回答问题：

(1)请说明中间商与生产商在签订伙伴协议时应注意哪些问题。

(2)结合案例分析引起渠道冲突的原因。
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