全国2012年7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．就谈判的目的、谈判议题和谈判议程进行交流的过程是（      ）
A.谈判准备
B．谈判开局
C．谈判磋商
D．谈判终结

2．在交易和管理活动中，谈判广泛存在、发生的关键因素是谈判者的（      ）
A.相互依赖和相互合作
B．相互冲突和相互合作

C．相互帮助和相互合作
D．相互依赖和相互冲突

3．在重复博弈中（      ）
A.选择索取价值是非理性的，而谋求合作中的创造价值也是非理性的

B．选择索取价值是非理性的，而谋求合作中的创造价值是理性的
C．选择索取价值是理性的，而谋求合作中的创造价值是非理性的

D．选择索取价值是理性的，而谋求合作中的创造价值也是理性的

4．谋求使帕累托曲线趋近帕累托边界，即趋近达到帕累托最优的谈判协议就是使原有的帕累托曲线发生（      ）
A.向左的移动
B．向右的移动
C．向上的移动
D．向下的移动

5．下列选项中，对谈判力概念理解恰当的是（      ）
A.理性的谈判者在谈判中具有谈判力

B．拥有更多的资源能使谈判者具有更大的谈判力

C．置谈判对方于不利地位，可以增大谈判力
D．谈判力能使谈判结果向着有利的方向发展和转变

6．如果获得有利于己方的实质性谈判结果对谈判者有绝对的价值，因而必须赢得谈判时，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，不属于谈判团队成员的是（      ）
A．主谈人
B．陪谈人
C．谈判负责人
D．后勤人员

8．谈判沟通中的关系是一种交流关系，参与这种关系的谈判者都在不同程度上发生着信息的（      ）
A.传播关系
B．传播行为
C．传播符号
D．传播媒介
9．下列选项中，不属于谈判沟通与促销沟通差异的是（      ）
A．谈判中的沟通比促销沟通更为直接
B．谈判中的沟通更需要强调针对性

C．沟通中都需要讲求一定的艺术性
D．谈判中沟通的时限压力比促销沟通大

10.同一文化中的谈判者，其策略行为是（      ）
A.相同的
B．相似的
C．复杂的
D．有差异的

11.在语言沟通过程中，受文化因素的影响，一种语言难以在另一种语言中找到准确的对应用语。上述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.企业设计销售目标、确定销售队伍、选择销售区域、制定销售政策，这属于人员推销决策类别中的（      ）
A.临时决策
B．长期决策
C．战略决策
D．管理决策

13.人员推销通过销售人员把产品的信息传达给广大购买者。这突出说明，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.企业通过经纪人推销商品的做法属于人员推销形式中的（      ）
A.合同推销
B．内勤推销
C．上门推销
D．外勤推销

15.从事同一领域销售活动的销售人员所面临的市场竞争环境基本是相同的。这充分表明，销售机会具有（      ）
A.平等性
B．客观性
C．时空性
D．两面性

16.推销人员要促使顾客想象，让他觉得眼前的商品物超所值。这充分表明，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.某知名奶粉企业的销售经理预计的某月销售量与实际相差很大，造成大量库存积压。这
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.若客户需要的产品企业只能量身定做后才能提供，这时应采用的订单报价方式是
（      ）
A.直接报价法
B．间接报价法
C．估价报价法
D．审计报价法

19.从企业管理的角度，依附于产品买卖的劳务转让被称为（      ）
A.附属服务
B．单纯服务
C．事务性服务
D．技术性服务

20.在选择经销商时，直接影响到回款情况的考虑因素是（      ）
A.合作意愿
B．声誉
C．促销能力
D．产品组合情况

21.以下表述正确的是（      ）
A.终身价值客户就是给企业带来利润的客户

B．非盈利客户可能转变为企业利润的主要来源

C．筛选客户就是保留老客户，删除新客户

D．特许经营者不能看做企业的客户

22．以下能说明筛选客户时要考虑客户的未来性的是（      ）
A.承诺下一年是否能收回货款
B．未来购买额的多少

C．在同行中的认可度
D．未来客户毛利额

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.从广义的角度看，谈判的构成要素有（          ）
A.谈判主体
B．谈判客体
C．谈判环境
D．谈判双方
E．谈判过程

24.良好的心理素质包括（          ）
A.强烈的责任心
B．高度的自制力
C．良好的协调力
D．坚强的意志力
E．良好的职业道德

25．有效说服的原则包括（          ）
A.明确说服目标
B．尊重、理解谈判对方
C．树立良好的说服者对象
D．搞好与对方的关系
E．帮助对方寻找说服背后利益集团的依据
26.法国人性格特征有（          ）
A.时间观念强

B．倔强、自负、缺乏灵活性和妥协性

C．非常注重相互信任的朋友关系

D．商务交往凭着信赖和人际关系去进行

E．天性乐观、开朗、热情、幽默，极富爱国热情和浪漫情怀

27.产品陈列的工作内容包括（          ）
A.充分利用既有空间
B．集中陈列系列商品
C．陈列商品的所有规格
D．争取人流较多的位置
E．保持商品价值

28.下列表述正确的是（          ）
A．只要建立良好的关系就可以保证不被竞争对手抢走客户
B．顾客管理的最终目标是培养顾客忠诚度

C．顾客关系管理可以帮助企业提供顾客关心，提高顾客忠诚

D．顾客信任是顾客满意的基础

E．企业效益的源泉是顾客满意

三、简答题（本大题共6小题，每小题6分，共36分）

29．如何理解“双赢”谈判哲学？

30.简述评估谈判者利益的规则。

31.简述遵从准则和客观标准对谈判空间的影响。

32．简述制造谈判僵局的技巧。

33.简述委托他人约见顾客的优点。

34．处理顾客异议的态度包括哪些？

四、论述题（本大题共2小题，每小题10分，共20分）

35.试述商务谈判中的还价技巧。

36.联系实际说明影响服务质量的差距。

五、案例分析题（本大题共1小题，10分）

37.背景材料：

观察人士发现，新一轮网络销售使中间商更难存活。他们认为，在一些拥有很长的供应链的行业里，比如珠宝业和酒店业，其间有大量中间商，这些中间商都会从经营利润中分得一杯羹，从而推动商品的零售价格不断上扬。过去，一颗南非的白色钻石会转手5次，其中包括了钻石原材料经纪人、加工者以及珠宝钻石批发商。现在，网络上的蓝色尼罗河公司通过因特网与主要供应商联络，而这些供应商则直接从南非最有实力的钻石公司德比尔斯联合矿业公司(DeBeers Consolidated Mines Ltd.)购买钻石。此举至少削减了3层中间商。网络巨头思科系统公司的首席执行官约翰·钱伯斯说：“公司学会了运用技术来推动商业流程改革。”因特网将继续对整个经济的发展产生全面影响，从而使消费者拥有更多的选择。

根据以上材料回答问题：

(1)简要说明渠道改进策略的主要调整方面。

(2)结合案例分析，你是否赞成取消中间商，完全以网络销售代替钻石中间商的做法。
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