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全国2009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）

1．谈判的核心议题是()
A.价格
B.质量
C.数量
D.支付方式

2．下列选项中，属于狭义的谈判利益的是()
A.投资回报
B.改善彼此的关系

C.遵循平等的原则
D.增进社会福利

3．谈判是谈判者之间的一种()
A.竞争行为
B.博弈行为
C.冲实行为
D.对抗行为

4．导致关系冲突的原因是()
A.缺乏信息
B.宗教信仰差异
C.错误的沟通
D.谈判力量的不对等[最新年份咨询qq593777558]
5．当一方想采取的立场与其他方的愿望不相容时，称之为()
A.冲突
B.合作
C.索取
D.协商

6．将会减少或消除谈判者的冲突和对抗的是()
A.共享利益
B.联合利益
C.预期收益
D.预期差异

7．对于任何谈判，提供谈判基础和手段的是()
A.冲突
B.合作
C.利益
D.竞争[[微信公众号：ikaoti]
8．谈判中，能满足谈判者部分要求，实现部分利益的目标是()
A.底线目标
B.期望目标
C.顶线目标[[微信公众号：ikaoti]
D.可接受目标

9．下列选项中，属于坚定的让步方式是()
A.22/17/13/8
B.0/0/0/60
C.26/20/12/2
D.49/10/0/1

10．下列选项中，不属于有效威胁特征的是()[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
A.高度抽象性
B.高度终结性
C.高度具体性
D.表述的清晰性

11．产生威胁的条件是()
A.可靠性
B.有效性
C.具体性
D.可置信性

12．由于缺乏对谈判对手文化背景的了解，而使谈判陷入僵局。导致上述僵局的原因是()
A.主观偏见
B.客观障碍
C.行为失误
D.偶发因素

13．“对方为什么在谈判中持这种观点?”上述说法属于提问方式中的()
A.开放式问题
B.诱导性问题
C.提示式问题
D.自由式问题

14．谈判中，买方问：“贵方能否在五年内提供质量保证?”卖方答曰：“对质量保证问题，我们过去是这样做的……”。这种答问方式属于()
A.正面直接回答
B.不完整的回答
C.不确切回答
D.不回答

15．下列选项中属于低内涵文化国家的是()
A.美国
B.中国
C.日本
D.泰国

16．在产品类型较多，技术性较强，产品间无关联的情况下，可采用()
A.区域式结构
B.产品式结构
C.顾客式结构
D.复合式结构

17．一位销售人员在介绍产品时说：“我们厂出品的账册比其他厂的产品便宜三成”。这属于()
A.服务接近法
B.介绍接近法
C.社交接近法
D.利益接近法

18．一位销售人员敲开顾客办公室的门，顾客说：“对不起，我很忙，没有时间和你谈话。”销售人员说：“正因为你忙，你一定想过要设法节约时间吧。我们的产品可以帮助你节省时间，为你创造闲暇的机会。”销售人员所采用的处理顾客异议的策略是()
A.转折处理法
B.委婉处理法
C.以优补劣法
D.转化处理法

19．在市场营销学中，产品越区销售被称为()
A.销货
B.易货
C.窜货
D.理货

20．企业处理顾客的索赔要求属于()
A.单纯服务
B.附属服务
C.事务性服务
D.便利性服务

21．回款时间越早，折扣力度越大，这是()
A.数量折扣
B.等级折扣
C.季节折扣
D.现金折扣

22．直接基于产品和服务而形成的顾客忠诚是()
A.行为忠诚
B.情感忠诚
C.认知忠诚
D.识别忠诚
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
23．基本谈判战略包括（）
A.竞争战略
B.和解战略
C.合作战略[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
D.折中战略
E．回避战略

24．应对谈判威胁的技巧有（）
A.先斩后奏
B.逆流而上
C.假装糊涂
D.晓以利害
E．声东击西

25．谈判过程中沟通的总体目标包括（）
A.传递信息
B.获取信息
C.达成理解
D.提高效率
E．做优秀的听众

26．区域式组织结构所具备的特点包括（）
A.推销人员易深入了解顾客需求

B.有利于节省交通费用[最新年份咨询qq593777558]
C.适合于产品类型较多的情况

D.有利于调动销售人员的积极性

E．销售人员易与顾客建立长期关系

27．采用估价报价法订货时，必须严格确认的是（）
A.品名
B.价格
C.付款条件
D.交货地点
E．运送方式[最新年份咨询qq593777558]
28．评价顾客忠诚度的标准主要有（）
A.客户重复购买率
B.客户要求满足率
C.客户单次购买金额
D.客户对竞争产品的态度
E．客户购买时的挑选时间

三、简答题（本大题共6小题，每小题6分，共36分）

29．谈判中的冲突主要有哪几种形式？

30．简述谈判力的主要来源。

31．简述让步策略实施步骤。

32．试说明如何确定潜在顾客范围。

33．顾客异议产生的原因有哪些？

34．评估中间商的标准有哪几种？

四、论述题（本大题共2小题，每小题10分，共20分）

35．试述谈判者创造共享利益协议的策略。

36．论述处理客户投诉的流程与方法。

五、案例分析题（本大题共1小题，10分）

37．背景材料：

A公司与B公司就一台印刷设备的销售进行谈判。对于卖方A而言，只要超过2000美元就可以出售；对于潜在买主B来讲，最多只愿意支付2500美元。[最新年份咨询qq593777558]
A以2600美元第一次报价，B以2350美元还价后，A又提出了2500美元的价格。B还价为2400美元，最后，A又提出“大家各让一步”的价格2450美元。最终，B接受了，且很满意。[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
问题：（1）A、B公司的保留价格各为多少？（2分）

（2）为什么A公司能获得更大的利益和价值？（2分）[最新年份咨询qq593777558]
（3）谈判中，要遵循哪些报价规则与技巧？（6分）
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