《谈判与推销技巧》复习资料
选择题

1.谈判发生的动因是（   ）。
A.地位需要
B.权力需要
C.关系需要
D.利益需要

2.谈判冲突主要是由于强烈的情绪、较差的沟通质量导致的，这是（   ）。

A.利益冲突
B.价值冲突
C.关系冲突
D.结构性冲突

3.依据推销方格，(9，1)型谈判者是（   ）。

A.推销技巧型
B.迁就顾客型
C.强硬推销型
D.解决问题型

4.决定价格磋商空间的因素是（   ）。

A.保留价格
B.最佳替代选择
C.联合收益
D.谈判策略

5.比较正确的认识到以满意的条件成交和保持与对方的良好关系都是重要的，注意谈判技巧的运用，以求得最终达成交易（   ）。

A.事不关己型

B.谈判技巧导向型


C.交易条件导向型

D.解决问题导向型

6.在谈判中被威胁方受到威胁后，分析威胁实施会给对方造成的损失，并将所有这些损失逐一向对方说明，这是（   ）。

A.分散风险策略
B.逆流而上策略
C.晓以利害策略
D.往上告状策略

7.导致谈判进入僵局原因中的谈判者知识的局限性或缺陷性指的是（   ）。

A.主观偏见
B.客观障碍
C.行为失误
D.偶发因素

8.最佳报价总是（   ）。

A.买方报价水平

B.卖方报价水乎

C.买卖双方最低报价水平
D.买卖双方都能接受的报价水平

9.在分段式讨价中第二阶段应采用（   ）。

A.全面讨价
B.有针对性的讨价
C.笼统讨价
D.一揽子讨价

10.在冲突性较大的谈判中，最有利的报价顺序是（   ）。

A.我方先报价
B.对方先报价
C.卖方先报价
D.买方先报价

11.谈判风格是指谈判者在谈判活动中所表现出的（   ）。

A.行为
B.心理
C.作风
D.精神

12.面对面的促销方式是（   ）。

A.广告宣传
B.网络销售
C.人员推销
D.电视销售

13.成功的推销人员应具备的内在特质是（   ）。

A.旺盛精力
B.善于表达
C.高度自信
D.主动沟通

14.当面约见的最大优点是（   ）。

A.节约成本
B.较少受地域限制
C.节约时间
D.易于消除隔阂

15.销售人员最常碰到的顾客异议是（   ）。

A.价格异议

B.需求方面的异

C.商品质量方面的异议
D.服务方面的异议

16.购买信号的形式有表情信号、语言信号和（   ）。

A.情绪信号
B.动作信号
C.姿态信号
D.行为信号

17.下列哪一种情形下适用让步成交法?（   ）。

A.对方价格虚头过大

B.谈判僵持不下

C.产品供不应求

D.顾客自尊心较强

18.把服务分为定点服务和巡回服务，其分类标准是（   ）。

A.服务的地点
B.服务的性质
C.服务的次数
D.服务的时序

19.销售人员根据有关事实和理由来间接否定顾客异议的方法是（   ）。

A.转折处理法
B.转化处理法
C.以优补劣法
D.委婉处理法

20.“每张桌子500元”这是订货订单报价方式中的（   ）。

A.估价报价法
B.直接报价法
C.最高报价法
D.间接报价法

二、多项选择题

1.谈判价值链构成环节包括（   ）。

A.谈判准备
B.谈判磋商
C.达成协议


D.履约
E.销售后服务

2.谈判战略有（   ）等选择。

A.回避战略
B.竞争战略
C.和解战略


D.折中战略
E.合作战略

3.程序性推动谈判僵局的做法主要有（   ）。

A.压力推动
B.改变谈判议题
C.改变谈判日期

D.更换谈判人员
E.寻求第三方的支持

4.按复合式组织结构分派销售人员的形式有（   ）。

A.区域-产品
B.区域-顾客
C.产品-顾客


D.区域-产品-顾客
E.产品-推销员

5.下列国家决策是由自上而下作出的是（   ）。

A.美国
B.英国
C.德国

D.俄罗斯
E.日本

三、名词解释题
1.谈判力
2.威胁
3.讨价
4.顾客异议
5.客户服务
四、简答题

1.简述谈判的构成。
2.谈判目标有哪些？

3.谈判沟通应掌握哪些原则？

4.约见顾客的准备中要明确哪些事情？
5.处理客户投诉的方法？

五、论述题

1.联系实际说明讨价还价的策略。

2.联系实际说明建议成交的策略。
六、案例分析题

1.某市一工厂打算购买意大利一公司的某种生产技术与设备，派往意大利的谈判小组人员有：该市主管工业副市长、发改委主任、经委主任、该厂厂长，后谈判出现重大失误。 问：（1）谈判小组成员应该包括哪几方面人员？ 
谈判与推销技巧 复习资料

一、单项选择题
1-5 D C C B B   6-10 C B D B A  11-15 C C A D A   16-20 

二、多项选择题
1、 ABC    2、ABCDE    3、 BCD     4、ABCD    5、
三、名词解释题
谈判力

谈判者拥有的，但却是其他谈判方所欠缺的对谈判空间的改变发挥关键作用的能力。不是客观存在的，是被感知的，是可以通过谈判人员的努力来获得的。

威胁  

威胁是谈判过程中，谈判者对于将来的行为作出的有条件的提议或表示，以迫使对方接受某种结果或限制对方的选择。 

讨价 

讨价是谈判中的一方首先报价以后，另一方认为离自己的期望目标太远，而要求报价方改善报价的行为。

顾客异议  

顾客异议是顾客对推销人员所言表示的不明白、不同意或反对的意见。 

客户服务  

简答题

简述谈判的构成。

谈判的构成从广义上由以下三个要素构成：1、谈判主体 2、谈判客体 3、谈判环境； 

谈判目标有哪些？

1、顶线目标 2、期望目标 3、可接受目标 4、底线目标； 

谈判沟通应掌握哪些原则？

明确沟通目标  2、要有充分的沟通准备  3、沟通要有较强的针对性和一致性 4、不断检验已经进行的沟通的效果  5、做优秀的听众； 

约见顾客的准备中要明确哪些事情？

1、访问对象 2、访问是由  3、访问时间  4、访问地点； 

处理客户投诉的方法？ 

五、论述题 

1、联系实际说明讨价还价的策略。

答：

2、联系实际说明建议成交的策略。 

1、请求成交法  2、局部成交法  3、假定成交法  4、选择成交法  5、限期成交法 6、从众成交法  7、保证成交法  8、优惠成交法  9、最后成交法  10、激将成交法 11、让步成交法  12、饥饿成交法。 

六、案例分析题

某市一工厂打算购买意大利一公司的某种生产技术与设备，派往意大利的谈判小组人员有：该市主管工业副市长、发改委主任、经委主任、该厂厂长，后谈判出现重大失误。 问：（1）谈判小组成员应该包括哪几方面人员？ 

A、主谈人B、谈判负责人C、陪谈人 

   （2）如何调整该工厂派出的谈判人员？ 

        发改委和经委主任可不必前去，换由工厂的相关的管理人才前去。    （3）为什么要对谈判人员作出以上调整？ 

是去参加谈判，不是出去吃饭，全是清一色的领导不一定管用啊。参与谈判的人应

该是比较专业，且很有办事能力的人，如法律专家、财务专家、技术专家、谈判专家等。他们可以根据对方的表达意向，再利用他们的专业知识和谈判能力，灵活应对，取舍有度。而不会使得谈判陷入僵局。谈判效果绝对要比那些领导好得多。
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