
2022 年 4 月高等教育自学考试全国统一命题考试

谈判与推销技巧

(课程代码：00179)

注意事项:

1.本试卷分为两部分，第一部分为选择题，第二部分为非选择题。

2.应考者必须按试题顺序在答题卡(纸)指定位置上作答，答在试卷上无

效。

3.涂写部分、画图部分必须使用 2B 铅笔，书写部分必须使用黑色字迹

签字笔。

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

列出的备选项中只有一项是最符合题目要求的，请将其选出。

1.谈判的讨价还价阶段是

A.谈判磋商

B.谈判准备

C.谈判终结



D.谈判开局

2.谈判者创造价值的合作行为与索取价值的竞争行为之间的矛盾是谈

判的

A.本质矛盾

B.主要矛盾

C.次要矛盾

D，一般矛盾

3.谈判博弈中的“囚徒困境”是指

A.结果不符合个人理性

B.结果不符合集体理性

C.个人理性与集体理性冲突

D.个人理性与集体理性融合

4.谈判者会发现和找到一些与所谈问题密切相关的准则或原则。这体现

了谈判



A.原则中的利益

B.关系中的利益

C.过程中的利益

D.维持中的利益

5.“不断重复最有力的工具，可以同时使用不同的渠道、方式表达己方

的提议、意图和要求一一如先口头陈述，然后诉诸书面，接着在公开场

合再次提及。”上述行为体现了增大威胁压力技巧的

A.公开声明

B.假装糊涂

C.与第三者联合

D.突出需求的迫切性

6.当谈判空间有利于买方时，交易价格

A.小于卖方的保留价格

B.大于买方的保留价格



C.靠近卖方的保留价格

D.靠近买方的保留价格

7.谈判者为本次谈判确定的最低目标是

A.期望目标

B.底线目标

C.顶线目标

D.可接受目标

8.“实施谈判威胁的首要条件是具有控制或影响谈判空间的某种力量，

对这种力量的使用可以形成对对方的胁迫。”上述陈述体现了产生威胁

的条件与因素中的

A.权力因素

B.可置信性

C.政策因素

D.沟通渠道因素



9.“面子”受到损伤的谈判者会拒绝对方的任何提议和要求。打破该僵

局主要靠

A.权力性推动

B.程序性推动

C.尊重性推动

D.劝解性推动

10.根据谈判方格可知，解决问题导向型的组合是

A. (1,1)

B. (1,9)

C. (9,1)

D. (9,9)

11.还价策略的精髓是

A.后发制人



B.先发制人

C.以牙还牙

D.皆大欢喜

12.“在商业谈判中，谈判双方会基于对社会经济的健康运行而相互妥

协。”上述行为体现了放弃威胁技巧，这样会

A.让威胁自然销声匿迹

B.以更为委婉的方式来重申威胁

C.做到不损伤己方的尊严以及双边关系

D.谈判者可以重新表态并暗示背景已经改变

13.“对方认为我们的提议怎么样? ”。这种提问方式属于

A.开放式问题

B.自由式问题

c.情绪性问题



D.冲动性问题

14.以热烈的握手和拥抱传送热情、友好的态度，这说明非语言沟通具

有

A.补充作用

B、否定作用

C.接触作用

D.代替作用

15.在谈判中慢条斯理的是

A.韩国入

B.日本人

C.伊朗人

D.中国人

16.香港居民十分忌讳不吉利的字眼。因此，一个优秀的推销人员应具

备



A.产品知识

B.企业知识

C.用户知识

D.社会知识

17.“一言既出，驷马难追”。这句话主要体现了推销道德中的

A.负责原则

B.I 守信原则

C.公平原则

D.诚实原则

18.下列各项中，不属于退货商品清点内容的是

A.修正仓库库存量

B.打印“退货清单”

C.核对退货商品数量



D.确定退货商品损伤情况

19.客户认为产品因包装或装卸不当造成在发货途中损失。这类顾客投

诉属于

A.服务投诉

B.购销合同投诉

C.货物运输投诉

D.商品质量投诉

20.大零售商要求供应商就订单、发票以及装运通知单等方面达成一致，

其原因是为了避免

A.角色失称

B.感知偏差

C.目标不相容

D.沟通困难

21.对待工作认真、严肃，决策谨慎。这类顾客属于



A.刚强型

B.随和型

C.内向型

D.顽固型

22.当顾客说“我下次再买吧”之类的话时，表明顾客提出了

A.需求方面的异议

B.价格方面的异议

C.销售人员方面的异议

D.购买时间方面的异议

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

出的备选项中，至少有两项是符合题目要求的，请将其选出，错选、多

选或少选均无分。

23，下列各项中，属于企业价值链的辅助活动的有

A.内部后勒



B.外部后勤

C.生产经营

D.市场营销

E.技术开发

24.谈判中的沟通要素包括

A.传播主体

B. 传播行为

C.传播关系

D.传播符号

E.传播媒介

25.英国人的性格特征包括

A.傲慢矜持

B.注重传统



C.讲究礼仪

D.很强的民族自豪感.

E.等级观念根深蒂固

26.销售区域的形状主要包括

A.圆形

B.方形

C.扇形

D.长方形

E.十字花形

27.产品陈列时，应

A.保持商品价值

B.陈列商品的所有规格

C.集中陈列系列商品



D. :充分利用既有空间

E.争取人流较多的陈列位置

28.客户销售管理子系统的功能包括

A.客户管理

B.联系人管理

C.销售管理

D.时间管理

E.呼叫中心

三、简答题:本大题共 6 小题，每小题 6 分，共 36 分。

29.简述在谈判中“创造性地解决问题”的含义。

30.简述联合利益的来源。

31.如何理解影响和改变谈判空间的因素?

32.权力性推动包括哪些?



33.在拟定拜访计划时要确定哪几个方面的内容?

34.简述售前服务的主要内容。

四、论述题:本大题共 2 小题，每小题 10 分，共 20 分。

35.联系实际说明让步策略的实施必须遵循的一-般原则。

36.联系实际说明激发顾客购买欲望的方法。

五、案例分析题:本大题共 1 小题，10 分。

37. 背景材料:

国外手机在中国市场普遍采用全国代理制，在分销渠道上做国外手机一

级代理的大型代理商基本.上控制了手机分销市场。通过二级甚至三级的

中间商，他们把数以千万计的手机覆盖到全国绝大多数市场，到达零售

层面。

分销势力需要整合的压力来源于手机市场的激烈竞争。竞争的激烈导致

手机价格和厂商利润的持续下降，而在手机厂商这一上游层面进行的整

合也必然波及到中下游的分销和零售。现在不论手机厂商还是分销商都

把“扁平化”挂在嘴边，手机厂商要直接与零售商建立联系，“中间商

也在谋划进入零售层面树立自己的品牌。



零售层面的整合也由专卖店的壮大和通信市场手机大排档的萎缩而开

始,前者以良好的售前售后服务改变了顾客的购买习惯,越来越多的人认

为购买手机应该到正規的专卖店去。而手机大排档曾经以大量经销价格

低廉的水货吸引了大批消费者，但售后支持差的水货这柄双刃剑也彻底

败坏了通信市场的声誉，窜货、水货、更换原装配件等成了通信市场上

挥之不去的幽灵。

根据以上材料回答问题:

(1)评估中间商的标准有哪些?

(2)渠道成员改进策略有哪些?.

(3)直接激励中间商的方法有哪些?


