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2014年lO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03293)

一、单项选择题(本大题共20小题。每小题l分，共20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，请将其选出并将“答题卡”

1．高谈阔论、寻根问底、出言不逊、大声辩论等属于交谈需要注意的禁忌中的

A.语气忌
B.谈话忌
C.举止忌

D.礼遇忌

2．一般来说，“与对方初次交往不应当送礼”在馈赠礼品需要注意的事项中属于

A.了解风俗习惯

B.突出民族特色

C.注意时间场合

D.讲究赠受方式
3．英国的比尔·斯科特在《贸易洽谈技巧》一书中，认为中国谈判人员有三个突出特点

A.注重原则，轻视细节；注重“意向性”协议；注重对方的威望和名声

B.顾面子；具有专门知识；对西方人不信任

C.建立良好的人际关系；代表集体表达意见；不能伤面子，还要给面子

D.自尊心强，爱面子；政策性和原则性强，灵活性差；善于讨价还价

4．“任何科学都是应用逻辑”出自于

A.法国的皮埃尔·吉罗

B.英国陆军元帅蒙哥马利

C.德国哲学家黑格尔

D.苏维埃俄国的领袖列宁

5．一般能力是指使用的范围广泛、在各种活动中表现出来的共同能力，包括

A.感知、评估等能力

B.观察、想象、概括等能力

C.分析、转换、调控等能力

D.鉴别、表达等能力

6.谈判需要理论的代表人物是

A.雷法

B.费希尔

C.尤瑞
D.杰勒德·I·尼尔伦伯格

7．“这几种颜色都很好，您喜欢哪一种?”属于

A.限制型问句

B.诱导型问句

C.选择型问句

D.预设型问句
8．据说古时候，湖北某地的一个秀才想考一考乡下的聪明孩子。寒冬腊月，秀才来到孩子

家中，问道：“今天我家有人在赏梅时，被蛇咬破了脚，你说怎么治呢?”孩子答道：“那好治，用六月初六那天下的雪一涂就好。”秀才说：“六月酷暑，怎么会下雪呢?”小孩说：“寒冬腊月，怎么会有蛇咬人?”孩子应用的是

A.肯定型反问

B.拒绝型反问

C.回击型反问

D.讽刺型反问

9．信息搜集者通过提问请对方作答来获得信息的方法是

A.观察法

B.询访法

C.问卷法

D.检索法

10．整理信息的要求是

A.应符合迅速及时、准确无误、简短精炼、明确具体

B.应采用提出重复法、时间顺序法、对照比较法、专家评估法

C.应遵循真实性原则、标准性原则、准确性原则、完整性原则

D.应根据信息的不同来源、信息自身的时间、信息的重要程度

11．信息统计的主要方法是

A.平均数法和相对数法
B.动态数列法和数学模型法

C.定性分析法和因果分析法

D.指标综合法和指标分类法

12．比较典型的激励过程理论是

A.马斯洛的需要层次论
B.洛克的目标理论

C.弗鲁姆的期望理论

D.斯金纳的强化理论

13．心理防御行为的移置是指

A.制造各种理由或借口，采用对自己最有利的方式，自欺欺人的来为自己辩解的心理行

为

B.用反常的方式表现真实情感或真实想法

C.用以己之心度他人之腹的方式掩饰内心冲突的一种心理行为

D.转移难以遏制的内心冲动的方向，拿别人当出气筒或替罪羊，迁怒于无辜者的心理行

为

14．在谈判班子的内部管理中，消除或避免产生冲突的主要措施有

A.确立竞争意识、制定责任制度、制定总体目标、制定沟通原则

B.减少目标数量、使目标具体化、建立目标系统、取得效益评估

C.注意察言观色、讲究表情语言、寒暄恰到好处、破题引人人胜

D.避免无谓争论、坦诚协商问题、注意忍耐克制、说话留有余地

15．在谈判人员的能力结构中，“针对某个特定问题，从若干种有关未来事件的设想或解决

方案中做出正确选择的能力”属于

A.推断能力
B.应变能力

C.决策能力

D.交际能力
16．根据谈判议题的复杂程度或参与人数的多少来划分，可将谈判分为

A.经济谈判、科技谈判、政治谈判、军事谈判

B.民间谈判、组织谈判、政府谈判、国际谈判

C.大型谈判、中型谈判、小型谈判

D.主场谈判、客场谈判、第三地谈判

17．在经贸谈判中，由于商品交易的原则是等价交换，决定了

A.谈判主体的多层次性

B.谈判方式的灵活性

C.主体之间的可选择性

D.主体地位的平等性

18．在谈判的基本原则中，“坚持正义原则”主要适用于

A.政治和军事谈判

B.主场和客场谈判
C.民间和组织谈判
D.经济和科技谈判

19．谈判开局阶段的主要工作是

A.收集有关信息、审阅背景材料、制定谈判决策

B.确定谈判人员、通过谈判议程、提出谈判方案

C.拟定谈判计划、做好物质准备、建立洽谈气氛

D.决定谈判态度、确定谈判方式、形成等级观念

20．对任何谈判行为的探讨和研究，都必须以

A.谈判媒介和谈判目的为对象

B.谈判主体和谈判客体为对象

C.谈判方式和谈判结构为对象

D.谈判技巧和谈判实力为对象
二、多项选择题(本大题共5小题，每小题2分，共10分)

卡”的相应代码涂黑。未涂、错涂、多涂或少涂均无分。

21.谈判活动中常见的转移话题的方法包括

A.答非所问、观风转舵

B.巧语暗示、诙谐调侃

C.节外生枝、打断引开

D.推诿搪塞、诱导否定

E．李代桃僵、回以自解

22．谈判说服技巧包括

A.须在潜移默化中进行、满足对方基本需要

B.设法取得对方信赖、需要权衡利弊与得失
C.要尽量简化接纳手续、先易后难步步深入

D.强调一致、先人后己

E．重视交谈的开头结尾

23．演绎分析法的主要类型有

A.直言三段论法

B.假言三段论法

C.选言三段论法

D.比较分析法

E．求同求异并用法

24．确定谈判目标应当遵循的原则有

A.实用性原则、合理性原则

B.实事求是原则、方便存用原则

C.可行性原则、灵活性原则

D.保密性原则

E．重点突出原则

25．“谈判实力理论”的谈判原则有

A.不轻易给对方讨价还价的余地、避免仓促谈判

B.以给对方满足感来吸引对方、展示实力不宜操之过急

C.善于运用竞争的作用、留有余地

D.有效地运用信息、不断涉及对方所希望达到的目标

E.设法让对方一开始就认可你的高目标、多听多问少说

三、名词解释题(本大题共5小题，每小题3分。共l5分)
26．科学技术谈判

27．谈判方案

28．体态语言

29．一揽子交易

30．不可抗力

四、简答题（qq593777558）(本大题共5小题，每小题5分。共25分)

31．原则式谈判的四个基本点是什么?

32．简述谈判代理人的基本特点。

33．简述需要动机和主体行为的关系。

34．谈判中委婉含蓄的应用方法有哪些?[[微信公众号：ikaoti]
35．简述谈判学的研究对象。

五、论述题(本大题共2小题，每小题l0分，共20分)

36．试述处于不同地位的策略技巧。

37．试述谈判中常见的诡辩手法。

六、案例分析题(本大题共l小题，共l0分)

38．A国情报专家通过B国某画报封面刊登的一幅照片--一个钻井工人紧握钻机手

柄的工作场景，发现了B国油田的秘密：根据钻井工人的衣着判断出油田的位置，通过

手柄架式推断出油井直径，从钻井间距和密度推断出大致储量和产量。谁也没料到，一

张画报封面照片竟然成为泄密照。

问题：

(1)从A国的角度谈谈本案例对开展商务谈判准备工作有何启示?(2分)

(2)在谈判决策前的准备阶段主要应收集哪些信息?(4分)

(3)如何对收集到的信息进行处理?(4分)

至更多考资至http://zk.ikaoti.cn/zikao.htm 微信公众号：ikaoti QQ：593777558


