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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.D 2.D 3.D 4.C 5.A

6.C 7.A 8.C 9.C 10.B

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.ABC 13.ABC 14.ABCD 15.ABCD

三、配伍题(本题共5小题,每小题2分,共10分)

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

四、简答题(本题共2小题,每小题10分,共20分)

21.比较主场谈判和客场谈判各自的特点。(10分)

主场谈判与客场谈判相比较,主场谈判的特点是:谈判底气足;以礼压客;内外线谈判。客场谈

判的特点是:语言过关;客随主便;易坐冷板凳。

22.谈谈对模拟谈判的理解。(10分)

模拟谈判是指在正式谈判开始之前,对谈判进行假设推理和预备练习,通过将谈判组织成员一

分为二,由一方实施己方的谈判方案,另一方模拟对手的观点、立场和作风,进行实战操练。为了更

直观地预见谈判前景,对一些重要的、难度较大的谈判,可以采取模拟谈判的方法来改进与完善谈

判的准备工作。

五、案例分析题(本题共2小题,每小题20分,共40分)

23.通过此例可以看出,商务谈判双方协议的达成并非一蹴而就,要经历一个相互交流、相互

妥协的过程。这个过程中,谈判双方要面对一些问题,并能够运用策略解决问题,包括报价、还价、

有条件地让步,同时还要在恰当的时机和方式选择结束。很显然,徐厂长在谈判前对该设备的情况

做了详细的调研,这样做到了知己知彼,谈判时很清楚地知道对方的报价是否有还价的余地。

24.(1)甲、乙双方都过分关注自己的利益,忽略了自己的真正目标。为了使自身的利益能获得

最大的满足,甲乙处于厉害冲突的对抗状态。案例中因利益对立参与谈判的甲乙两人,缺乏合作

性,自然就谈不到一起来。

(2)只要是谈判就一定是在某些问题上存在着利益的矛盾,但同时也一定存在着合作的基础,

两者相互对立又相互依赖。为了取得利益,就必须共同解决所面对的问题,以便最终达成某项对双

方都有利的协议,因此每种谈判均含有一定程度的冲突与一定程度的合作。

解决利益冲突三步曲:首先要明确谈判的目的;其次要着眼于满足双方的利益,学会换位思考;

最后坚持诚挚和坦率的态度,求同存异,增加信任。
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