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绝密★启用前
2006年4月高等教育自学考试全国统一命题考试

现代谈判学试卷

（课程代码　3293）
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一、单项选择题(本大题共20小题，每小题1分，共20分)
1．谈判实践具有悠久的历史，是一种普遍的

A.经济现象

B.社会现象

C.政治现象

D.文化现象

2．探测对方底细的策略技巧包括

A.火力侦察、四面出击、漫天要价、投石同路

B.加以区别、实事求是、慎重认真、避免冲突

C.主动出击、集中火力、分而克之、坚守阵地

D.拖延战术、保持冷静、利益诱导、揭示弊端

3．谈判主体针对谈判客体而进行的信息交流和观点磋商是

A.谈判媒介

B.谈判目的

C.谈判行为

D.谈判结果

4．软式谈判即

A.从属式谈判

B.独立式谈判

C.立场式谈判

D.温和式谈判

5．在确定谈判目标时应当遵循的主要原则有

A.实用性、合理性、可行性、灵活性和保密性原则

B.实事求是、方便使用和重点突出原则

C.宏观与微观相结合、静态与动态相结合的原则

D.定性与定量相结合、合理与合意相结合的原则

6．对于决策者来说，具有关键性意义的一环在于

A.调查研究

B.循序渐进

C.做出抉择

D.承前启后

7．经贸谈判的目的就是

A.互相了解

B.建立关系

C.促进发展[[微信公众号：ikaoti]
D.达成交易

8．在采用谋求一致的谈判方法时，应当注意创造一种良好的

A.谈判气氛

B.谈判情绪

C.谈判过程

D.谈判方针

9．中国从复关到人世共计15年的时间，朱镕基总理称之为使人“从黑发到白发”之路，这

体现了谈判人员应具备的个人道德修养是

A.廉洁正直

B.勇于奉献

C.坦诚守信

D.立场坚定

10．货物买卖谈判中买受方最重要最基本的义务是

A.通知义务

B.接受交付[[微信公众号：ikaoti]
C.保管义务

D.支付价款

11．历史起源最早、涉及范围最广的谈判是

A.官方事务谈判

B.国家事务谈判

C.外交事务谈判

D.民间事务谈判

12．以下不属于最基本的搜集信息的方法是

A.观察法和询访法[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
B.规范法和实证法[[微信公众号：ikaoti]
C.问卷法和检索法

D.网络法和侦探法

13．谈判策略是指

A.为了实现总体目标而设计制定或采用的计谋[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
B.谈判人员在谈判过程中为达到预期目标，根据形势的发展变化而制定或采取的行动方针和斗争方式

C.谈判过程中，在实施方针、使用方法时表现出来的技能

D.为了实现具体目标而设计制定或采用的计谋

14．彼此交流感情属于需要层次论中的

A.生理的需要

B.安全的需要

C.社交的需要

D.尊重的需要

15．劝导性辩说的相应技巧是

A.借物喻理、援引惯例

B.先退后进、借言反击

C.导之以理、动之以情

D.指出错误、抓住要害

16．故意脱离时空条件，随心所欲地发表意见，这在谈判的诡辩手法中属于

A.歪曲语境

B.言实相悖

C.偷换概念

D.无中生有

17．谈判的本质是

A.交流信息

B.沟通思想

C.满足需求

D.利益互换

18．大型谈判双方直接参加人数一般为

A.4人以下

B.4-8人

C.8-12人

D.12人以上

19．在进餐时决不谈生意的是

A.英国人

B.荷兰人

C.日本人[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
D.美国人

20．提出人类动机的期望理论的是

A.马斯洛

B.弗鲁姆

C.洛克

D.斯克纳
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二、多项选择题(本大题共5小题，每小题2分．共10)括号内.错选,多选,少选或未选均无分.

21．谈判的互动性特点涉及到的层面有

A.信息交流

B.思想沟通

C.利益冲突

D.利益互换

E．思想对立

22．谈判的基本程序包括

A.谈判准备阶段

B.谈判开局阶段

C.交流探测阶段

D.磋商交锋阶段

E．协议签约阶段

23．记录人员记录的主要内容包括

A.双方发言人姓名

B.发言中提出的条件

C.双方争论的焦点

D.谈判双方合同的财务分析表

E．对方的表情动作

24．动机的含义可以分解为

A.动机是一种外部刺激，是个体行为的间接原因

B.动机为个体行为指出目标

C.动机是一种内部刺激，是个体行为的直接原因

D.动机使个体明确其行为的意义

E．动机为个人行为提供力量以达到其心理平衡

25．破解“以战取胜”的方法措施主要有[最新年份咨询qq593777558]
A.阻止进攻与控制局势[本科目答案页面导航：http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm]
B.针锋相对与避免冲动

C.不露真相与玩弄措辞

D.拒绝成交与越级上告

E．闪电战术与咄咄逼人

	得分
	评卷人
	复查人

	
	
	


三、名词解释(本大题共5小题。每小题3分，共15分)

26．从属式谈判

27．谈判主体
28．谈判技巧

29．口头语言

30．谈判风格

	得分
	评卷人
	复查人

	
	
	


四、简答题(本大题共5小题。每小题5分。共25分)

31．简述原则式谈判的基本点。

32．将激励理论应用于谈判实践，首先应当明确哪些问题?

33．如何辨认谈判双方利益?

34．谈判决策所面临的问题有哪些种类?

35．简述打破僵局的策略技巧。

	得分
	评卷人
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五、论述题(本大题共2小题．每小题10分．共20分)

36．试述政治、军事谈判的特点和功能。

37．试论逻辑在谈判中的破立作用。

	得分
	评卷人
	复查人

	
	
	


六、案例分析题(10分)

38．请阅读下面一段发言：

甲方：“先生们，大家已经一致同意由我这个用户首先阐明我们的立场。”

“这块地皮对我们很有吸引力。我们打算把土地上原有的建筑拆掉而盖起新的商店。我们已经同规划局打过交道，想必他们也会同意的。现在关键的问题是时间——我们要以最快的速度在这个问题上达成协议，为此，我们准备简化正常的法律和调查程序。以前我们从未打过交道，不过据朋友讲，你们一向是很合作的，这就是我们的立场。我是否说清楚了?”

乙方：“那么好吧，大家都同意下一步由我们发表意见。我们可以开始了吗?”

“我们非常愿意出售这块土地。但是，我们有关于在这块地皮上保留现存建筑物的成约，不过这一点是灵活的。我们关心的是价格是否尽可能优惠，反正我们也不急于出售。这是我们的态度。还有什么不清楚的么?”

问题：(1)怎样的开局气氛有利于商务谈判的进行?(5分)

(2)谈判开局阶段的基本任务是什么?(5分)
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