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B44_E6_9C_c67_215458.htm 一、单项选择题（在每小题的四

个备选答案中，选出一个正确的答案，并将其号码填在题干

后的括号内。每小题1分，共8分） 1．商务谈判追求的主要目

的是（ ） A．让对方接受自己的观点 B．让对方接受自己的

行为 C．平等的谈判结果 D．互惠的经济利益 2．商务谈判客

观存在的基础和动力是（ ） A．目标 B．利益 C．合作 D．

需要 3．谈判思维过程的第一个环节是（ ） A．概念 B．推理

C．判断 D．论证 4．商务谈判沟通中，语言符号与非语言符

号传播的信息具有（ ） A．一致性 B．不一致性 C．既有一

致性，又有不一致性 D．无相关性 5．协商式开局策略适用于

这种谈判开局气氛（ ） A．高调气氛或低调气氛 B．高调气

氛或自然气氛 C．低调气氛或自然气氛 D．高调气氛、低调

气氛或自然气氛 6．谈判中，作为卖方，报价起点要（ ） A

．低 B．高 C．既要低又要接近理想报价 D．既要高又要接近

理想报价 7．谈判中，一方首先报价之后，另一方要求报价

方改善报价的行为被称作（ ） A．要价 B．还价 C．讨价 D

．议价 8．商务谈判中，伦理道德对谈判行为的约束具有（ 

） A．普遍性 B．强制性 C．平等性 D．激发谈判者积极进取

二、多项选择题（在每小题的四个备选答案中，选出两个至

四个正确的答案，并将其号码分别填在题干后的括号内，多

选、少选、错选均无分。每小题1分，共6分） 1．商务谈判过

程是（ ） A．互惠与平等的统一 B．冲突与合作的统一 C．

让步与进攻的统一 D．吸引力与说服力的统一 2．评价商务谈



判成败的标准是（ ） A．取得最大经济利益 B．谈判目标实

现的程度 C．所付出的成本大小 D．双方关系改善的程度 3．

谈判思维中的判断思维过程体现为（ ） A．同一与差异的对

立统一 B．肯定与否定的对立统一 C．个别与一般的对立统

一 D．现象与本质的对立统一 4．买方还价中，在每次还价幅

度已定的情况下（ ） A．当准备还价次数较多时，还价起点

就要较低 B．当准备还价次数较多时，还价起点就要较高 C

．当准备还价次数较少时，还价起点就要较高 D．当准备还

价次数较少时，还价起点就要较低 5．构成谈判调动与操纵

的因素是（ ） A．利益 B．信息 C．时间 D．权力 6．谈判合

同签订后，能够为谈判合同提供担保的方式是（ ） A．合同

保证 B．合同鉴证 C．合同公证 D．合同抵押 三、填空题（

每空1分，共24分） 1．商务谈判作为谈判中的一种形式，必

然具有明确的目的性、______________、______________以

及信息的双向流动性等谈判的一般特征。 2．以谈判地点角

度，商务谈判可分为主地谈判、客地谈判、______________

和______________。 3．在货物买卖的谈判中，谈判双方一

般就______________、______________、数量和质量、交货

、违约责任等内容进行协商。 4．谈判中，交易双方所拥有

的______________在客观上赋予了谈判各方相对平等的地位

。 5．谈判伦理的确立是在谈判的______________过程中实

现和完成的。 6．谈判者心理活动过程涉及谈判者

的______________、______________、知觉、思维和态度等

心理活动过程。 7．谈判沟通过程中，影响谈判语言运用的

因素是______________。 8．商务谈判的准备工作是围

绕______________、______________和确定谈判组织来进行



的。 9．引起谈判对手注意与兴趣的方法有夸张法、竞争法

、______________和______________。 10．商务谈判中利益

与需要分割过程的核心是______________。 11．选择和实施

谈判对抗策略的基点是______________。 12．谈判还价方式

从价格评论的依据出发，分为______________

和______________。 13．产生谈判威胁，进而形成威胁压力

的条件与因素是权力因素、______________和____________

。 14．商务谈判合同的履行要遵循实际履行

、______________与______________。 15．形成谈判者谈判

风格的主要因素是______________。 四、名词解释（每小

题4分，共16分） 1．双边谈判与多边谈判 2．商务谈判沟通 3

．报价 4．谈判开局策略 五、简答题（22分） 1．怎样理解谈

判思维艺术对谈判思维中逻辑运用的作用？（6分） 2．一个

有效的谈判者应具备哪些特点？（8分） 3．下面列出的是谈

判中有时会用到的一些策略，当对方对你使用这些策略时，

你将如何应对。（8分） A制造谈判僵局 B确定最后期限 六、

论述题（15分） 怎样理解谈判让步的精神实质是以主动满足

对方需要的方式来换取自己需要的满足。 七、案列分析题

（9分） 在一场涉及机械设备买卖的国际谈判中，谈判双方

在价格问题上出现分歧，买方代表提出卖方所提供的设备价

格比其他国家的同类产品价格要高出近10%。面对买方代表

对价格的反对意见，卖方代表应如何应对？ 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


