
商务谈判与沟通技巧知识考核题库 

一、选择题 

1.谈判的构成要素（）[多选题]。 

谈判主体√ 

谈判客体√ 

谈判目的√ 

2.商务谈判中的谈判对象不能自由选择（）[单选题]。 

对 

错√ 

3.以经济利益为目的是商务谈判的本质特征（）[单选题]。 

对√ 

错 

4.谈判对手信息的收集包括（）[多选题]。 

预估对方在谈判中的各项指标√ 

弄清对方的谈判期限√ 

对谈判对手进行信用调查√ 

明确谈判对手的权限√ 

5.收集信息的目的是（）[多选题]。 

预判事物发展趋势√ 

降低做抉择时的风险√ 
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6.本企业信息的收集包括（）[多选题]。 

己方的产品成本√ 

己方对有关商业行情的了解程度√ 

自我需要的认定√ 

国家相关政策 

7.谈判者顺从对方的需要，设身处地替对方着想，容易实现谈判成功。 

对√ 

错 

8.为了争取长远利益，舍弃一些无关紧要的利益或者眼前利益，也是一种谈判策略。 

对√ 

错 

9.谈判者的最高要求是在不影响安全需要的同时，尽可能使对方得到满足。 

对 

错√ 

10.商务谈判的“三方针”是指（）[多选题]。 

谋求一致- 

皆大欢喜√ 

以战取胜√ 

11.哈佛“原则谈判法”包括哪几个要点（）[多选题]。 

把人与问题分开√ 

着眼于利益而非立场√ 

提出互相得益的选择方案√ 
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坚持使用客观标准√ 

12.以下哪些行为属于心理挫折时的主要行为反应（）[多选题]。 

言行过激√ 

退化√ 

畏惧退缩√ 

盲目的固执√ 

13.谈判的特点有哪些？（）[多选题]。 

实现和满足利益需求的行为√ 

谈判者相互作用的过程√ 

一种协商和协调过程√ 

14.谈判者自身能力的欠缺是商务谈判中产生心理挫折的原因之一（）[单选题]。 

对√ 

错 

15.研究和掌握商务谈判心理的意义（）[多选题]。 

有助于培养谈判人员自身良好的心理素质√ 

有助于揣摩谈判对手心理，实施心理诱导√ 

有助于恰当地表达己方心理√ 

有助于恰当地掩饰己方心理√ 

有助于处理好各种复杂的谈判问题√ 

16.商务谈判人员应具备的心理素质（）[多选题]。 

必胜的信心√ 

足够的耐心√ 
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合作的诚心√ 

果断的决心√ 

17.情绪宣泄有直接宣泄和间接宣泄两种。 

对√ 

错 

18.在某个行为活动过程中，人们认为或感觉自己遇到难以克服的障碍和干扰时，在心理上形成一种挫

折感，并由此而产生的焦虑、紧张、激动、愤怒等情绪性心理状态称为（）[单选题]。 

心理挫折√ 

客观挫折 

主观挫折 

心理失衡 

19.谈判双方互相宴请或招待，入座时应（）[单选题]。 

按职务排 

按年龄排 

主随客便 

客随主便√ 

20.在谈判摸底期间最好的策略是（）[单选题]。 

己方先说 

让对方先说√ 

书面交谈 

顺其自然 

21.赢得谈判主动，最重要的是摸清对方（）[单选题]。 
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主谈人性格 

财务情况 

底牌√ 

风俗习惯 

22.谈判中，最容易产生僵局的议题是（）[单选题]。 

验收标准 

违约责任 

合同价格√ 

履约地点 

23.处理谈判僵局，最有效的途径是（）[单选题]。 

邀请高级别领导人进入谈判 

将导致谈判僵局的因素消失在萌芽状态√ 

当谈判僵局出现后再磋商 

僵局出现后撤换谈判人员 

24.谈判成本最低的是（）[单选题]。 

面对面谈判 

电话谈判 

网上谈判√ 

信函谈判 

25.沟通可以看作是一门技能，但不能说他是一门艺术。 

对 

错√ 
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26.人际沟通是交流信息的过程，沟通是一个循环的过程。 

对√ 

错 

27.通过人际沟通实现的目的，不包括（）[单选题]。 

学习知识 

建立关系 

发挥影响 

实现自我√ 

28.确保网络在线交流的安全性，需注意（）[单选题]。 

保护好个人信息 

不要轻信网络上的朋友信息资料 

不要轻易将网友过渡到现实中 

以上都是√ 

29.面对面交流的一个特征是沟通，双方在同一时间和地点信息传递同时进行。 

对√ 

错 

30.谈判的真正目的是（）[单选题]。 

签订合同 

增进友谊 

履行合同√ 

增进合作 

31.在沟通中，应该了解沟通对象，做到知彼，但同时也要知己。 
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对√ 

错 

32.交流时时刻注意礼貌，是一个很重要的沟通技巧。 

对√ 

错 

33.通过（）可以提高沟通技巧。 

表演和学习 

演讲和训练 

训练和实践 

学习和实践√ 

34.初次见面虽然第一印象很重要，但是一般不准确。 

对√ 

错 

35.遇到不理解的事情不要贸然下结论。 

对√ 

错 

36.以下（）属于批评别人时应注意的事项。 

要涉及具体内容 

要模棱两可 

对事不对人√ 

确保表情是积极友善的 

37.对他人的评价不能一成不变的静态评估，要随世界的变化而变化。 
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对√ 

错 

38.下列属于管理、控制表情的手段是（）[单选题]。 

强化 

压抑 

掩饰 

以上都是√ 

39.通过眼神的接触可以（）[单选题]。 

观察反馈 

吸引注意 

调控讲话 

以上都对√ 

40.沟通交流中，注视时间、方向的不同，代表传达的信息也不同。 

对√ 

错 

41.关于听和倾听的区别，下列说法正确的是（）[单选题]。 

听是主动的接受 

听需要更强的专注力 

倾听是心理上的投入√ 

倾听是一个生理过程 

42.不属于倾听的步骤是（）[单选题]。 

关注接收 
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破译理解 

记忆刷新√ 

评估判断 

43.倾听的好处不包括（）[单选题]。 

学习知识 

建立关系 

影响他人 

收获帮助√ 

44.为了尊重客观事实，明辨是非，应当采用的方式是（）[单选题]。 

移情倾听 

客观倾听√ 

冒犯性倾听 

期待性倾听 

45.听别人说话，重点不在理解，而在专门挑错反击的是（）[单选题]。 

移情倾听 

客观倾听 

冒犯性倾听√ 

期待性倾听 

46.理解说话人的意思和感受，带着和说话人某种程度共鸣的倾听是（）[单选题]。 

移情倾听√ 

客观倾听 

冒犯性倾听 
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期待性倾听 

47.面对生气的不理性的人的时候，如果对方认为自己的态度没有问题，就应当尽量倾听其语言，不要

打断。 

对√ 

错 

48.引导对方说出心里话的沟通技巧是（）[单选题]。 

表达对说话者感受的理解 

适当提问√ 

解释说话人的意思 

无条件包容接纳 

49.下列因素造成沟通障碍的是（）[单选题]。 

地域偏见 

设置条件 

拖延时间 

以上都是√ 

50.一个完整的沟通过程包括（）[单选题]。 

信息发送、接收 

信息发送、反馈 

信息发送、接受、反馈√ 

信息接收、反馈 

51.以下哪一个问题，不利于收集信息（）[单选题]。 

你可以再解释的清楚一点吗？ 
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以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：https://d.book118.com/85501110324

1011104
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