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一、单项选择题(本题共10小题,每小题2分,共20分。请在给出的选项中,选出最符合题目要求

的一项)

1.C 2.A 3.A 4.B 5.B

6.D 7.A 8.D 9.A 10.A

二、多项选择题(本题共5小题,每小题2分,共10分。请在下列每小题给出的选项中,选出符合题

目要求的两个或两个以上选项。多选、漏选、错选均不得分)

11.ACD 12.ABCD 13.ACD 14.ABCD 15.ABC

三、配伍题(本题共5小题,每小题2分,共10分)

16.B 17.A 18.E 19.C 20.D

四、简答题(本题共2小题,每小题10分,共20分)

21.请列举影响开局气氛的几种因素,并分析它们是如何影响气氛的。(10分)

影响谈判开局气氛的主要因素有:(一)团队因素,主要包括;谈判双方之间的关系;谈判双方实

力的对比;谈判座次;传播媒介。(二)个人因素,主要包括:表情;气质;服饰;动作等。这些因素对

谈判开局气氛的影响举例(略)。

22.请列出谈判摸底的内容。(10分)

摸底阶段,谈判双方通过交流,一是交换意见,二是通过各自的陈述和倾听,表明自己的意见和

了解对方的意见。交换意见,包括:

(1)谈判目标,(2)谈判计划,(3)谈判的进度,(4)谈判人员。

表明双方意图,包括:(1)己方意图的表明。(2)了解对方意图。

五、案例分析题(本题共2小题,每小题20分,共40分)

23.(1)撒切尔夫人此次谈判实现了预期目标,是一场成功的谈判。撒切尔夫人的真实谈判目

标的实现,是通过运用高起点报价策略取得的。

(2)此案例结果带给我们的启示是:①采取高起点报价策略,可以为以后的谈判让步留有较大

的空间,有利于在必要的情况下作出一定的妥协;②运用高起点报价策略时,态度要坚定。

24.(1)在本案例中,农夫运用了巧辩中因敌取证法的辩论艺术,从而使问题由不利转向有利

的。农夫面对买主的攻击,巧妙地从买主方面取得反驳的证据,反守为攻,化被动为主动,使买主欲

辩无辞。

(2)根据本案例,我们可以看出,在商务谈判中信息的传递与接收需要谈判人员之间的说、听、

问、答、辩等完成。而这些语言沟通技能对销售人员工作绩效影响是非常大的。一个优秀的销售者

应该头脑冷静、思维敏捷、论辩严密,而且富有逻辑性。只有这样,才能应对各种局面,摆脱困境,以

便在谈判中以不变应万变。
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