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□ 自考名师全程视频授课，图像、声音、文字同步传输，享受身临其境的教学效果； 

□ 权威专家在线答疑，提交到答疑板的问题在 24 小时内即可得到满意答复； 

□ 课件自报名之日起可反复观看不限时间、地点、次数，直到当期考试结束后一周关闭； 

□ 付费学员赠送 1G 超大容量电子信箱；及时、全面、权威的自考资讯全天 24 小时滚动更新； 

□ 一次性付费满 300 元，即可享受九折优惠；累计实际交费金额 500 元或支付 80 元会员费，可 

成为银卡会员，购课享受八折优惠；累计实际交费金额 1000 元或支付 200 元会员费，可成为金 

卡会员，购课享受七折优惠（以上须在同一学员代码下）； 

英语/高等数学预备班：英语从英文字母发音、国际音标、基本语法、常用词汇、阅读、写作等角度开展教学；数学针对有仅有高中入 

学水平的数学基础的同学开设。通过知识点精讲、经典例题详解、在线模拟测验，有针对性而快速的提高考生数学水平。立即报名！ 

基础学习班：依据全新考试教材和大纲，由辅导老师对教材及考试中所涉及的知识进行全面、系统讲解，使考生从整体上把握该学科的 

体系，准确把握考试的重点、难点、考点所在，为顺利通过考试做好知识上、技巧上的准备。立即报名！ 

冲刺串讲班：结合历年试题特点及命题趋势，规划考试重点内容，讲解答题思路，传授胜战技巧，为考生指出题眼，提供押题参考。配 

合高质量全真模拟试题，让学员体验实战，准确地把握考试方向、将已掌握的应试知识融会贯通，并做到举一反三。立即报名！ 

习题班：自考 365 网校与北大燕园合作推出，共计 390 门课程，均涵盖该课程全部考点、难点，在线测试系统按照考试难度要求自动组 

卷、全程在线测试、提交后自动判定成绩。我们相信经过反复练习定能使您迅速提升应试能力，使您考试梦想成真！立即报名！ 

论文答辩与毕业申请指导班：来自主考院校的指导老师全程视频授课，系统阐述申报自考论文的时间、论文的选题、论文的格式及内容、 

与导师的沟通技巧等，并提供论文范例供学员参考。立即报名！ 

自考实验班：针对高难科目开设，签协议，不及格返还学费。全国限量招生，报名咨询 010-82335555 立即报名！ 

全国 2007 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 20 小题，每小题 1 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，请将其代码填写在题后的括号内。错选、多选或未选

均无分。 

1．交易中谈判发生的基础是利益的（   ）  

A．互享性 B．独立性 

C．合作性 D．矛盾性 

2．谈判准备阶段是完整谈判操作过程的重要环节，这种看法的角度是（   ） 

A．狭义的 B．广义的 

C．单义的 D．多义的 

3．有助于活跃谈判气氛的座位安排方式是（   ） 

A．分开就座 B．无序就座 

C．按等级就座 D．交叉就座 

4．采用问询方式开局属于（   ） 

A．保留式开局策略 B．协商式开局策略 

C．坦诚式开局策略 D．进攻式开局策略 

5．选择运用团队力量策略的情形是己方处于（   ） 
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A．主动地位 B．不定地位 

C．被动地位 D．平等地位 

6．关于僵局，正确的说法是（   ） 

A．僵局是僵持的局面 B．僵局只能导致谈判破裂 

C．僵局是无法避免的 D．僵局是客观的 

7．在压迫式威胁中，威胁方所处地位是（   ） 

A．平等地位 B．主动地位 

C．被动地位 D．不定地位 

8．卖方报价起点的一般策略是（   ） 

A．报价起点要高 B．报价起点要低 

C．视买方报价的高低而定 D．以市场平均交易价格而定 

9．双方可交易价格是（   ） 

A．保留价格 B．理想价格 

C．初始报价 D．底线价格 

10．克服背后利益集团障碍的最有效方法是（   ） 

A．回避背后利益集团 

B．帮助我方找到能够说服背后利益集团的依据 

C．帮助对方找到能够说服其背后利益集团的依据 

D．利用背后利益集团 

11．跨文化谈判与国内谈判的根本区别来源于（   ） 

A．社会制度差异 B．政治制度差异 

C．经济制度差异 D．文化差异 

12．根据不同顾客的需要，确定总的销售量，从而确定人员推销任务的方法是（   ） 

A．销售比例法 B．销售能力法 

C．工作量法 D．投资报酬率法 

13．根据推销方格理论，在推销过程中，推销人员与顾客双方心态最佳的适应方式是（   ） 

A．（1，9） B．（9，1） 

C．（5，5） D．（9，9） 

14．推销员在介绍产品时,要解答五个“W”，即你为何来？产品是什么？谁谈的？顾客能得到什么？以及（   ） 

A．谁曾这样做过？ B．什么时间？ 

C．谁曾这样说过？ D．什么地点？ 

15．当顾客说：“我只愿意到商店购买你们的产品，而不愿接受你们推销人员上门销售”，这种异议是（   ） 

A．商品质量方面的异议 B．需求方面的异议 

C．推销人员方面的异议 D．渠道方面的异议 
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16．在推销过程中，顾客不断用手触摸商品并不住地点头，这是购买信号中的（   ） 

A．表情信号 B．情绪信号 

C．行为信号 D．有声信号 

17．推销成功后，联络双方感情的一般方式是（   ） 

A．拜访对方 B．起草合同 

C．签订合同 D．举行庆贺活动 

18．顾客对服务质量认识的范畴是（   ） 

A．主观范畴 B．客观范畴 

C．物质范畴 D．历史范畴 

19．利用专业的资信调查机构对客户进行信用调查的效果好，但是（   ） 

A．速度慢 B．受地域限制 

C．费用高 D．资料过于详细 

20．销售业绩的横向比较法是将（   ） 

A．各位推销人员比较 B．最好与最差的推销人员比较 

C．一部分推销人员比较 D．少部分推销人员比较 

二、多项选择题（本大题共 5 小题，每小题 2 分，共 10 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。 

21．依据谈判方格的分类，谈判者的类型包括（     ） 

A．事不关己型 B．谈判技巧导向型 

C．解决问题导向型 D．交易条件导向型 

E．人际关系导向型 

22．制造时间优势要注意（     ） 

A．谈判期限 B．谈判时效 

C．工作习惯 D．谈判人员的注意力 

E．谈判议程 

23．由于谈判者主观偏见导致谈判僵局的因素有（     ） 

A．文化背景 B．社会风俗 

C．谈判者需要 D．谈判者经验 

E．谈判者风格 

24．推销人员的组织结构有（     ） 

A．区域式结构 B．产品式结构 

C．顾客式结构 D．复合式结构 

E．单一式结构 
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25．使用多家代理商可能产生的问题有（     ） 

A．代理商之间易引发恶性竞争 B．代理商士气不高 

C．厂家易受代理商的要挟 D．代理商的利润少 

E．代理商的利润高 

三、名词解释题（本大题共 5 小题，每小题 2 分，共 10 分） 

26．自然谈判气氛 

27．讨价 

28．谈判沟通 

29．网络推销 

30．约见顾客 

四、简答题（本大题共 5 小题，每小题 6 分，共 30 分） 

31．简述谈判价值链的组成环节。 

32．什么是高调气氛？在哪些情况下要营造高调气氛？ 

33．简述顾客讨价还价的动机。 

34．成交要克服哪些心理障碍？ 

35．简述客户档案的主要内容。 

五、论述题（本大题共 2 小题，每小题 10 分，共 20 分） 

36．联系实际阐述谈判的基本原则。 

37．试述现代推销活动中遵守推销道德的意义及其原则。 

六、案例分析题（本大题共 1 小题，10 分） 

38．A 是一家美国公司的首席谈判代表，曾获哈佛大学 MBA 学位，现前往中国进行一项商务谈判，其对手 B 为中

国著名的谈判专家，在一大学长期研究讲授谈判学。问： 

（1） A 来中国前要做哪些特别的准备？ 

（2） A 到中国后如何同 B 接触？ 


