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全国2010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.下列选项中，不属于．．．广义的谈判利益是(      ) 

A.利润空间 B.改善彼此的关系 

C.遵循平等的原则 D.增进社会福利 

2.价值冲突产生的主要原因是(      ) 

A.谈判力量的不对等 B.生活方式差异 

C.较差的沟通质量 D.对相关信息诠释的差异 

3.谈判者的两难选择是整个谈判过程的(      ) 

A.固有特征 B.固有特性 

C.赋予特征 D.赋予特性 

4.从谈判每一方的角度来看其利益都有改善，一方的利益的增加并不是来自另一方的利益的损失。上述陈述是指

(      ) 

A.共同利益 B.联合行动 

C.联合收益 D.交换利益 

5.在谈判中，谈判者援引准则，宣称自己的要求是合理、合乎道德和客观标准的。上述行为体现了谈判者利益的

(      ) 
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A.过程中的利益 B.关系中的利益 

C.原则中的利益 D.组织中的利益 

6.利用替代性选择影响价格谈判空间，下面的策略和技巧不可以被谈判者使用和借鉴的是 (      ) 

A.清楚自己的BTANA B.多给自己一些选择 

C.策略性地让对方知道你还有其他选择 D.了解对方的BTANA 

7.通过谈判实现和达到的最高的谈判价值是(      ) 

A.期望目标 B.顶线目标 

C.可接受目标 D.底线目标 

8.全面讨价常常用于对方报价后的(      ) 

A.第一次讨价 B.第二次讨价 

C.第三次讨价 D.最后一次讨价 

9.下列选项中，不属于．．．增大谈判威胁压力的技巧是(      ) 

A.公开声明 B.与第三者联合 

C.突出需求的迫切性 D.让威胁自然销声匿迹 

10.“我们必须在下个合同中获得10％的折扣，否则下个月就会和其他的供应商签订合同”。这种陈述方式中不包含．．．有

效威胁特征的是(      ) 

A.高度具体性 B.后果表述的清晰性 

C.高度目的性 D.高度终结性 

11.“对方不会试图利用我们，是吗?”这种提问方式属于(      ) 

A.指向性问题 B.情绪性问题 

C.冲动性问题 D.停止性问题 

12.以下属于低内涵文化特点的是(      ) 

A.以迂回曲折的方式沟通 B.直率坦诚 

C.官僚主义作风 D.等级观念强 

13.天性乐观、开朗、热情、幽默，极富爱国热情和浪漫情怀的民族来自(      ) 

A.德国 B.中国 

C.日本 D.法国 

14.某位销售办公用品的销售人员对销售对象说：“我有办法让你每年花在办公用品上的成本减少30％”。此销售人员

所采用的接近顾客的方法是(      ) 

A.商品接近法 B.介绍接近法 

C.好奇接近法 D.社交接近法 

15.以下属于最理想的推销心态是(      ) 

A.推销技巧型 B.解决问题型 

C.迁就顾客型 D.强硬推销型 
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16.在客户数据库中，属于人口统计数据的是(      ) 

A.教育程度 B.信用状况 

C.账户类型 D.品牌偏好 

17.某销售人员在销售服装时说：“您看这件衣服式样美观，是今年最流行的款式，我们昨天刚进了四套，今天就只剩

两套了。”这是(      ) 

A.选择成交法 B.限期成交法 

C.从众成交法 D.假定成交法 

18.在退货管理中，清点退货商品的职责属于(      ) 

A.仓储部门 B.检验部门 

C.会计部门 D.生产部门 

19.下列关于退货管理的各种说法中，错误．．的是(      ) 

A.商品退货会对企业经营造成困扰 B.在管理企业退货时，部门间责任要明确 

C.退货率与总体经济情形没有联系 D.应建立商品退货管理规则 

20.以下属于非技术性服务的是(      ) 

A.产品安装 B.产品维修 

C.顾客培训 D.分期付款 

21.经销金额越大，折扣越丰厚，这是(      ) 

A.数量折扣 B.季节折扣 

C.现金折扣 D.等级折扣 

22.在顾客忠诚的各层次中，因在使用产品和服务质量后获得持久满意而形成对产品和服务的偏好，这是(      ) 

A.认知忠诚 B.情感忠诚 

C.心理忠诚 D.品牌忠诚 

 

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括号内。错选、多选、

少选或未选均无分。 

23.完整的谈判过程一般包括(         ) 

A.谈判环境 B.谈判准备 

C.谈判开局 D.谈判磋商 

E.谈判终结 

24.谈判者的自我评估包括(         ) 

A.谈判信心的确立 B.自我谈判需要的认定 

C.谈判情绪的自我反思 D.满足对方谈判需要的能力 

E.谈判的分析与检验 
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25.在以下各项中，德国文化的特点包括(         ) 

A.严谨 B.时间观念强 

C.等级观念强 D.严守合同信用 

E.注重和谐人际关系 

26.常见的售后服务包括(         ) 

A.包装服务 B.免费咨询 

C.广告宣传 D.安装服务 

E.送货上门 

27.垂直渠道冲突来自于(         ) 

A.零售商之间 B.批发商与零售商之间 

C.批发商之间 D.制造商与中间商之间 

E.总代理与批发商之间 

28.客户管理分析的内容包括(         ) 

A.商品的销售构成分析 B.商品毛利率分析 

C.商品周转率分析 D.交叉比率分析 

E.贡献比率分析 

 

三、简答题(本大题共6小题，每小题6分,共36分) 

29.为什么谈判者会陷入两难选择的处境? 

30.阐述谈判力与谈判空间之间的关系。 

31.简述处理客户投诉的目的。 

32.简述评估谈判者利益的步骤。 

33.对谈判力概念理解的不恰当会导致哪些错误的认识? 

34.讨价过程可分为哪几个阶段? 

 

四、论述题(本大题共2小题，每小题10分，共20分) 

35.结合实际说明销售人员约见顾客的方法。 

36.试述渠道冲突的起因及化解对策。 

 

五、案例分析题(本大题共1小题，10分) 

37.    情形一：顾客抱怨：“价格比去年高多了，怎么涨幅这么高?”销售人员回答：“是啊，价格比前一年确实高一

些。”然后再等顾客的下文。 
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情形二：顾客说：“啊，你原来是××公司的销售员，你们公司周围的环境真差，交通也不方便!”尽管事实未必

如此，销售人员并没有争辩，说：“先生，请您看看我们的产品。” 

(1)在这两种情况下，分别采取的处理顾客异议的方法是哪一种?(4分) 

(2)处理顾客异议时须采取什么态度?(6分)  

 


