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https://www.100test.com/kao_ti2020/648/2021_2022__E6_B5_99_E

6_B1_9F_E7_9C_812_c67_648615.htm 浙江省2010年1月高等教

育自学考试商务沟通与谈判试题课程代码：05857一、单项选

择题(本大题共20小题，每小题2分，共40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.沟通噪音根

据其来源，可以分为外部噪音、内部噪音和（ ）A.混合噪

音B.语音噪音C.中间噪音D.语义噪音2.积极倾听的原则包括：

专心、移情、客观和（ ）A.积极B.公正C.完整D.及时3.人际关

系主要由认知、情感和行为三个因素组成。人际关系的主要

调节因素是（ ）A.沟通B.认知C.情感D.行为4.按沟通的方向来

分，组织沟通可分为上行沟通、下行沟通、斜向沟通和（ 

）A.前后沟通B.左右沟通C.混合沟通D.平行沟通5.如果上下级

之间信任程度较高，持久性好，则采用的沟通方式是（ ）A.

文件和命令B.口头指示和通知C.面对面交流D.电话与网络6.以

下不属于电话沟通优点的是（ ）A.时间花费少B.无须双方见

面C.双方比较平等D.具有很强的掩饰效果7.表现情感最显著、

最难掩饰的部分是（ ）A.语言B.动作C.眼神D.心理8.求职面试

的基本程序主要包括五个步骤，第一步骤是（ ）A.明确招聘

目的B.岗位工作分析C.拟订评价标准D.准备面试问题9.成功的

开场是演讲成功的一半，一个良好的开场白应该达到两个基

本目的：一是迅速使听众明确演讲主题；二是迅速使听众（ 

）A.认识到听讲的价值B.产生好感C.明确演讲风格D.了解时间

安排10.一般用于产品生命周期中成长期的广告是（ ）A.通知



性广告B.说服性广告C.提醒性广告D.测试性广告11.人员推销

的基本策略中，诱导性策略又称为（ ）A.“诱发-满足”策

略B.“配方-成交”策略C.“刺激-反应”策略D.“需求-满足

”策略12.霍夫斯泰德的“五个层面”的国家文化模型中，表

现在果断、对金钱和物质的追求的是（ ）A.不确定性规避B.

权力化程度C.男性主义D.长期取向13.谈判的基本特征中，不

包括（ ）A.利益性B.冲突性C.人际性D.艺术性14.商务谈判人

员的心理素质包括创造力与灵活性、自制能力和（ ）A.倾听

能力B.语言能力C.推理能力D.随机应变15.以下不属于谈判信

息的实地收集方法的是（ ）A.阅读法B.观察法C.面谈法D.访

问法16.商务谈判中一个最主要、最关键的内容，因而也往往

是双方最下功夫的地方是（ ）A.商品品质B.商品价格C.商品

数量D.商品装运17适用于大型的、复杂的、关系到企业重大

利益的谈判，一般采用的模拟谈判方法是（ ）A.全景模拟

法B.讨论会模拟法C.列表模拟法D.头脑风暴法18.以下不属于

客场谈判的优点的是（ ）A.我方不受干扰，全心全意投入谈

判B.必要时，可直接与对方的上司谈判C.临时找专业资料比

较方便D.我方没有繁重的接待工作19.报价最理想的时间应当

是在做完两件工作之后：一是详细说明产品的优点，二是（ 

）A.让对方明白他可以得到的利益B.让对方了解该产品与竞

争对手的差异C.让对方理解产品的价值D.让对方了解他的需

求20.促使对方让步的策略中，先苦后甜策略也称为（ ）A.软

硬兼施策略B.吹毛求疵策略C.红白脸策略D.情绪爆发策略二

、简答题（本大题共5小题，每小题6分，共30分）21.简述公

共关系的特征。22.简述跨文化沟通的原则。23.简述选择谈判

时间考虑的因素。24.简述模拟谈判的作用。25.简述谈判信息



分析的程序。三、论述题（本大题共2小题，每小题9分，

共18分）26.试论如何消除商务沟通的障碍。27.试论如何正确

运用演讲的技巧。四、案例分析题（本大题12分）28.我们常

常以为站在了对方立场，而事实证明很多时候我们并不是站

在了对方立场。例如，有人要自杀，打电话来求助，你说：

“你不要自杀，这个世界不是很好吗？人活得应该很愉快。

”这句话看似站在对方的立场，其实不然。想一想，一个要

自杀的人怎么可能体会到这个世界的美好呢？如果体会得到

，他就不会产生自杀念头了。可见上一句中“这个世界很好

”只是我们自己的立场而已。有一位农夫使尽力气想把小牛

赶进牛栏里，可是小牛的脚就好像是被钉牢在地上一样，丝

毫不为所动。农夫的太太正好出来，她不慌不忙地把自己的

食指放入小牛嘴里让它吮吸，很快就把小牛牵进栏里了。农

夫的太太就是站在小牛的立场替它考虑的，她知道小牛现在

需要什么。用这样的方法就是大象我们也可以使它移动。站

在对方立场就要替他去解决他的问题，从他的角度去思考。

比如你的职员要下岗了，你不要对他说：“下岗的又不只你

一个，不要难过。”而应该耐心地跟他说：“下岗这件事情

在公司是一个政策。不过，我们可以坐下来一起研究研究，

你看我能帮什么忙?”至少你是他的经理，更舒服更实际一点

的，你可以跟他说：“我先把我这个月的薪水拨四分之一给

你。”他会抱着你哭。所以，安慰人的时候不要讲风凉话，

要讲切乎实际的话，多站在对方的立场上来思考。有一学者

说：“为了让自己成为受人欢迎的人，我们必须培养一种‘

设身处地’的能力，也就是抛开自己的立场置身于对方立场

的能力。”汽车大王亨利福特说：“如果有所谓成功的秘诀



，那必定就是指要能了解别人的立场。我们除了站在自己的

立场上考虑之外，也必须要有站在别人的立场上考虑问题的

处事能力。”问题：从商务沟通与谈判的角度，你从以上案

例中受到了什么启发？百考试题收集整理更多信息请访问:自

考论坛，自考网校，在线题库 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 


