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一、推销模块题库

试题1-1：矿泉水推销

（1）任务描述

【背景资料】

农夫山泉股份有限公司是中国大陆的一家饮用水生产企业，成

立于1996年9月26日。农夫山泉相继在国家一级水资源保护区广东省

万绿湖、吉林省长白山靖宇矿泉水保护区、南水北调中线工程源头

湖北丹江口、国家级森林公园广东万绿湖以及天山冰川区获取水源。

公司自成立以来,始终坚持“健康、天然”的品牌理念。

产品简介：农夫山泉矿泉水，规格250ml、500ml、1000ml，零

售价分别为：1元、2元、3元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。
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（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设备 准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人员 （推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（1） 推销主题（根据背景材料）

（2） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（3） 推销时间（测试时间当天）

（4） 推销地点（结合背景材料自定）

（5） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（6） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束
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（5）评分标准

评价内容
配

分
考核点

注

备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务 严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水平，

有自信的说话技巧，能抓住客户的心理；具

有丰富的商品专业知识和清晰的表达能力，

能准确把握产品的卖点，能在规定时间内完

成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、体

现职业要求，姿态端正、稳健，神态自然、

热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推

销方案

字数不

少于500

字，每

少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5 结合背景材料及产品特点阐述推销目的

推 2 寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接近
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销实施 0 目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2分）；

推销方法与技巧描述（3分）处理顾客异议

（3分），成交顾客意见征询（2分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开

场白做

到与众

不同，

语言新

颖吸引

顾客，

包括体

态和语

言。

2 问候：打开话题的前提，做到文明礼貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初步

判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾

客选择适

当推销方

法,推销

策略恰

当；能唤

起顾客兴

趣；能恰

当的介绍

商品；能

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择适

当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作大

方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良好

的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情况，

突出商品的差异特点、优势和带给消费者利

益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得到

顾客的信任
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与顾客沟

通、产生

互动，有

效地处理

顾客的异

议；能打

动顾客，

获得顾客

的认同。

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生兴

趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及

时把握

成交机

会促成

交易；

能征求

顾客意

见，巧

妙地取

得顾客

的联系

方式；

结束推

销，礼

貌告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系方

式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留下

好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任务

的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-2：蓝月亮洗衣液推销

（1）任务描述

【背景资料】

随着人们生活水平的提高，人们更重视生活品质的提高，希望

衣食住行等都能够享受到更加轻松美好的生活。因此，洗衣液凭借

着中性配方，温和不伤手，轻松洗衣等优势越来越受到大众的认可。

产品简介：蓝月亮洗衣液1kg/瓶，价格¥39．8元；不同规格价

格不一样。

该产品是与国际化工巨头巴斯夫、生物技术公司诺维信公司合

作研发而成的高端洗涤品牌。含橄榄油精华，天然成分是一般洗衣

液的三倍：易漂易洗，省水节能无残留，去渍能力出众，连顽固油

性笔渍都能除。采用亲肤无刺激科技，PH中性，不伤娇嫩肌肤，宝

宝衣物及贴身衣物也适用；保质期：3年。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的
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介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（7） 推销主题（根据背景材料）

（8） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（9） 推销时间（测试时间当天）

（10） 推销地点（结合背景材料自定）

（11） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（12） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示
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（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定
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推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5
能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消
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恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-3：蒙牛牛奶推销

（1）任务描述

【背景资料】

蒙牛乳业（集团）股份有限公司成立于1999年8月，总部设在内

蒙古自治区呼和浩特市和林格尔盛乐经济园区，是国家农业产业化

重点龙头企业、乳制品行业龙头企业。

产品简介：蒙牛纯牛奶24×250ml，零售价：¥72元；特仑苏

12×250ml，零售价：¥68元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性
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强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（13） 推销主题（根据背景材料）

（14） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（15） 推销时间（测试时间当天）

（16） 推销地点（结合背景材料自定）
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（17） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（18） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象



15

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方
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推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-4：可口可乐推销

（1）任务描述

【背景资料】

可口可乐（Coca-Cola，Coke）是全球最大的饮料厂商，起源于

1886年美国佐治亚州亚特兰大城一家药品店。1892年，艾萨凯德勒

设立可口可乐公司，总部位于美国亚特兰大；1894年3月12日，瓶装

可口可乐开始发售；1955年，可口可乐首次以罐装发售。可口可乐

在大多数国家的可乐市场处领导地位，其销量被列入吉尼斯世界纪

录，全球每天有17亿人次的消费者在畅饮可口可乐公司的产品，大

约每秒钟售出19,400瓶饮料。

http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=55522&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=52362935&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=118298&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=170452&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=121770&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=3644616&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=268092&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=268092&ss_c=ssc.citiao.link
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产品简介：可乐500ml，零售价：¥2.5元；零售价：1.25l，

¥7.5元

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量
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本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（19） 推销主题（根据背景材料）

（20） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（21） 推销时间（测试时间当天）

（22） 推销地点（结合背景材料自定）

（23） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（24） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方
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推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意
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分

）

体态和语

言。

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象
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意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100

试题1-5：海飞丝洗发水推销

（1）任务描述

【背景资料】
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海飞丝是宝洁公司的一款洗发精产品。1963年，全球第一支含

有活性去屑成分，可有效去除头屑的洗发露诞生，自此，有效去除

头屑成为海飞丝深受全球消费者喜爱的最出色的功效。海飞丝（中

国）是全球第一的去屑洗发露品牌，海飞丝去屑洗发露，海飞丝去

屑护发素，发膜等产品适合多种发质需求，养护头皮，有效去除头

屑，帮助打造无屑美丽秀发。有各种规格和类型洗发水和护发素。

产品简介：洗发水170ml，零售价：¥22.8元；洗发水450ml，零

售价：35元；洗发水750ml，零售价：¥52.8元；洗发水护发素套装

洗发水2×450ml，零售价：¥68元；

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备
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设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（25） 推销主题（根据背景材料）

（26） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（27） 推销时间（测试时间当天）

（28） 推销地点（结合背景材料自定）

（29） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（30） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造职业能 7 具有的充分的自信和较高的专业水
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养

（2

0

分

）

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

力 平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2
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分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.
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顾客的认

同。

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-6：联想笔记本电脑推销

（1）任务描述

【背景资料】

联想集团是一家极富创新性的国际化的科技公司，2016年全球

企业第202强，作为全球个人电脑市场的领导企业，该集团从事开发、

制造并销售最可靠的、安全易用的技术产品及优质专业的服务，帮

助全球客户和合作伙伴取得成功。公司主要生产台式电脑、服务器、

笔记本电脑、打印机、掌上电脑、主板、手机等商品。

产品简介：笔记本电脑，(i5-3320M 4G 500G 7200转2G独显蓝

牙 WIN8)，价格：¥4000元。

该产品是一款时尚的商务笔记本，拥有强悍的GT740M独立显卡，

能够轻松玩转主流游戏，加上i5处理器和7200转/分钟的硬盘转速，

读写速度惊人，性能表现可圈可点。秉承了E系列的时尚外观设计，

采用了Intel酷睿i5-3320M处理器，2.6GHz主频，标配4GB DDR3内存

和500GB硬盘，NVIDIA GeForce GT 740M独立显卡，也能够满足日常

娱乐需求没有压力。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、
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获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（31） 推销主题（根据背景材料）

（32） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（33） 推销时间（测试时间当天）

（34） 推销地点（结合背景材料自定）

（35） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（36） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程



30

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的
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推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任
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沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-7：蜂蜜推销

（1）任务描述

【背景资料】

明园蜂产品科技发展有限公司，是专门从事蜂产品和相关产品

的科研开发、生产加工和业务经营的高薪技术企业。公司的经营范

围包括：蜂蜜、蜂王浆、蜂花粉和蜂胶。“将健康留下”作为公司

的经营理念，蜂产品时天然的保健瑰宝，公司致力于运用现代科技

把其转化为高效产品，服务于人类的健康，同时也促进行业的蓬勃

发展。

公司主要经营有机系列蜂产品：（有机）蜂蜜系列（适宜人群：

所有人均可服用）、蜂王浆系列（适宜人群：亚健康人群、手术后

康复、神经系统疾病、营养不良、中老年人、爱美女性）、蜂花粉

系列（适宜人群：顽固性失眠、神经衰弱、头发脱落等人群及对蜂

花粉不产生过敏的爱美女性）、蜂胶系列（适宜人群：亚健康人群、

糖尿病患者、希望延缓衰老美容养颜的女性）、礼盒系列。

产品简介：枣花蜂蜜500g ， ¥35元；1000g ，¥70元。

枣花蜜性甘平偏温、维生素C含量较高，营养丰富，是滋补首选

蜜种。具有补中益气、养血安神、补血养颜、健脾养胃、护脾养胃、

润肺补虚、和阴阳、调营卫之功效，长于补血，是调制中药的上等

蜂蜜，也是妇女、儿童、老年人和体弱患者的理想蜂蜜。

还有其它花型的蜂蜜。
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【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。
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（4）资源库

一、完成推销方案设计

（37） 推销主题（根据背景材料）

（38） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（39） 推销时间（测试时间当天）

（40） 推销地点（结合背景材料自定）

（41） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（42） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数
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方

案

（4

0

分

）

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意
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推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分
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顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

小计 100

试题1-8：双汇火腿肠推销

（1）任务描述

【背景资料】

双汇集团成立于1958年7月，是以肉类加工为主的大型食品集团。

火腿肠是该集团的主打产品，以精制火腿、汉堡火腿等为代表的高

温火腿系列；以三明治火腿、香菇火腿、牛肉火腿、啤酒火腿、烟

熏里脊、熏烤牛肉、熏烤圆火腿为代表的西式肉制品系列；以台式

香肠、麻辣香肠、原味香肠、波兰熏香肠、哈尔滨香肠、上海大红

肠、蒜蓉大红肠、啤酒肠为代表的低温灌肠系列；以广式香肠、迷

你肉枣、双汇腊肠、水晶肴肉、肘花、五香卤猪蹄、双汇香肚为代

表的中式特色肉制品系列；

以汉堡肉饼、肉丸及鸡块为代表的速冻肉制品系列；以清蒸肉

类罐头、清真类罐头、蔬菜、水果为代表的鲜冻制品系列等。这些

产品具有中西兼顾、高低温结合、生熟互补、品种繁多、档次分明

等特色，能满足不同消费者的需要。

产品简介：各种规格齐全，其中王中王火腿肠40g*10支装，

价格¥13．9元。
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配料：猪肉、鸡肉、水、淀粉、大豆蛋白、食品添加剂（食用

香精、三聚磷酸钠、卡拉胶、山梨酸钾、D-异抗坏血酸钠、红曲红、

瓜尔胶、海藻酸钠、亚硝酸钠）白砂糖、食用盐、味精、香辛料；

保质期 180天储存方法：卫生、阴凉、通风、干燥处。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备
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（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（43） 推销主题（根据背景材料）

（44） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（45） 推销时间（测试时间当天）

（46） 推销地点（结合背景材料自定）

（47） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（48） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务 严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼 8 从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、
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仪 体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信
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（4

0

分

）

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成
3

征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式
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分） 交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100

试题-9：保险产品推销

（1）任务描述

【背景资料】

客户基本情况：

彭先生，年龄30岁，市区常住人口，郁金香商场店面个体户老

板，夫妇两从事窗帘零售与批发，年收入20万。家里有4个月大的女

儿及年迈父母。老客户，财产险方面已经购买店铺财产保险、家庭

财产险、车险；人寿保险方面全家人均买有人身意外险、重大疾病

险及投资分红险，保险意识较强。但是女儿缺少医疗保险、也未买

城镇居民医疗保险。

产品简介：

产品名称——少儿还本型补贴医疗综合保险

产品特点：
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A、保费低、保障高，保险金额20万，少儿因意外伤害或疾病住

院所花的费用报销85%，没有免赔额，全年最高可赔付2万；此外还

有误工费补贴，少儿因病住院需要照顾，公司按照实际住院天数报

销100元每天的误工费。

B、百分百还本。保险期30年，不管有无理赔或赔多赔少，少儿

30岁时公司一次性返还所交的保险费，

C、 除了还本之外，年年参与公司的分红。

产品建议书内容：少儿定期还本型补贴医疗综合险：0岁女婴，

保费20660元，分十年交费，每年交费2066元。保险期30年，保险金

额20万元。）

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场 推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设 必
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地 计）准备两间 备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（49） 推销主题（根据背景材料）

（50） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（51） 推销时间（测试时间当天）

（52） 推销地点（结合背景材料自定）

（53） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（54） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场
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素

养

（2

0

分

）

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）
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推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.
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客，获得

顾客的认

同。

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100

试题1-10：饼干推销

（1）任务描述

【背景资料】

奥利奥（Oreo）是1912年由美国 卡夫食品公司旗下的曲奇品牌

Nabisco所研制的一种巧克力曲奇 饼干。主料：无盐黄油、糖粉、

蛋黄、可可粉、低筋面粉；辅料：盐、无盐黄油、清水、细砂糖、

全蛋。
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产品简介：有草莓口味、巧克力口味、酸牛奶口味；有多种规

格，

其中360g，¥15.5元；420g,¥18.8元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量
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本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（55） 推销主题（根据背景材料）

（56） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（57） 推销时间（测试时间当天）

（58） 推销地点（结合背景材料自定）

（59） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（60） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方
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推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意
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分

）

体态和语

言。

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象
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意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-11：立白洗洁精推销

（1）任务描述

【背景资料】

“立白”是立白集团旗下第一大品牌，而作为中国洗涤用品领

域的领导品牌，”立白“拥有全国销量第一的洗衣粉、洗洁精以及

全国销量领先的洗衣皂、洗衣液和小液洗产品。立白洗洁精有专门

特别添加天然矿物盐精华的洗洁精，能有效去除水果蔬菜上的残留

农药，让您和家人能更安全的食用蔬果，保护您和家人的健康。

产品简介：立白新金桔洗洁精，产品特点：多30%金桔精华，强

效去油更清新。其中480g瓶装，¥6.80元；桶装1290g,¥21.80元，价

格实惠。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项 基本实施条件 备
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目 注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（61） 推销主题（根据背景材料）

（62） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（63） 推销时间（测试时间当天）

（64） 推销地点（结合背景材料自定）

（65） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（66） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备
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职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾
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客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5 能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑
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异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-12：维达纸巾推销

（1）任务描述

【背景资料】

维达集团创建于1985年。维达纸业集团是一家集研究、开发 、

生产、销售为一体的现代化生活用纸大型企业，是中国卫生用纸行

业产品最多、销售量最大的企业之一。旗下产品品种多，规格齐全；

有卷筒纸、抽纸、纸巾。

产品简介：维达Feel手帕纸4层印花纸巾*12包(幸运装），价格：

¥6.5元，价格实惠。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项 基本实施条件 备

http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=64931640
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=6547281
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=494001
http://www.sogou.com/bill_un?v=1&p=WJZd08M518lYemsMmUstkh7QkI5Vtx2AnVoEa6uRqG4whGkQU7N2KQIAXLngnCkneGyXYpVPYLJ9bleDpwv9Nx2AlfWq62EOMWOiX@NikCKojZ0WKZv0bDN4Th@KgoJ0t3dRKXEcdlKngsMcM0Ic@5K8qKR6q@KIEDp88s5nf6vKsnhDlQp0vmQhPbHcx8Yrz@gRhUybqFPmecLrBqLnmzouO3SJZPPaEH5ehObrSDiQQzntcQ3MFb0bk6oU1Og8GiKg0Q$tL63Wq8$gBF1@OKXI8uWV$WBpg$AfCaapSEjs2EJlw8$acL0iYx9scIP2SY4sZVlb6SueVlYNM0GsT4PErALVRLRKzb@gBEGIDLrl8LgSoVcvIgkKlonf2GBRLV1QzxlOGBLCos6slHkr@RYkM4obIx$1eCPG3G2E93ez46xkUvMn3liPXidbTtJR4CAA6xpzIO2jjbc2R1$0X5zKQm9RdLuz6wSppG2rniyCk$mfyj4C@XYw46VoSaEnHJVtojc0MjYtb6qutA7qpHxIcm6HW32hzh78EmCQb6vL$8hjZEgArb5W6gMVJJno&q=WJ8a3j6I72agFDDsav@q3Dc41XrJMbXfRlxsDyA4
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目 注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（67） 推销主题（根据背景材料）

（68） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（69） 推销时间（测试时间当天）

（70） 推销地点（结合背景材料自定）

（71） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（72） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备
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职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾
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客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5 能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑
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异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100



64

试题1-13：金帝巧克力推销

（1）任务描述

【背景资料】

金帝巧克力是中粮金帝食品(深圳)有限公司的主要产品,属于巧

克力十大品牌。1991年，金帝为国人带来了第一块真正的欧派巧克

力，金帝巧克力以其高贵感性、时尚活力的特质，让我们领略欧洲

大陆的严谨与浪漫风情。金帝在制造第一块巧克力时，便注入了世

界上最优秀的可可天分。金帝将人们偏爱巧克力的理由，融入每一

块巧克力，凝练出最纯正经典的欧洲大陆风味。

产品简介：

金帝果仁巧克力(什锦装土耳其榛仁、美国腰果）168g，￥24.8

0 元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

http://www.baike.com/wiki/%E4%B8%AD%E7%B2%AE%E9%87%91%E5%B8%9D%E9%A3%9F%E5%93%81(%E6%B7%B1%E5%9C%B3)%E6%9C%89%E9%99%90%E5%85%AC%E5%8F%B8
http://www.baike.com/wiki/%E5%93%81%E7%89%8C
http://www.baike.com/wiki/%E6%AC%A7%E6%B4%BE%E5%B7%A7%E5%85%8B%E5%8A%9B
http://www.baike.com/wiki/%E6%AC%A7%E6%B4%BE%E5%B7%A7%E5%85%8B%E5%8A%9B
http://www.baike.com/wiki/%E6%B5%AA%E6%BC%AB%E9%A3%8E%E6%83%85
http://www.baike.com/wiki/%E5%B7%A7%E5%85%8B%E5%8A%9B
http://www.baike.com/wiki/%E6%AC%A7%E6%B4%B2%E5%A4%A7%E9%99%86
http://www.sogou.com/bill_un?v=1&p=WJZdF8Cs11lY0PnXHvMVPPnjf6vOFPUa8XTcccZUZykbwimJ8MK99nt7MdZQQjr9ejdkyUP7rp8Np5kg7alA6RohtXYlfgL4id48DbEnv@0NtHiM73zK0ZfMXaDMHcipHZKceEm5sZ4@Ms5hYX8@1DQODMRbD29sM@4khQxCQxLMpahhT9YHqBm6EKGTCXHrIgqCN8Br2cgzWpJNApKW1DZF$IZC7sv$qgQsUQ1HiaeTTFVELPETfoKBXwY1jAGQ1nnu12wysz0gJRSwtibfQpyidL6mU1c6jQAlWSb88VA1usDH2dEhghHPawIB4V5mrgviSkKlr6f3R9cJgCjzxfuwn5YR4$2bZ3C$uNyhO8gtE1mdsr@aygslbAs07e62$9V0tqB6RSeekH9m7pocJjpzkppWZbViksln25Mxl1zBtq7YgWLjql2Tpl7eYQk4Q3mnNcjOcvA6xaXlVuWff7Pd9EA9ao7AXi7KlXyFEjCrCqzJQpPIlXNJ849YekAx3C7$zzSyuZhfxx5tRUBFlp$iQjNqgykJPev0fLRvkfSWf9axGK90PH92t3C7CEIwPJ4rc6yuLinXYaJQoO2mH7ZKF3jtSk==&q=WJ8a3j6I72agFDDsav@q3Dc41XrJMbXfRlxsDyA4
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的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（73） 推销主题（根据背景材料）

（74） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（75） 推销时间（测试时间当天）

（76） 推销地点（结合背景材料自定）

（77） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（78） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销
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面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天
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推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪
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唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-14：百雀羚护手霜推销

（1）任务描述

【背景资料】

百雀羚创立于1931年，拥有八十年专业护肤历史，是中国化妆

品行业屈指可数的经典国货厂商。悠久的历史，承载着辉煌的业绩，

成就了百雀羚品质如金的美誉。品牌曾多次被评为“上海著名商

标”，并获“中国驰名商标”等称号。公司致力于为消费者创造天

然温和的优质护肤品。传承经典，勇于创新，百雀羚将传统中医理

念与现代科技相结合，先后推出了多款“草本护肤”系列产品，引

领国货护肤新概念。公司拥有知名品牌如：百雀羚、凤凰、小百羚、

Disney，主要生产的大类产品有：护肤用品、洗护发用品、个人清

洁用品、花露水和美容化妆用品等优质的产品。

产品简介：百雀羚护手霜75g，￥15元。

http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=3537403
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=73068303&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=64338669
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=123653
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=67592772
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=94044&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=9370821&ss_c=ssc.citiao.link
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【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。
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（4）资源库

一、完成推销方案设计

（79） 推销主题（根据背景材料）

（80） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（81） 推销时间（测试时间当天）

（82） 推销地点（结合背景材料自定）

（83） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（84） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数
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方

案

（4

0

分

）

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意
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推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分
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顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

小计 100

试题1-15：卡士酸奶推销

（1）任务描述

【背景资料】

卡士奶制品源自于广东省一家绿雪公司（总部设在深圳），这

家公司是在1999年创建的，主要生产加工酸奶、奶牛等奶制品，坚

持高标准严格要求律己，自成立以来，公司通过成功的实施高品位、

高品质、高标准的产品战略，在实现企业飞速发展的同时，也建立

了“卡士”高贵、典雅的品牌形象和独特的“欧陆风情”品牌文化。

卡士系列产品已经成为政府接待、白领消费市场、高端乳品消费市
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场的首选品牌。企业的理念是为消费者提供最优质的产品和服务。

分原味和果味酸奶等几个系列多个品种。

产品简介：卡士红枣酸奶，3*115g，￥13.5元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量
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本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（85） 推销主题（根据背景材料）

（86） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（87） 推销时间（测试时间当天）

（88） 推销地点（结合背景材料自定）

（89） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（90） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方
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推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意
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分

）

体态和语

言。

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象
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意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100

试题1-16：华为手机推销

（1）任务描述

【背景资料】

华为是全球领先的电信解决方案供应商，1988年成立于中国深

圳，为世界各地通信运营商及网络拥有者提供硬件、软件、解决方

案和服务。公司在电信基础网络、业务与软件、专业服务和终端等



80

四大领域确立了端到端的领先地位。华为在美国、德国、瑞典、俄

罗斯、印度及中国等地设立了17个研究所，每个研发中心的研究侧

重点及方向不同。目前，公司的产品与解决方案已经应用于全球100

多个国家和地区，国际市场是华为销售的主要来源

产品简介：华为nova 2（全网通）别名：华为 PIC-AL00,3D环

绕音效，Hi-Fi级音质，智能色温补光，手势拍照、动态拍照和3D全

景拍照, 移动4G版(64GB)，颜色有破晓银、暗夜灰、白色、黑色，

买就送钢化膜+软胶套+品牌耳机。价格：￥2099元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设 准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配
必
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备 备推销台一个、货架一个，计时器一台
备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（91） 推销主题（根据背景材料）

（92） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（93） 推销时间（测试时间当天）

（94） 推销地点（结合背景材料自定）

（95） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（96） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心
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（2

0

分

）

响的本项

目记0

分。

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）
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推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.
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同。

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-17：健身卡推销

（1）任务描述

【背景资料】

某健身房全场均采用高档商用健身设备，让您事半功倍的享受

运动乐趣。健身房配有大型多功能健身操房及高温瑜伽房并开设有1

0种以上的健美课程（持卡者可免费听课）。

产品简介：健身卡，（年卡：1999元）价格实惠、服务好。

（备注：健身房品牌学生可以自拟）

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备
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设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（97） 推销主题（根据背景材料）

（98） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（99） 推销时间（测试时间当天）

（100） 推销地点（结合背景材料自定）

（101） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（102） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造职业能 7 具有的充分的自信和较高的专业水
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养

（2

0

分

）

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

力 平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2
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分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.
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顾客的认

同。

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-18：蒂芙尼珠宝推销

（1）任务描述

【背景资料】

自1837年以来，享誉世界的钻石珠宝及腕表品牌Tiffany & Co.

蒂芙尼以传奇杰作引领风格，见证着世间无数至臻至美的爱情故事。

璀璨耀目的订婚钻戒、摩登现代的时尚珠宝、华美传奇的高级珠宝，

精湛非凡的腕表系列，蒂芙尼的设计始终为世界缔造着永恒的传世

之美。

产品简介：产品有各类珠宝戒指、项链吊坠、时尚手链等。

其中蒂芙尼 T 系列以品牌首字母为灵感，为经典热卖系列。

18K 黄金镶钻微笑项链以18K 黄金镶嵌圆形明亮式切割钻石，可调

节，约 40.6-45.7 厘米，售价为¥31900元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意
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语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（103） 推销主题（根据背景材料）

（104） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（105） 推销时间（测试时间当天）

（106） 推销地点（结合背景材料自定）

（107） 推销背景与目的（结合背景材料自定）
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（108） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推 2 测试时间当天
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销时间

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2 推销表情丰富，具有感召力，具有良
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恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-19：戴瑞（DR）钻戒推销

（1）任务描述

【背景资料】

戴瑞（DR）求婚钻戒为深圳市戴瑞珠宝有限公司旗下国际高端

求婚钻戒品牌，品牌诞生时创下全球统一浪漫规定：男士凭身份证

一生仅能定制一枚，寓意“一生·唯一·真爱”。

产品简介：Forever系列六爪经典，传承欧洲皇室王冠镶嵌工艺，

象征王室的尊贵与端庄。六爪是至今最牢固，也是最能凸显钻石璀

璨光泽的镶嵌方式。戒托犹如埃菲尔铁塔的底座，将钻戒高高托起，

让光线可以充分进入并全部反射出去，呈现出梦幻美妙的光芒。

其中甜蜜款30分钻戒，售价为¥14449元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。
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（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（109） 推销主题（根据背景材料）

（110） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（111） 推销时间（测试时间当天）

（112） 推销地点（结合背景材料自定）

（113） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（114） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准
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评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述



98

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3
能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生
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有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100

试题1-20：周大福黄金推销

（1）任务描述

【背景资料】
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周大福是香港上市市值最大珠宝公司，专营周大福品牌珠宝玉

石金饰业务，是集原料采购、生产设计、零售服务的综合性经营企

业，是中国内地及香港最著名及最具规模的珠宝首饰品牌。周大福

销售货品种类繁多，款式新颖独特，极具品味，包括999.9纯金首饰、

钻石、宝石、玉器、南洋珍珠、日本养珠首饰等。

产品简介：周大福吉祥转运珠足金黄金手镯儿童款（约5.4克）

售价为¥2241元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备
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设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（115） 推销主题（根据背景材料）

（116） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（117） 推销时间（测试时间当天）

（118） 推销地点（结合背景材料自定）

（119） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（120） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造职业能 7 具有的充分的自信和较高的专业水
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养

（2

0

分

）

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

力 平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2
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分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.
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顾客的认

同。

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-21：周生生珠宝推销

（1）任务描述

【背景资料】

周生生于1973年成为香港首家上市的黄金珠宝公司。时至今日，

已成为在大中华地区以企业管治严谨、服务殷勤专业、和产品优质

精良见称的珠宝企业；其愿景是成为顾客首选的高素质、高品味珠

宝品牌。

产品简介：其中18K黄金淡水养殖珍珠耳饰约1.96克，宝石物料

为淡水养殖珍珠，耳饰物料为18K黄金，售价为¥6030元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项 基本实施条件 备
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目 注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（121） 推销主题（根据背景材料）

（122） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（123） 推销时间（测试时间当天）

（124） 推销地点（结合背景材料自定）

（125） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（126） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备
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职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾
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客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5 能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑
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异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-22：潮宏基银饰推销

（1）任务描述

【背景资料】

“潮宏基”商标是广东潮宏基实业股份有限公司的自有珠宝首

饰品牌，为广东省著名商标。是一家以设计、加工生产、批发、零

售铂金镶嵌首饰为主的大型企业。公司成立于1996年，1997年7月创

立品牌“潮宏基”。自品牌创建以来，潮宏基通过不断强化品牌的

差异化营销确立其“彩金珠宝领潮者”的行业地位。

产品简介：其中925银情侣对戒，售价为¥799元/对。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生
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兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（127） 推销主题（根据背景材料）

（128） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（129） 推销时间（测试时间当天）

（130） 推销地点（结合背景材料自定）

（131） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（132） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场
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（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景
5

结合背景材料及产品特点阐述推销目

的
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与目的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2 能与顾客进行沟通,产生互动,并能得
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能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-23：周大生红宝石推销

（1）任务描述

【背景资料】

周大生为中国知名珠宝品牌，大力开展钻石首饰及其他珠宝饰

品零售连锁业务，深受广大消费者青睐，已成为国内最具规模的珠

宝连锁品牌。

产品简介：其中18K玫瑰金爪镶宝石时尚耳饰，售价为¥1195元/

对。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意
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语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（133） 推销主题（根据背景材料）

（134） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（135） 推销时间（测试时间当天）

（136） 推销地点（结合背景材料自定）

（137） 推销背景与目的（结合背景材料自定）
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（138） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推 2 测试时间当天
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销时间

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2 推销表情丰富，具有感召力，具有良
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恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

客，获得

顾客的认

同。

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-24：七彩云南翡翠珠宝推销

（1）任务描述

【背景资料】
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七彩云南1999年创立于云南昆明，为全球知名品牌之一。品牌

建设中最突出的是产品品质和创新，旗下包括：七彩云南翡翠珠宝

产业、七彩云南茶产业、七彩云南旅游产业、七彩云南房地产产业

和七彩云南酒店餐饮产业五大产业。七彩云南翡翠，是一个翡翠毛

料采购、开石、科研、设计、生产、销售、连锁经营一体化的国际

翡翠组织，具备规范性的翡翠珠宝玉石生产销售联网。营销网络覆

盖国内外。

产品简介：其中3300系列翡翠玉手镯圆镯，售价为¥3300元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场 推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设 必
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地 计）准备两间 备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（139） 推销主题（根据背景材料）

（140） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（141） 推销时间（测试时间当天）

（142） 推销地点（结合背景材料自定）

（143） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（144） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职

业

职业道

德
5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严重

违反考场
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素

养

（2

0

分

）

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2

分）
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推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

打动顾

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.
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客，获得

顾客的认

同。

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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试题1-25：施华洛世奇仿水晶配饰推销

（1）任务描述

【背景资料】

施华洛世奇(SWAROVSKI)1895年诞生于奥地利，以全球先进的精

确切割技术和璀璨夺目的仿水晶产品闻名于世。施华洛世奇崇尚创

意精神，并充分展现在品牌旗下的配饰、首饰及家居饰品系列中。

产品简介：施华洛世奇经典款天鹅造型水晶项链，链长38-40cm，

链坠1.5cmX1.5cm，材质为仿水晶石，售价为¥980元。

【测试任务】

请根据背景资料设计一份推销方案，并且现场扮演推销员，面

对客户进行产品推销，运用推销技巧在规定的时间内将该产品或服

务进行现场推销。

产品推销任务要求：推销方案结构合理，内容完整；可操作性

强，能达到推销目的；推销开场白做到与众不同，用新颖出其不意

语言吸引顾客，开场白的内容包括口头语言和体态语。针对推销品

的不同特点选择恰当的推销方法；针对不同顾客的反映及消费心理，

运用恰当的推销策略进行推销，唤起顾客兴趣。推销过程能恰当的

介绍商品，能与顾客进行沟通产生互动，使顾客对产品和服务产生

兴趣；能解答顾客疑问、消除顾客疑虑，有效地处理顾客的异议、

获得顾客信任，及时把握成交机会促成交易或征求顾客意见，取得

顾客的联系方式，结束推销，礼貌告辞。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注
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场

地

推销场地不少于70平米，配置办公桌椅5张，（推销方案设

计）准备两间

必

备

设

备

准备室配备电脑（5台，每人一台）、打印机；推销现场配

备推销台一个、货架一个，计时器一台
必

备

人

员

（推销方案设计）准备室一间配备监考人员2名；每个推销

场地配备至少1年以上企业推销工作经验或三年以上推销实训指

导经历的测试专家2名、模拟顾客2名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为60分钟（推销方案及准备55分钟，5分钟现场

推销）。

（4）资源库

一、完成推销方案设计

（145） 推销主题（根据背景材料）

（146） 推销对象（根据产品特点确定推销对象）

（147） 推销时间（测试时间当天）

（148） 推销地点（结合背景材料自定）

（149） 推销背景与目的（结合背景材料自定）

（150） 推销实施描述（有寻找与接近目标顾客方式方法、推销

面谈及推销结束语的描述）

二、推销演示

（1）推销开场

（2）推销过程

（3）推销结束

（5）评价标准

评价内容
配

分
考核点 注备

职 职业道 5 诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务 严重
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业

素

养

（2

0

分

）

德 违反考场

纪律、造

成恶劣影

响的本项

目记0

分。

职业能

力
7

具有的充分的自信和较高的专业水

平，有自信的说话技巧，能抓住客户的心

理；具有丰富的商品专业知识和清晰的表

达能力，能准确把握产品的卖点，能在规

定时间内完成任务。

商务礼

仪
8

从容冷静,仪容整洁、服饰大方得体、

体现职业要求，姿态端正、稳健，神态自

然、热情大方

推

销

方

案

（4

0

分

）

卷容格

式
2 文字编排工整清楚、格式符合要求

推销

方案字数

不少于

500字，

每少50字

扣1分。

文字表

达
3 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

推

销主题
3 主题明确（依据背景材料）

推

销对象
3 依据产品特点确定推销对象

推

销时间
2 测试时间当天

推

销地点
2 结合背景材料自定

推

销背景

与目的

5
结合背景材料及产品特点阐述推销目

的

推

销实施

2

0

寻找与接近顾客（5分）：有寻找与接

近目标顾客方式方法的描述

推销面谈（10分）：产品介绍（2

分）；推销方法与技巧描述（3分）处理顾

客异议（3分），成交顾客意见征询（2
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分）

推销结束（5分）：推销结束语（2

分）；取得顾客联系方式（3分）

推

销

演

示

（4

0

分

）

推销开

场

（5

分）

1 微笑：推销第一技能，做到自然大方 开场

白做到与

众不同，

语言新颖

吸引顾

客，包括

体态和语

言。

2
问候：打开话题的前提，做到文明礼

貌

1 注视：用眼睛传递诚恳自信

1 自我介绍：姓名、单位、来意

推销过

程

（25

分）

2
观察顾客反映，判断消费者心理，初

步判断消费者的购买动机

能针

对不同的

产品(服

务)和顾客

选择适当

推销方法,

推销策略

恰当；能

唤起顾客

兴趣；能

恰当的介

绍商品；

能与顾客

沟通、产

生互动，

有效地处

理顾客的

异议；能

3
能针对不同的产品(服务)和顾客选择

适当的推销方法

3
推销语言表达准确，口齿清晰，动作

大方

2
推销表情丰富，具有感召力，具有良

好的推销礼仪

5

能准确、全面地介绍产品的基本情

况，突出商品的差异特点、优势和带给消

费者利益

2
能与顾客进行沟通,产生互动,并能得

到顾客的信任

3

能判断顾客的购买动机,从而找到产品

(服务)的卖点,使顾客对产品(服务)对产生

兴趣

5
能解答顾客的各种疑问,消除顾客的疑

虑, 能巧妙处理顾客异议,让顾客信服.
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打动顾

客，获得

顾客的认

同。

推销结

束

（10

分）

2 及时把握成交机会，结束推销 及时

把握成交

机会促成

交易；能

征求顾客

意见，巧

妙地取得

顾客的联

系方式；

结束推

销，礼貌

告辞

3
征求顾客意见，巧妙地取得顾客联系

方式

2
推销结束，要注意礼貌告辞,给顾客留

下好的印象

3
限时5分钟完成，超时或未完成考核任

务的酌情扣1-2分

小计 100
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二、商务谈判题库

试题编号：2-1，张万福珠宝进入超市的谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：步步高商业连锁股份有限公司（简称：步步高）

乙方：张万福珠宝首饰有限责任公司（简称：张万福）

张万福珠宝首饰有限公司于1989年在香港成立，是集珠宝首饰

设计、制造、销售、售后业务为一体的综合性民营企业。张万福始

终坚持“诚信、创新、进取、合作、共赢”的经营理念，以“提供

最优质的产品，最热情的服务，宁失千金，不失一信”为宗旨，赢

得了广大消费者的喜爱，并获得政府部门、行业协会、消费者协会

等机构授予的多项荣誉和称号。2002年，随着国内珠宝行业的快速

发展，张万福珠宝在深圳设立了国内总部；2006年，张万福珠宝正

式登陆华中地区，将总部移至长沙；并于2010年荣获中国著名商标。

张万福致力于钻石、黄金、翡翠等精品珠宝的推广，深度发掘

顾客的需求，传播“闪耀幸福光芒”的品牌理念，向顾客传递值得

回味和珍藏的幸福观，倡导追求幸福、创造幸福、传递幸福的生活

方式，是中国最具影响力的珠宝品牌之一。截至目前，张万福已在

华中、华南、华东、西南区域等各大城市开设近300家珠宝专营店，

形成了完整的销售体系，让顾客自由享受最优质的珠宝服务。

步步高（002251）商业连锁股份有限公司始创于1995年，致力

于成长为中国领先的商业及服务业运营商，公司于2008年6月19日在

深圳证券交易所上市，股票代码为002251。目前拥有步步高超市，

步步高百货(广场)，步步高云猴网，步步高置业(步步高·新天地)，

步步高电器城，太楚餐饮，汇米巴便利店等业态。截至2017年底，

步步高集团销售额为370.9亿元，门店数量为645个。[1] 多业态门

店已遍布湘、赣、川、渝、桂、滇等省市。步步高（002251）多业

https://baike.baidu.com/item/%E6%AD%A5%E6%AD%A5%E9%AB%98/8567620
https://baike.baidu.com/item/%E6%B7%B1%E5%9C%B3%E8%AF%81%E5%88%B8%E4%BA%A4%E6%98%93%E6%89%80/1248022
https://baike.baidu.com/item/%E8%82%A1%E7%A5%A8%E4%BB%A3%E7%A0%81/4474479
https://baike.baidu.com/item/%E8%B6%85%E5%B8%82
https://baike.baidu.com/item/%E7%99%BE%E8%B4%A7/2498281
https://baike.baidu.com/item/%E6%AD%A5%E6%AD%A5%E9%AB%98%C2%B7%E6%96%B0%E5%A4%A9%E5%9C%B0/9031194
https://baike.baidu.com/item/%E6%AD%A5%E6%AD%A5%E9%AB%98%E9%9B%86%E5%9B%A2/10852696
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态、线上线下齐头并进。由国际著名钢琴家、联合国和平使者郎朗

代言的商业地产“步步高·新天地”品牌目前已经有十多个大型综

合体在动工，其中70万方纯商业，拥有太空飞行馆、真冰滑冰场、

酷车乐园、云顶星河乐园等体验性极强的项目的长沙梅溪湖新天地

是集团旗下最大的综合体。2013年12月26日成立的云猴网（步步高

商城），致力于打造中国第一的O2O生活平台[2] 。2017年步步高集

团上榜中国企业500强位列445位。[3] 2018年，腾讯京东联手16.26

亿元入股步步高11%股权。

张万福与“步步高”超市是长期合作伙伴。

2017年，“步步高”准备与所有奢侈品百货等供应商就进场费、

场地租金、店庆费、节庆费、结款方式、合同期时间等问题展开新

一轮谈判，重新制定政策。张万福市场部与步步高超市采购部已预

约好商谈时间，届时双方各派出代表进行合作谈判，并签订长期供

货合同。

现在长沙1000平米以上的超市的进场费为2-5万元，视超市品牌

的影响力和商圈覆盖率而定，品牌知名度越大、超市规模越大、商

圈范围越宽，则进场费越高。除了进场费之外，场地租金，还有店

庆费、节庆费、新产品促销费都按促销期间销量的1%--3%之间进行

提成，供应方与超市之间结算方式也是谈判的重要内容，结算方式

不同，则供应商品价格或者各种费用也有很大差异，合约租期对双

方利益影响也是挺大的。

双方就各类费用、合约租期和结款方式等各面进行磋商，最终

希望能够达成良好的合作关系，签订长期合同。

【测试任务】

抽到题目的双方根据背景资料在规定时间内做好谈判准备，拟

定谈判计划；双方在规定时间内进行现场谈判，谈判尽量走向合作。

https://baike.baidu.com/item/%E8%81%94%E5%90%88%E5%9B%BD%E5%92%8C%E5%B9%B3%E4%BD%BF%E8%80%85
https://baike.baidu.com/item/%E9%83%8E%E6%9C%97
https://baike.baidu.com/item/%E9%83%8E%E6%9C%97
https://baike.baidu.com/item/%E7%BB%BC%E5%90%88%E4%BD%93/5155019
https://baike.baidu.com/item/%E7%BB%BC%E5%90%88%E4%BD%93/5155019
https://baike.baidu.com/item/%E6%AD%A5%E6%AD%A5%E9%AB%98%E5%95%86%E5%9F%8E/12706427
https://baike.baidu.com/item/%E6%AD%A5%E6%AD%A5%E9%AB%98%E5%95%86%E5%9F%8E/12706427
https://baike.baidu.com/item/%E6%AD%A5%E6%AD%A5%E9%AB%98%E9%9B%86%E5%9B%A2/10852696
https://baike.baidu.com/item/%E6%AD%A5%E6%AD%A5%E9%AB%98%E9%9B%86%E5%9B%A2/10852696
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【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受



134

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。
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此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备
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注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

谈

判主

题、时

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）
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分） 每少50

字，扣1

分

间、地

点

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分） 谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2
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分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

试题编号：2-2，农机设备采购谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：A农业股份有限公司（买方）

乙方：B农机设备制造公司（卖方）

A农业股份有限公司到B农机设备制造公司进行购买大型水稻收

割机采购业务谈判，本次计划采购量在10一15台。希望通过批量采

购在总价上获得优惠，并且在售后的设备维护和维修上有保证，形

成长期的合作关系。

B方首先介绍其产品可供选择的型号、规格和收割机的系列技术

参数，如动力配置、秒喂入量等效率指标，为报价做好铺垫。

A方接着也介绍了公司情况，农业股份有限公司规模正在日益扩

大，对于各类农机设备的需要量比较大。并对本次需要采购的设备

规格提出了明确要求。

接下来双方就采购的农机规格、技术参数、交货时间和方式、

机械操作培训、质量保证和维修服务进行了深入商谈。

之后，由卖方报价，5万人民币一台。这一报价离实际卖价偏高
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许多。B方之所以这样做，是因为他们以前的确卖过这个价格。由于

A方事前已摸清了市场行情的变化，深知B方是在放“试探气球”。

于是A方直截了当地指出：这个报价不能作为谈判的基础。B方对A方

如此果断地拒绝了这个报价而感到震惊。他们分析，A方可能对市场

行情的变化有所了解，因而已方的高目标恐难实现。于是B方便转移

话题，强调起产品的特点及其优良的质量，以求采取迂回前进的方

法来支持己方的报价。

因为，谈判之前，A方不仅摸清了市场行情，而且研究了B方产

品的性能、质量、特点以及其他同类产品的有关情况。于是A方不动

声色地说：“贵公司了解国内生产此种产品的公司有几家？贵公司

的产品优于C公司、D公司的依据是什么？”。

A方话未完，B方就领会了其中含意，顿时陷于答也不是、不答

也不是的境地。但他们毕竟是生意场上的老手，其主谈人为避免难

堪的局面借故离席，副主谈也装作找材料，埋头不语。A方主谈自然

深谙谈判场上的这一手段，便主动提出“休会”，以化解僵局。

休会结束，双方重新回到谈判桌上，B方说他们已经请示了总经

理，同意每台削价2%，但条件是采购台数必须上10台。同时，他们

夸张地表示，这个削价的幅度是不小的，要A方“还盘”。A方认为B

方削价的幅度太小，且离A方的要价仍有较大距离，马上还盘还很困

难。在弄不清对方的报价离实际卖价的“水分”有多大时就轻易

“还盘”，往往造成被动，高了己方吃亏，低了可能刺激对方。为

了慎重起见，A方一面电话联系，再次核实该产品在市场的最新价格，

一面对B方的二次报价进行分析。

根据分析，这个价格，虽B方表明是总经理批准的，但根据情况

看，此次降价是谈判者自行决定的。由此可见，B方报价中所含水分

仍然不小，弹性很大。

A方以采购数量为筹码，要求价格进行优惠，并负责A方所在区
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域进行B家农机设备推广，以扩大其产品销量为条件。

双方经过一阵激烈的讨价还价，再从其他交易条件进行了协商，

最终回到价格上来，终于达成双方满意的结果，形成交易合同。

【测试任务】

抽到题目的双方根据背景资料在规定时间内做好谈判准备，拟

定谈判计划；双方在规定时间内进行现场谈判，谈判尽量走向合作。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。



141

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。
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2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判
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的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到
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位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团
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商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

试题编号：2-3，合资设厂谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：中国上海迅通电梯有限公司

乙方：美国达贝尔公司

中国上海迅通电梯有限公司电梯产品占国内产量的50%，是国内

同行业中的佼佼者。当该公司与美国合资兴建有限公司一事一经立

项，即预先做好了充分的准备工作。首先，上海迅通电梯有限公司

派人赴美国实地考察，在综合评判的基础上，共同编制了可行性研

究报告。回国后，又专门挑选和组织了一个谈判班子，包括从上级
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部门请来参与谈判的参谋和从律师事务所聘来的项目法律顾问，为

该项目的谈判奠定了一个良好的基础。

美国达贝尔公司是美国电梯行业的第一大公司，是享有盛名的

大公司，在世界上有100多个分公司，他们的电梯产品行销全世界。

在谈判之前，美方对国际、国内的市场做了充分的调查了解，进行

了全面深入的可行性研究。他们还特别对中方的合作伙伴做了详细

的分析和了解，全面掌握了与谈判有关的各种信息和资料，并在此

基础上，组织了一个精干的谈判班子，该班子由公司董事长兼首席

法律顾问充当主谈人。

此次项目投资大，且达贝尔公司是享有盛名的大公司，对中方

的意义非同小可。另外美国达贝尔公司的目光是长远的，此次来中

国谈判，事先做过充分的可行性调查研究，此项目旨在打开中国市

场，并且在合资企业的股份多于中方。中国上海迅通电梯有限公司

是其最合适的合作伙伴，因为无论从技术到产品都是国内第一流的，

如果美方在中国的第一个合作项目失败，再想在中国投资合办企业

就比较困难了。合资谈判中涉及双方合作形式，股权比重、利益分

配、组织机构等问题，这些问题可以根据公司法，双方进行商议确

定。

在中美合资谈判中，首先遇到的就是合资企业的名称问题，美

方建议定名为“达贝尔电梯中国有限公司”，但遭到中方的反对。

经过商讨，确定一个在国际市场和中国市场容易被用户接受和传播，

对双方都有利的名称。

关于产品销售问题，在该项目的可行性研究中曾有两处提到：

一是“美方负责包销出口量的25%，其余75%在国内销售”；二是

“合资公司出口渠道为达贝尔公司、合资公司和中国外贸公司”。

双方在这一表述的理解上产生了分歧。这种理解上的分歧，构成了

谈判的严重障碍。美方对此表述的理解是：许可产品（用外方技术
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生产的产品）只能由达贝尔独家出口25%，一点也不能多，而其他的

两个渠道，是为出口合资企业的其他产品留的。而中方的理解是：

许可产品25%由达贝尔公司出口，其余75%的产品，有可能的话，通

过另外两条渠道出口。双方为此互不相让。如何体面、务实的解决

这次争端成了摆在双方谈判小组面前的问题。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。
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（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时
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间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。
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（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）
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商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判
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务谈

判实

施操

作

（40

分）

表现进

行计分

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

试题编号：2-4，白酒经销谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：A经销商（买方）

乙方：B白酒生产厂（卖方）

A经销商是一家经销烟、酒类的有限公司，其品牌知名度较高，

由于经销理念先进，销售渠道网络发达，经营管理得力，在几年内

迅速发展成为当地烟、酒经销商中的老大。许多的知名烟、酒厂家

都希望与其合作，借助这一销售平台打入湖南地区烟、酒市场。A经

销商在湖南有20家直营连锁专卖店，主要分布在长、株、潭地区，

还有100家加盟连锁专卖店，分布在省内30个省、地级市。

每年经销白酒的销售额达到5亿元以上，而且以年10%的速度增
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长，其发展势头非常好。

B白酒生产商的产品目前在全国有一定知名度，但上市时间比较

短，各地市场还没有全面开发，准备先从湖南省，特别是长沙地区

开始进行产品推广，通过市场考察，准备选择A经销商作为合作伙伴，

希望借助A经销商的渠道，打开湖南市场。2016年10月9日B厂谈判代

表来到A经销商公司总部长沙进行经销合作洽谈。

A方认为它是湖南省内知名的烟、酒专卖连锁经销商，为了维护

品牌知名度，只愿意经销知名白酒品牌，希望与之合作的供应商非

常多，现与五粮液、茅台、酒鬼等白酒厂家合作很愉快，每年白酒

销量占湖南总销量的10%。如果B厂想与之合作，打入湖南市场。除

非给予优厚的条件。首先，A方提出必须独家经销，而且，要求B方

支付较高促销费用，促销费用按照销售金额10%直接从销售收入中扣

除，采取销售返点方式计算利润，并且节假日还要由厂家做促销活

动，派推销员队伍到当地大酒店进行人员推销。

B方同意提供由A在两年内做湖南省的独家经销商，但必须完成

规定的销量至少达到A经销总量10%，主推B厂白酒，使其品牌知名度

打开，销量年增长率10%。促销费用根据销量额度分级制定比率，完

成规定销量，根据销量5%计算根促销费用，超过规定销量部分10%计

算促销费用，采取销售返点方式计算利润可以，但必须根据销量分

级制定返点比率，规定销量内返点率比超额部分返点率稍低，鼓励

经销商多销。双方就经销权，经销量、促销费用、返点率、双方承

担的促销任务、货款结算方式等展开洽谈。

双方在充分协商基础上，本着平等互惠原则，最终达成了合作

经销协议。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能
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抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）
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引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。
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（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备
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设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈 5 有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、
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判人员

及分工

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次
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数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

5.试题编号：2-5，液汰奶包装材料买卖项目

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：亚华乳制品有限公司（简称“亚华”）

乙方：万容包装有限公司（简称“万容”）

湖南亚华乳业控股有限公司是一家生产乳制品的地方知名企业，

实力雄厚，品质较好，但在2008年国内出现有毒牛奶事件之后，整

个乳制品行业都受到牵连，亚华也不例外。

亚华为了提高奶制品质量，从奶源开始，拥有湖南邵阳城步的

南山和内蒙古特泥河两大牧场，保证了奶源高品质和充足供应。

2013年底，在省政府等相关部门的协调与支持下，湖南亚华乳

业控股有限公司将长沙望城奶粉生产业务进行了资产重组，在城步

县委、县政府的支持下完成了牧场股份债务的转化，通过一系列的

资产重组，公司融得了几亿的现金，使公司迅速有效地化解了在三

聚氰胺和M1事件所带来的一系列困惑和危机。2014年公司实现销售

收入2亿元，其中液态奶1.2亿元，奶粉0.8亿元，实现利税1800万元；

2015年预计实现销售收入4亿元，实现利税5100万元，到2016年销售

规模达到10亿元，利税突破1.4亿元。

液态奶生产采用全套瑞典利乐150T/D生产线，生产线配备了全

套温度控制、压力控制、液位显示、流量显示。生产线配备了全套
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CIP系统，可实现在生产的任何时段对设备进行自动清洗。生产线具

有巴氏杀菌设备和UHT超高温短时间灭菌设备，可生产UHT灭菌奶产

品包括:利乐砖、利乐枕、百利包。可生产巴氏杀菌奶产品包括：新

鲜屋、杯装酸奶、联杯酸奶。车间整体采用轻钢结构，整洁卫生。

亚华每年需要的各类包装材料的采购量非常大，包装材料费占

液汰奶成本的8%－10%左右。其对包装要求很高，必须对供应商进行

严格考察与评估。现在公司在长沙望城县新建了一液汰奶生产加工

厂，设计年产量为2.5万吨。需要选择包装材料供应商。希望材料质

量高、价格优，在多家供应商中选择了万容包装公司进行谈判，希

望签订合同，达到包装材料供应的50%，如果合作关系良好，还可增

加订量比例。

目前市场包装平均价格与万容包类似材料280元/吨，以前谈判

合作的价格是260元/吨。

万容包装公司是一家生产包装材料的厂家。万容包装近年是继

国际流行的乐利包、乐利枕和康美包的一种新型的液汰奶包装方式，

相对前两种包装成本较低，适应于中端品牌的包装要求。公司与光

明、扬子江奶等品牌都有合作，也承担了亚华乳业旗下的宾佳乐液

汰奶的包装，合作比较好，现在希望与亚华乳品有限公司全面合作，

承担南山和宾佳乐两品牌所有液汰奶包装材料的供应。这次合作是

为了在现有良好合作关系基础上，进一步加深了解，成为亚华液汰

奶唯一的包装供应商。长沙是公司准备深度开发的市场，拿下这家

公司的全部订单对他们意义重大。

两公司围绕乳制品包装材料的质量、价格、规格，订购数量，

交货时间、付款形式等展开谈判，希望建立一种长期合作关系。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能



161

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）
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引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。
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（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备
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设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈 5 有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、
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判人员

及分工

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次
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数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

6.试题编号：2-6，亚华乳业进入超市的谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：湖南家润多连锁超市（简称：家润多）

乙方：亚华乳制品有限责任公司（简称：亚华公司）

湖南亚华乳业控股有限公司生产的液汰奶统一品牌名为南山，

有袋装鲜牛奶、盒装常温奶、PV杯装老酸奶等多品类。亚华乳业拥

有湖南邵阳城步的南山和内蒙古特泥河两大牧场，奶源质量有保证、

奶源供应量充足。

南山品牌的液态奶生产采用全套瑞典利乐150T/D生产线，生产

线配备了全套温度控制、压力控制、液位显示、流量显示。生产线

配备了全套CIP系统，可实现在生产的任何时段对设备进行自动清洗。

生产线具有巴氏杀菌设备和UHT超高温短时间灭菌设备，可生产UHT

灭菌奶产品包括:利乐砖、利乐枕、百利包。可生产巴氏杀菌奶产品

包括：新鲜屋、杯装酸奶、联杯酸奶。车间整体采用轻钢结构，整

洁卫生。

2014年公司液态奶销售收入实现了1.2亿元，实现利税1000万元；

2015年预计液汰奶销售收入2.4亿元，实现利税3000万元，到2016年

销售规模达到6亿元，利税突破8000万元。要完成销售目标亚华必须

借助本地生活超市、大卖场，做好渠道开发是亚华的重要任务。
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由于2008年三聚氰氨事件，以及近年来不断出现的国内乳品质

量问题，消费者对鲜奶及酸奶的质量也非常担忧，选择时也非常关

注品牌。因此，各经销商在选择供应商时都必须经过严格的考察，

以确保出售的乳制品品质，确保商家信誉。

南山与伊利、蒙牛、光明、卡士这些品牌相比，还是存在一定

差异。但南山由于是本地生产，运输成本较低，价格上有优势。

湖南家润多于2000年7月成立，作为湖南省第一家大卖场，以全

新的业态模式率先占领零售市场，同年9月公司旗舰店——朝阳店开

业，在湖南省一直保持着明显的区域优势。公司于2011年4月29日正

式加入海航大家庭，成为海航集团旗下成员企业。

未来，湖南家润多将坚定执行海航集团和供销大集的战略决策，

整合O2O营销，深化供应链金融，推出酷铺品牌，开展加盟业务，构

建新型生态商业网络，力争打造一个立足湖南、深耕华中、独具特

色、颇具影响力的零售品牌！2013年、2014年、2015年连续三年获

得“中国最佳雇主”——长沙10强企业殊荣。2014年度更被授予

“零售业十佳成长型标杆企业”，同年被湖南省国家税务局列为

“2014年度湖南纳税信用A级纳税人名单”。2015年被评为“湖南省

食品安全监测消费者首选品牌”。

亚华乳业与“家润多”超市是长期合作伙伴，是“家润多”超

市比较稳定的供应商之一。

2016年，“家润多”准备与所有乳品供应商就供货商品价格、

排面费、店庆费、新产品促销费、堆头费、节庆费、结款方式等问

题展开新一轮谈判，重新制定政策。亚华销售部与家润多超市采购

部已预约好商谈时间，届时双方各派出代表进行合作谈判，并签订

长期供货合同。

现在长沙1000平米以上的超市的进场费为2-5万元，视超市品牌

的影响力和商圈覆盖率而定，品牌知名度越大、超市规模越大、商
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圈范围越宽，则进场费越高。除了进场费之外，还有排面费，排面

又分不同的位置，1米的单排面费用在5000---10000元之间，还有店

庆费、节庆费、新产品促销费都按促销期间销量的1%--3%之间进行

提成，堆头费则是根据位置和堆头占地面积进行协商临时确定。供

应方与超市之间结算方式也是谈判的重要内容，结算方式不同，则

供应商品价格或者各种费用也有很大差异。

双方就各类费用、供货质量和数量，以及送货时效等各面进行

磋商，最终希望能够达成良好的合作关系，签订长期供货合同。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。
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要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。
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（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：
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（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）
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分

20）

本项目

记0分
商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

宣

讲谈判
5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

谈

判实施
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商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

计划 （2分） 按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

7.试题编号：2-7，日化用品购销谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：宝洁公司

乙方：格瑞斯超市有限公司（简称：格瑞斯超市）

宝洁公司始创于1837年，是世界上最大的日用消费品公司之一。

每天，在世界各地，宝洁公司的产品与全球160多个国家和地区消费

者发生着40次亲密接触。宝洁中国分公司是也中国最大的日用消费
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品公司之一，飘柔、舒肤佳、玉兰油、帮宝适、汰渍及吉列等品牌

在各自的产品领域内都处于领先的市场地位。

格瑞斯超市有限公司成立于2008年，是湖南省某市民营领军标

杆企业，是该市流通领域龙头企业，是湖南省重点培育的百强商业

企业。公司创办以来，始终坚持“服务、满意、创新”的经营理念，

以“新鲜、干净、丰富、便宜”为宗旨，极大地满足了顾客“一站

购齐”的购物需求，多次受到省市领导的赞扬和肯定，并被政府部

门、行业协会、消费者协会等机构授予多项荣誉称号，赢得了广大

消费者的喜爱。

宝洁中国分公司有意与格瑞斯超市合作，宝洁方面合作的条件

是：付款期限为14天，统一进货价，设立最低进货箱数，按照不同

进货箱数给予不同的进货折让，折让范围在1%～10%之间；根据进货

产品的箱数，给予不同额度的费用作为营销费用（见下表）。格瑞

斯超市合作条件为：付款期限为30天，不按最低进货箱数进货，并

享受最大进货箱数的采购价格，营销费用根据进货产品箱数确定的

额度下降幅度太大，应该做相应调整，因为进货箱数越大，销售难

度越大，促销活动费用越大高，营销费用应该按比例增长。

宝洁的销售人员希望建立合作，但公司的标准不可违背；格瑞

斯超市不急于合作，因为无指标压力，但从战略角度出发，不可能

不与宝洁合作，但无法接受无毛利的合同。

两公司围绕付款期限、销售折让、营销费用形式等展开谈判，

希望建立一种长期合作关系。

进货箱数与折让、营销费用表
进货箱数 进货折让 营销费用（进货箱数为

A）

10 1% 2000

11-30 2% 2000+（A-10）×150

31-60 3% 5000+（A-30）×120
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61-100 4% 8600+（A-60）×100

101-150 5% 12600+（A-100）×80

151-250 6% 16600+（A-150）×60

251-500 7% 22600+（A-250）×40

501-1000 8% 32600+（A-500）×20

1001-2000 9% 42600+（A-1000）×10

2000以上 10% 52600+（A-2000）×5

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。
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（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。
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2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判
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的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到
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位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团
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商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

8.试题编号：2-8，售后服务成本分摊谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：北京国美电器有限公司（简称：国美电器）

乙方：宁波奥克斯空调有限公司（简称：奥克斯集团）

北京国美电器有限公司成立于1987年1月1日，是中国第一家连

锁型家电销售企业，也是中国大陆最大的家电零售连锁企业之一，

2009年，国美电器入选中国世界纪录协会中国最大的家电零售连锁

企业。
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但自从国美电器原董事长黄光裕由于经济问题入狱后，公司的

形象受到一定影响，而且集团内部管理也暴露出许多问题。加上竞

争对手苏宁的异军起及各地家电连锁超市的相继出现，市场竞争压

力很大，尽管如此，目前，国美仍不失为国内的家电销售强有力的

竞争平台，仍然受到许多大型家电生产制造商的青睐。

来自中怡康的权威数据显示，2014年国美集团空调年度销售达

到800万套，并且以每年2%－3%的销售增长率上升。据中国电子商会

2015年以来对空调市场份额监测显示，国美集团空调复合增长一直

保持行业领先水平，并持续稳居空调市场销售份额第一，是中国空

调销售渠道的第一渠道。

奥克斯集团创于1986年，产业涵盖电力、家电、通讯、地产、

医疗、投资六大领域，并在宁波、南昌、天津、上海、深圳、东莞

等地建立七大产业基地。集团位列中国500强企业、中国信息化标杆

企业、国家高新技术企业，并为国家工程技术中心和国家级博士后

工作站的常设单位，拥有“三星”和“奥克斯”两项跨行业中国驰

名商标和两个中国名牌产品。目前，奥克斯集团空调年产能达到700

万台，奥克斯空调是中国空调家电行业的领军品牌，产品远销全球

150多个国家和地区。

随着国内空调行业的竞争加剧，奥克斯集团决定将空调的免费

保修期从三年提高到五年，这一项新政使得奥克斯空调的销量大增，

其中国美电器销售奥克斯空调的年营业收入增加8000万元，奥克斯

集团年营业收入增加1.6亿人民币（包括国美增加订单的收入），但

保修期的延长，也带来售后服务成本的增加，年售后服务成本增加

4000万元。本着合作共赢，利益共享，成本共摊的原则，奥克斯集

团希望国美电器降低卖场的销售扣点，承担一部分售后服务成本。

奥克斯要求国美增加库存，确保旺节不断货，由原来销售两个

月的库存量增加到可销售3个月的库存量，增加库存就会增加进货成
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本，占领企业流动资金，因此，国美在结款的期限上也提出了要求，

希望能够三个月结款一次。并且要求奥克斯增加安装与维修服务网

点、提高服务质量和时效保证，以确保售后服务质量，同时增加节

假日促销活动费用，促进销量提高。

双方本着平等互利原则，进行了充分协商，最终希望达成一致。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。
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（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时
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间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。
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（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商 格 5 文字编排工整清楚，内容完整（2分），文 商
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务谈

判计

划书

作品

（40

分）

式表达 字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中



187

判实

施操

作

（40

分）

行计分选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

9.试题编号：2-9，葡萄酒采购项目谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：拉图酒庄进出口贸易公司（简称“拉图酒庄”）

乙方：广州澳海经典贸易有限公司（简称“广州澳海”）

拉图酒庄进出口贸易公司成立于1938年1月，注册于1938年8月,

已有68年的经营历史。它是专门经营出口葡萄酒的实业公司，现经

营的产品主要有拉图庄园葡萄酒系列,葡萄酒年产量达到250万瓶，

年销售额超过7.5亿美金，在产品质量、价格上均具有很强的优势，

在全球拥有众多知名长期客户。

自2005年1月1日中国葡萄酒的进口关税大幅下调后，2006年7月
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1日起，葡萄酒实施新的《消费税管理办法（试行）》，2015年国家

税务总局关于修订《葡萄酒消费税管理办法（试行）》公告。进口

葡萄酒消费税可用进口环节已纳消费税抵减，而且手续更加简单，

不必象过去一样进行复杂的审批手续，葡萄酒消费税下降及审批退

税手续的简单化，加速了国外葡萄酒进入中国市场。拉图酒庄葡萄

酒经营商利用稳定的质量优势继续走相对高端的路线。

广州澳海经典贸易有限公司，是专业从事具有众多知名国际葡

萄酒品牌的进出口公司。公司从法国，意大利，西班牙，澳大利亚，

美国，智利等主要产酒国进口各类优质葡萄酒。公司强大的市场网

络覆盖了中国各主要城市的星级宾馆，高级餐厅，超市、酒吧及夜

总会。在业务不断增长的同时，2005年与法国拉图酒庄进出口贸易

公司正式结成合作伙伴，2008年奥运会期间，许多豪华宾馆、酒店

在中国大城市里雨后春笋般涌出。值此机遇，广州澳海经典贸易有

限从合作伙伴拉图酒庄进口了18000瓶葡萄酒，使得两公司的合作关

系更加紧密。从此，每年的业务合作量不断增加，但由于国外葡萄

酒品牌也非常多，因此，广州澳海经典贸易有限公司可以合作的贸

易伙伴也相互竞争，提供许多优惠条件，考虑到长期合作关系及产

品的质量保证和稳定供给，2015年澳海公司仍然选择拉图酒庄进出

口贸易公司为重要合作伙伴，但需要进口的品类和价格及运输责任

需要进行重新磋商。

2015年广州澳海经典贸易有限公司计划进口葡萄酒15万瓶，根

据价格及条件，可以选择多家合作伙伴。进口葡萄酒分高、中档两

个层次，高档30%，中档占70%。原装进口占30%，散装进口占70%。

拉图酒庄进出口贸易公司非常重视与广州澳海的合作，希望能

够增加出口量，在价格、运输责任方面给予优惠，但也考虑成本及

自身品牌势力，不愿意做出太多让步。双方主要就价格和运输责任

进行磋商，最终希望达成一致协议。
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【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受
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的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。
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此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备
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注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

谈

判主

题、时

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）
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分） 每少50

字，扣1

分

间、地

点

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分） 谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2
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分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

10.试题编号：2-10，货物运输服务项目谈判

（1）任务描述【背景资料】

甲方：广东粤豪珠宝股份有限公司 （简称“粤豪珠宝 ”）

乙方：深圳顺丰物流股份有限公司（简称“顺丰物流”）

广东粤豪珠宝股份有限公司以“永续经营，产业报国”为经营

宗旨，经过不断的管理变革与流程改进，现今已经形成以自身设计、

开发为主，国外采购为辅的产品开发生产模式及具有自己独特风格

的高品质多品类的产品体系。

粤豪人以其领先的技术与工艺为市场提供具备独厚的品质优势

的产品，为公司在业界赢得了良好的声誉，并籍此使粤豪品牌在海

内外市场受到广泛的信赖和推崇。粤豪珠宝因而被世界黄金协会认

定为“中国风婚庆系列金饰指定生产商”、“唯有金推广活动指定

供货商”、“K-gold活动指定供货商”，被国际铂金协会指定为

“协力推广商”、“指定供货商”，并成为国际钯金协会指定的供

货商、生产商。二零零二年以来多次被评为“质量信得过单位”；

https://baike.baidu.com/item/%E5%9B%BD%E5%A4%96%E9%87%87%E8%B4%AD/7357705
https://baike.baidu.com/item/%E5%B8%82%E5%9C%BA%E6%8F%90%E4%BE%9B/12748738
https://baike.baidu.com/item/%E4%B8%96%E7%95%8C%E9%BB%84%E9%87%91%E5%8D%8F%E4%BC%9A/5833482
https://baike.baidu.com/item/%E5%94%AF%E6%9C%89%E9%87%91/7507134
https://baike.baidu.com/item/%E5%9B%BD%E9%99%85%E9%93%82%E9%87%91%E5%8D%8F%E4%BC%9A/9479880
https://baike.baidu.com/item/%E9%92%AF%E9%87%91/4119155
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旗下“隆进”、“简金品”被授予“中国珠宝首饰业驰名品牌”；

二零零五年“隆进”被世界品牌实验室授予 “中国500最具价值品

牌”荣誉称号；二零零六年，“隆进”、“简金品”获“中华金银

珠宝名牌”称号。二零零七年粤豪成为深圳市民营骨干领军企业，

“隆进”获得中国名牌。

在宏观商业模式上，公司定位于为客户提供有价值的服务，以

客户导向为目标建设一种高质量的产品文化与服务文化。粤豪珠宝

在较短的时间内迅速完成了从纯加工批发向珠宝品牌文化推广的转

变，建立了多元化的品牌体系，不断丰富各品牌的内涵和外延，融

文化底蕴和时尚潮流于其中，实现品牌与产品的良性互动。粤豪首

饰旗下现拥有“隆进”、“粤豪K-gold”、“简金品”、“玉翠山

庄”四大珠宝品牌。公司将销售网络作为联系珠宝与市场流通之间

的纽带，产品通过公司在国内及东南亚地区多个营销公司和办事机

构推广传播至市场，使粤豪的产品和服务走进千家万户。以客户需

求驱动的开发流程的实施，建立了完善的销售网络与服务体系，具

备了符合客户利益的差异化竞争优势，进一步巩固了在业界的核心

竞争力。

为了提高品牌知名度，保证珠宝饰品及时有效的运往经销商，

同时节约物流成本。现粤豪对国内市场的珠宝饰品运输服务进行公

开招商，邀请国内有实力的物流公司进行洽谈。顺丰物流是企业选

定的第一家有意向合作的公司，希望通过接触更进一步相互了解，

以便确定长期的合作关系。

1993年，顺丰诞生于广东顺德。2016年12月12日，顺丰速运取

得证监会批文获准登陆A股市场，2017年2月24日，正式更名为顺丰

控股。股票代码002352。

https://baike.baidu.com/item/%E4%B8%96%E7%95%8C%E5%93%81%E7%89%8C%E5%AE%9E%E9%AA%8C%E5%AE%A4/4040038
https://baike.baidu.com/item/%E7%B2%A4%E8%B1%AA/2553156
https://baike.baidu.com/item/%E5%AE%A2%E6%88%B7%E5%AF%BC%E5%90%91/6307226
https://baike.baidu.com/item/%E4%BA%A7%E5%93%81%E6%96%87%E5%8C%96/2528869
https://baike.baidu.com/item/%E6%9C%8D%E5%8A%A1%E6%96%87%E5%8C%96/6076831
https://baike.baidu.com/item/%E7%B2%A4%E8%B1%AA/2553156
https://baike.baidu.com/item/%E5%93%81%E7%89%8C%E6%96%87%E5%8C%96/2448794
https://baike.baidu.com/item/%E7%8E%89%E7%BF%A0%E5%B1%B1%E5%BA%84/4694128
https://baike.baidu.com/item/%E7%8E%89%E7%BF%A0%E5%B1%B1%E5%BA%84/4694128
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顺丰是国内领先的快递物流综合服务商。经过多年发展，已初

步建立为客户提供一体化综合物流解决方案的能力，为客户提供仓

储管理、销售预测、大数据分析、金融管理等一揽子解决方案。

顺丰同时还是一家具有网络规模优势的智能物流运营商。经过

多年潜心经营和前瞻性战略布局，顺丰控股已形成拥有“天网+地网

+信息网”三网合一、可覆盖国内外的综合物流服务网络。

顺丰采用直营的经营模式，由总部对各分支机构实施统一经营、

统一管理，保障了网络整体运营质量。

本次主要就珠宝饰品运输的区域、运输责任、运输时效、运输

保险、运输费用及结算方式等内容进行谈判，目的是确定长期合作

关系。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：
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第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。
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（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件
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和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职 职 5 独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判 严
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业素

养

（

个人

表现

分

20）

业道德 规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分） 重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）
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有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

11.试题编号：J2-11，原材料采购的谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：国电湖南宝庆煤电有限公司（简称：宝庆煤电）
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乙方：湖南新欣建材有限公司（简称：新欣建材）

国电湖南宝庆煤电有限公司是中国国电集团公司控股的大型煤

电一体化企业，是中国国电集团公司在湖南省投资建设的第一个大

型火电建设项目，规划容量4×660MW，一期工程建设2×660MW超临

界燃煤发电机组。同步开发煤矿产能240万吨/年。一期2×660MW火

电机组每年产生的粉煤灰35万吨。

湖南新欣建材有限公司是一家生产加气混凝土新型建材的企业。

加气混凝土是一种新型建筑材料，是以粉煤灰、石灰、水泥、石膏

等为主要材料，经铝粉（膏）发气，高压饱和蒸汽蒸压养护而获得

具有一定强度的多孔轻质的新型建筑材料，广泛用于墙体和屋面。

加气混凝土的优良品质是世界公认：在德国被誉为“浮在水面上的

混凝土”、在日本被称为“建筑上的羽绒服”、在我国定性为“21

世纪新型节能的墙体材料”，它可以替代“秦砖汉瓦”传统建筑材

料和“肥梁胖柱深基础”的建筑模式，也是其它建筑材料不可替代

的新型墙体材料。而生产的原材料来源广泛并且容易进行技术处理，

产品又有着广阔的市场。

宝庆煤电的废气物——粉煤灰是新欣建材生产加气混凝土的原

材料，也是水泥厂生产水泥的原材料。宝庆煤电火电机组产生的粉

煤灰不处置就会占用大量的场地（粉煤灰的堆积密度为600千克/立

方米）。

据相关资料显示，加气混凝土砌块市场价格220元/立方米，每

立方米加气混凝土砌块需要粉煤灰0.5吨，粉煤灰成本占加气混凝土

砌块原材料总成本的15%左右。双方第一次接触，希望建立良好合作

关系，签订粉煤灰采购协议。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能
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抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）
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引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。
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（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备
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设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈 5 有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、
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判人员

及分工

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次
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数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

12.试题编号：2-12，医药中间体加工费的谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：美国正豪药业有限公司（简称：正豪公司）

乙方：唐山华达制药有限公司（简称：华达公司）

美国正豪药业有限公司是一家抗癌药品的中间体生产制造商，

正研发了一种新的中间体，而生产该中间体的原料在中国北方极为

丰富，正豪公司选定了中国唐山华达制药有限公司作为其加工厂。

从原料收购、加工、化验、包装、发运均由华达工厂负责。但加工

工艺、化验方法、技术标准、包装要求均由正豪公司提供标准办。

华达厂为精细化工产品生产厂，设备及人员齐备，在对外加工方面

有很强的实力，适合正豪公司产品加工的要求，而且对于开辟新的

产品亦有浓厚兴趣。初次谈判一拍即合，由于双方的需要，第一个

加工合同条件谈得比较顺利。

按上述要求，华达工厂加工出的所有中间体只能卖给正豪公司，

华达工厂每加工1公斤中间体，正豪公司支付320美元。

第一个合同执行完后，华达工厂发现：(1)收购原料风险很大，

主要表现在市场价格波动，稍有风吹草动，原料市场一定变。另外

原料质量不均匀影响中间体质量，造成加工成本波动。(2)按美国

FDA的检测要求做化验，难度较大，特别费工时。别的不说，仅这两



209

项就会造成加工的经济效益不佳。虽然项目不大，工序很复杂，收

益少，但为保持这种新产品，华达工厂向正豪公司提出了交涉：再

签合同，需考虑上述因素。正豪公司在收到第一批货后，对产品质

量十分满意。但在其成品试验中，为了改善药效，在动物试验之后，

必须提出某些指标的改善意见，这一要求对华达工厂无疑又增加了

负担。正豪公司考虑到好不容易找到了一个有能力的加工厂，在以

后的加工中，还要不断提高工艺改进要求，原则上同意了华达工厂

的交涉意见，增加加工费，每公斤从320美元提到350美元。

双方按此条件进行了多批加工，正豪公司订单也逐渐加大，华

达工厂虽说利益不大，但在熟能生巧的情况下，也能保持不亏。过

了一年，华达派技术人员去美国正豪公司实地访问，他们发现了两

个问题：一是正豪公司的成品加工车间很小，工艺流程短，即加工

成本远比中间体低；二是其成品也是供成药制造厂用的更进一步的

中间体，但其价在2000美元／公斤。两次加工的价值悬殊巨大，华

达厂人员心理极不平衡。希望能够重新谈判，平衡双方的利益，同

时也希望能够保住订单，与正豪公司有长期合作。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。
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②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。
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开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。
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3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准
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评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）
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谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100
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13.试题编号：2-13，经销合作谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：北京国美电器有限公司（简称：国美电器）

乙方：珠海格力电器股份有限公司（简称：格力电器）

国美电器是中国的一家连锁型家电销售企业，也是中国大陆最

大的家电零售连锁企业，2009年，国美电器入选中国世界纪录协会

中国最大的家电零售连锁企业。成立于1987年1月1日。国美电器一

直居于国内领先电器行业。来自中怡康的权威数据显示，2014年国

美集团空调销售达800万套，据中国电子商会2006年以来对空调市场

份额监测显示，国美集团空调销售增长一直保持行业领先水平，并

持续稳居空调市场销售份额第一，是中国空调渠道的第一渠道。

珠海格力电器股份有限公司成立于1991年，是一家集研发、生

产、销售、服务于一体的国际化家电企业，以“掌握核心科技”为

经营理念，以“打造百年企业”为发展目标，凭借卓越的产品品质、

领先的技术研发、独特的营销模式引领中国制造，旗下拥有格力、

TOSOT、晶弘三大品牌，涵括格力家用空调、中央空调、空气能热水

器、TOSOT生活电器、晶弘冰箱等几大品类家电产品。公司2014年实

现营业总收入1400.05亿元，同比增长16.63%；归属于上市公司股东

的净利润为141.55亿元，同比增长30.22%，继续保持稳健的发展态

势。格力空调，是中国空调业唯一的“世界名牌”产品，业务遍及

全球160多个国家和地区。家用空调年产能超过6000万台(套)，商用

空调年产能550万台(套)；2005年至今，格力空调产销量连续10年领

跑全球，用户超过3亿。2015年5月，格力电器大步挺进全球500强企

业阵营，位居“福布斯全球2000强”第385名，排名家用电器类全球

第一位。

2004年2月，成都国美和成都格力发生争端，原因是国美不甘现
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状，要求绕过格力“各省一级销售子公司”，直接由格力公司供货。

格力不让步，要求国美与其他一级市场家电零售商一样，由一级销

售子公司供货。理由是如果按国美要求做，由厂家直接供货，不但

扰乱了格力的市场价格体系，而且严重损害了其他家电零售商的利

益。

国美总部在没有提前通知格力厂家的情况下，向各地分公司下

发了一份“关于清理格力空调库存的紧急通知”，通知表示，格力

代理商模式、价格等不能满足国美的市场经营需要，要求各地分公

司将格力空调的库存及业务清理完毕，突然对所售的格力空调大幅

度降价。对此，格力表示，国美的价格行为严重损害了格力在当地

的既定价格体系，也导致其他众多经销商的强烈不满。因此格力电

器与国美电器终止合作。

但是，基于格力在空调领域的品牌知名度及企业实力，国美家

电超市内不可能不销售格力空调，同时，国美家电超市作为国内的

家电渠道品牌，格力不可能不借助国美的平台。双方都有重新合作

意向。本着强强联合，合作共赢的精神，国美电器超市场股份有限

公司与格力电器股份有限各派营运中心人员到长沙进行有关合作事

宜的谈判。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈
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判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共
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同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。
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（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、
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商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈 5 谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2
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判目标 分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100
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14.试题编号：2-14，商品采购谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：中南职业技术学院

乙方：联想集团

联想集团是一家营业额达460亿美元的《财富》世界500强公司，

是全球消费、商用以及企业级创新科技的领导者。它是1984年中科

院计算所投资20万元人民币，由11名科技人员创办，是一家在信息

产业内多元化发展的大型企业集团，富有创新性的国际化的科技公

司。从1996年开始，联想电脑销量一直位居中国国内市场首位；

2004年，联想集团收购IBM PC（Personal computer，个人电脑）事

业部；2013年，联想电脑销售量升居世界第一，成为全球最大的PC

生产厂商。2014年10月，联想集团宣布该公司已经完成对摩托罗拉

移动的收购。

中南职业技术学院是湖南省教育厅直属普通高等院校，为全国

首批（28所）国家示范性高等职业院校之一。学校设有工商管理系、

财会与金融系、信息与传媒系、机电工程系、生物工程系、建筑工

程系等12个系（部），设有市场营销、会计电算化、文秘、计算机

技术、电子商务、商务英语、机电一体化、汽车构造与维修、环境

艺术设计等39个专业及专业方向。学校占地面积1500余亩，固定资

产总值近10亿。学校综合办学条件优良，基础设施齐备。学校拥有

国家教学名师3名，省级教学名师10名，全国优秀教师5名，省级优

秀教师12名，省级专业带头人15名和省级青年骨干教师32名，教授、

副教授近400人，中青年教师全部具有硕士学位，在校学生15000余

名。现在，学校欲购买100台台式电脑用于教学。电脑基本参数如下：

零部件名称 要求 零售
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价

处理器 Inter 酷睿I7 四核
￥19

80

主板/芯片组 技嘉GA-B150系列
￥98

0

内存大小 4GB
￥12

0

硬盘类型 希捷1T
￥30

0

光驱 DVD-RW
￥30

0

显示器 32寸
￥12

80

显卡 技嘉2G独显
￥78

0

机箱、电源、风扇 立式
￥28

0

外部接口
4个USB2.0端口，2个PS /2端口；1个

RJ-45端口，1个VGA端口

键盘鼠标 有线鼠标、有线键盘
￥10

0

操作系统 Win8

联想集团得知此消息后派湖南分公司的销售部经理前往中南职

业技术学院就电脑采购事宜进行商务会谈。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资



224

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大
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双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。
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（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备
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设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈 5 有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、
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判人员

及分工

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次
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数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

15.试题编号：2-15，软件采购谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：周大生珠宝

乙方：深圳市中深软科技有限公司

中国知名珠宝品牌，截至2019年3月31日，公司门店总数为3457

家，其中自营店296家，加盟店3161家，覆盖全国32个省市的300多

个大中城市。

根植于中国，绽放在华夏复兴的春天，周大生自上世纪90年代

以来，在中国大力开展钻石首饰及其他珠宝饰 品零售连锁业务，开

始了品牌传奇的新篇章。

自成立以来，周大生一直坚定不移地致力于钻石文化的推广和

传播，不遗余力地实施品牌价值的全方位提升。这期间，中国珠宝

业也完成了从数量扩张、粗放经营向注重质量、打造品牌的转变，

以周大生为代表的优秀珠宝品牌全面地完善自身的运营服务管理体

系，成为行业发展的中坚力量。

目标是创立传世品牌，缔造珠宝帝国！光耀华夏，与龙同飞！

乘中华民族复兴、东方巨龙腾飞之盛世华风，圆周大生“金龙腾飞”

之梦想。用10-15年的时间及及全体“周大生人”的智慧和汗水，铸

就中国顶级、世界驰名的珠宝品牌，建成属于中国人的珠宝王国！

https://baike.baidu.com/item/%E7%8F%A0%E5%AE%9D/3878811
https://baike.baidu.com/item/%E5%93%81%E7%89%8C/235720
https://baike.baidu.com/item//1313213
https://baike.baidu.com/item/%E5%A4%A7%E4%B8%AD%E5%9F%8E%E5%B8%82/15893609
https://baike.baidu.com/item/%E4%B8%AD%E5%8D%8E%E6%B0%91%E6%97%8F/1186
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凭借深厚的品牌形象沉淀、成熟的连锁赢利模式、完善的连锁

经销运营系统、全面的培训督导体系、完备的物流配送管理、优质

的客户服务、卓越的产品品质、领先的产品设计开发理念、

强大的资源优化整合能力，周大生实现了以产品为核心的企业

第一生命力到以特色服务为核心的第二生命力的飞跃！秉承“真诚

服务、卓越创新”的经营理念，坚持随伟大祖国一起腾飞的“飞龙

战略”，周大生人以卓越的智慧和高远的志气诠释着以消费者为导

向的宗旨，将连锁专卖经营发挥得淋漓尽致，博得了市场消费者的

信赖。

精心和努力得到了回报，连锁专卖事业蓬勃发展，呈现出强劲

的发展态势。获得国家相关部门和社会各界的高度评价，享有极高

知名度和美誉度，“亚洲品牌500强”、“中国500最具价值品牌”、

“中国驰名商标”、“CCTV中国年度品牌”、“安永中国最具潜力

企业”、“公益爱心企业”、“中国产品质量电子监管网首批入网

百家名优企业”、“创建中国珠宝品牌龙头企业”等诸多荣誉，是

周大生人丰满的商业智慧和勤奋实干的真实见证。董事长周宗文因

其卓越贡献获评“深圳经济特区30年杰出贡献企业和行业领军人物”

称号，成为业内外公认的行业领军人物。

未来周大生将以“坚持爱心、诚信、责任、奋进”的核心价值

观，真诚服务，卓越创新，为顾客奉献美丽，传送爱心，为股东、

员工谋利造福，与合作伙伴互利双赢，缔造传世品牌，开创珠宝盛

世，光耀华夏，与龙同飞。

为实时掌控连锁分店的经营状况，快速掌握第一手财务信息。

高效合理采购、调配库存。尽早制定出全盘的、合理的、较符合公

司利益的决策。

https://baike.baidu.com/pic/%E5%91%A8%E5%A4%A7%E7%94%9F/8721776/19453842/e824b899a9014c08cb776feb0d7b02087bf4f434?fr=lemma&ct=cover
https://baike.baidu.com/pic/%E5%91%A8%E5%A4%A7%E7%94%9F/8721776/19453842/e824b899a9014c08cb776feb0d7b02087bf4f434?fr=lemma&ct=cover
https://baike.baidu.com/item/%E7%88%B1%E5%BF%83/2833
https://baike.baidu.com/item/%E8%AF%9A%E4%BF%A1/16567
https://baike.baidu.com/item/%E8%B4%A3%E4%BB%BB/32951
https://baike.baidu.com/item/%E5%A5%8B%E8%BF%9B
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周大生通过采购珠宝首饰管理系统，将每间连锁店、财务办公

室、仓库的电脑实现数据联网，即时反映各个连锁分店的经营、库

存、财务情况。

深圳市中深软科技有限公司，2008年成立于中国黄金珠宝产业

聚集地——深圳市罗湖区水贝，注册资本1000万。公司以高科技为

起点、以 技术为核心、以强大的技术队伍为支撑。自创立之日起就

专注于珠宝首饰企业的管理需求，为珠宝首饰企业提供最贴心、最

适用的管理系统解决方案。经过几年发展，拥有被广大珠宝企业认

可的自主软件品牌——鹏信（PowerThink），产品服务范围涉及珠

宝生产、零售、批发、连锁加盟、CRM、OA、电子商务、网站建设等，

涵盖珠宝首饰行业的全程信息化。

目前公司已开发出《珠宝首饰零售连锁管理系统》、《裸石类珠

宝首饰批发零售管理系统》、《工厂与批发零售智能一体化ERP系

统》、《镶嵌类珠宝首饰零售管理系统》、《素金类珠宝首饰批发

管理系统》、《珠宝首饰工厂ERP软件》、《客户关系管理软件》、

《翡翠批发（分销）管理系统》等一体化的珠宝首饰行业系列管理

软件。同时经营珠宝行业监控系统解决方案和实施，以及代理珠宝

首饰企业所需的相关硬件设施，如电子秤、条码打印机、针式打印

机，条码扫描抢、盘点机、标签、碳带、多联保证单等。

该公司的鹏信珠宝零售系统（标准版）是专门针对珠宝行业开

发的专业零售管理软件，支持单品、多品类货品入库、定价、调价、

盘点、分销、零售、退换货、成本核算、标签打印、报表查询分析

等环节的首饰进、销、存管理。

不同于当前市面上的各种珠宝管理软件，该版本珠宝管理系统

适用与所有珠宝产品类型，素金、镶嵌、玉石等产品均可管理，货
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品管理模式上也摒弃了传统的单种管理方法，集成了最常用的单品

管理、多品管理和批次管理，用户可以随心所欲选择适合自己的一

种管理模式或者几种模式并存。这一项技术上的革新解除了用户产

品多样化和管理模式多样化的烦恼，一套软件可以适应您所有的需

要，不用随着企业的发展去频繁的更换软件，大大降低了企业的经

营成本。

双方是第一次进行采购谈判，就鹏信珠宝平台软件的价格、付

款方式、保持要求和软件升级、软件安装和培训员工使用等方面展

开谈判。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，
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提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。
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（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）
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此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）

严

重违反

考场纪

律、造

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的
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个人

表现

分

20）

成恶劣

影响的

本项目

记0分

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）
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商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

16.试题编号：2-16，经营场所租赁谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：真功夫餐饮管理有限公司

乙方：张家界荷花国际机场实业有限公司

真功夫餐饮管理有限公司于1990年创立。公司坚持营养美味的
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米饭快餐定位，受到众多喜欢中式菜肴的顾客的喜爱。凭借在中式

快餐三大标准运营体系—后勤生产标准化、烹制设备标准化、餐厅

操作标准化上的精耕细作，真功夫从发源地东莞开始，先后进驻广

州、深圳、北京、上海、杭州、沈阳、天津、武汉、长沙、福州、

郑州等57个城市，成为国内首家全国连锁发展的中式快餐企业。在

品质、服务、清洁三个方向，全面与国际标准接轨。随着分店数量

的增多，真功夫将为更多关注健康、追求生活品质的城市白领们提

供高品质的超值米饭快餐。

张家界荷花国际机场位于湖南省张家界，是中国自然风景最漂

亮的机场之一、可远观天门洞。1991年国务院总理李鹏签署了大庸

机场开工令并举行大庸机场奠基开工典礼。1993年大庸机场试航成

功。1994年年初，大庸机场更名为“大庸张家界机场”，1994年大

庸市更名为张家界市，8月18日，张家界机场宣告正式通航。1995年

10月31日，大庸张家界机场更名为“张家界荷花机场”。1999年，

张家界航空口岸开通，举行首航香港仪式并开通了澳门航班。2011

年张家界航空口岸扩大并通过国家验收。张家界荷花机场升级为张

家界荷花国际机场。2014年张家界荷花机场全年共完成航班起降

9811架次，与去年同期相比增长14.96%，共完成旅客吞吐量109余万

人，同比增长8.47%。

真功夫餐饮管理有限公司想扩大营销网络，拟在张家界荷花国

际机场开设一家直营店，面积为60平方米。而张家界荷花国际机场

实业有限公司也想借助真功夫餐饮管理有限公司这个庞大的营销网

络来宣传自己，增加张家界荷花国际机场的知名度，并且还可以为

自己的顾客提供增值服务，同时张家界荷花国际机场实业有限公司

了解到真功夫餐饮管理有限公司在长沙黄花国际机场也租有60平米

的店面，年租金100万元，长沙黄花国际机场旅客吞吐量1800余万人

次。
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真功夫餐饮管理有限公司营销总监、市场部经理等一行赴张家

界荷花国际机场实业有限公司与其副总经理、场地经理等人进行当

面磋商。主要就租赁场所的年租金、租赁的其他附件条款进行谈判。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。
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（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时
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候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。
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（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书
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划书

作品

（40

分）

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）
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施操

作

（40

分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

17.试题编号：2-17，购销合同的谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：北京雪上飞商贸有限公司（简称：雪上飞公司）

乙方：浏阳市瑞翔体育场馆管理有限公司（简称：瑞翔公司）

雪上飞公司主要从事滑雪器材进口及国内零售业务，在国内大

中型滑雪场内开设直营店二十余家，是国内最大的滑雪用品专卖公

司。公司经营的产品均是欧洲与北美市场上最受欢迎的滑雪装备，

包括销量世界领先的法国ROSSIGNOL、意大利的BIRKO、日本的AXE、

丹麦VOLA、深受国际顶级滑雪运动员青睐的意大利BRIKO头盔与雪镜，

产品的档次涵盖中、高档两个层次，能够满足中高层面顾客的需求。

瑞翔冰雪世界是由浏阳市瑞翔体育场馆管理有限公司投资兴建

的湖南省首家集室内滑雪馆、会议度假酒店、运动休闲中心于一体
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的大型综合性高档运动、商务、休闲场所，采用了国际上先进的人

工造雪和制冷技术，其核心造雪设备皆选自德国国际知名厂商。瑞

翔冰雪世界建筑面积近1.3万平米，日接待能力1500人次，包括单板、

双板、戏雪等多项娱乐运动。初级道长120米，宽50米，平均坡度8%，

引进了国际先进拖引设备“魔毯”，使初级滑雪爱好者在保证安全、

便捷的情况下，充分体验滑雪的魅力；中高级道长180米，宽20米，

平均坡度13%，使用“魔毯”登上滑雪场的至高点；目前想采购2000

套滑雪板。

包括雪上飞在内的好几家滑雪器材运营商都想与瑞翔公司合作，

分别向瑞翔公司送了报价表，德国VOLK（沃克）雪具报价2100元/套，

奥地利Atomic(阿托密)报价2400元/套。

法国ROSSIGNOL（金鸡）公司给雪上飞滑雪板出厂价为160欧元/

套。雪上飞公司委派营销总监、产品部经理等一行到瑞翔公司洽谈

购销事宜。希望借这批滑雪板业务与瑞翔建立良好关系，将来供应

更多的滑雪设备。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）
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商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：
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（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）
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此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容 配 考核点 备
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分 注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）



250

段策略 有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

18.试题编号：2-18，旅游合作协议的谈判

（1）任务描述
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【背景资料】

甲方：桂林国际旅游公司

乙方：桂林新兴大酒店

桂林国际旅游公司是经国家旅游局批准可同时经营国际入境旅

游、国内旅游和中国公民出国旅游业务的国际旅行社，中国旅行社

协会的正式会员单位，全国国际旅行社百强社之一，桂林地区国际

旅行社十强之一。公司下设入境旅游中心、出境旅游中心、国内旅

游中心、商务会议中心、网络营销中心、交通票务中心等业务部门。

在桂林市拥有30余家门市部。

桂林新兴大酒店是目前广西规模最大、设施设备最豪华的五星

级饭店。它以水景文化为背景，投资四个亿进行大规模的改扩建。

饭店地处桂林市中心的繁华地段，距离机场25公里。东临秀丽的漓

江，正对碧波荡漾的杉湖，南邻象山公园，北望独秀峰、叠彩山，

环境怡人。 酒店内有大型人造瀑布，上部宽72米、下部宽75米、落

水高度达45米的大型人造瀑布，已列入大世界吉尼斯纪录。各类客

房646间，其中包括总统房一套，豪华江景套房22套、豪华贵宾套房

20间、豪华贵宾房62间、标准房541间。中西餐厅、日韩餐厅、九天

银河茶餐厅、四季火锅城，并拥有20个包厢，餐厅总计1800席位。

一座可容纳400人就餐500人开会的多功能厅，内配六声道同声传译

系统，另设有五间不同类型的会议室，供不同规模的会议使用。室

内恒温游泳池、VIP健身俱乐部、桑拿按摩室等一套完整的康乐服务

设施。

桂林新兴大酒店与桂林国际旅游公司有多次业务来往，彼此都

较为了解，此次合作使桂林新兴大酒店省去了寻找新合作伙伴的时

间成本，降低了交易风险。在旅游淡季时，桂林国际旅游公司为桂

林新兴大酒店提供50%—60%的入住率；在旅游旺季，桂林新兴大酒

店必须为桂林国际旅游公司提供足够的客房数量和最优房价，同时
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为顾客提供优质服务。本次合作就客房价格、客房数量及酒店入住

率等方面进行谈判。确定好桂林国际旅游公司与酒店之间的结算方

式，及约定好一个结帐时间，同时商定好违约规则，赔偿额度。

桂林新兴大酒店房价一览表（单位：人民币元/间/天）

房价 门市价 优惠价

总统套房 8888 2998

豪华江景套房 5530 1998

豪华贵宾套房 1998 598

豪华贵宾房 1288 498

标准房 998 398

加床 200 160

*以上价格含政府调节基金、服务费,黄金周价格另议

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：
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第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。
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（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件
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和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职 职 5 独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判 严
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业素

养

（

个人

表现

分

20）

业道德 规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分） 重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）
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有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

19.试题编号：2-19，保健品项目合资(合作)

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：湖南古丈县茶业有限责任公司
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乙方：大汉控股集团

湖南古丈县茶业有限责任公司成立于2003年3月，总资产1100万

元，是古丈茶业产业建设龙头企业。公司是集茶叶生产、加工、销

售、开展茶叶新产品研究与产业化开发兼科技培训的综合性公司。

公司实行“公司+大户+合作社+农户”的经营模式，下辖茶叶专业化

合作社5个，加工大户20个，农户2000余户，现有无公害茶叶基地

10000亩，有机茶叶基地5000亩，茶叶加工厂4座，拥有年产400顿名

优茶、年产100顿红茶、年产1500绿茶三条生产线。公司生产的古丈

毛尖、古丈绿茶 、古丈红茶等系列产品通过有机茶、绿色食品

ISO9001质量体系认证、食品质量安全QS等认证。2014年公司销售额

达1700万元，利税200万元。由于优越的气候条件，公司旗下“古丈

毛尖”绿茶的茶多酚含量超过35％，高于其他(已被发现的)茶类产

品。茶多酚具有降脂、降压、减少心脏病和癌症的发病几率。同时，

它能提高人体免疫力，并对消化、防疫系统有益。现在，湖南古丈

县茶业有限责任公司需要吸引不低于50万元的资金，用于扩大生产

规模、扩大宣传力度。

大汉控股集团有限公司创立于1993年，总部位于湖南省长沙市，

是一家跨地区、跨行业的大型综合性非公有制企业，业务涵盖钢材

物流、城镇建设、商业地产、老年地产、商业管理、文化旅游、汽

车贸易、职业教育等。目前，旗下拥有80余家子（分）公司，员工

近2千人，总资产达121亿元。公司2014年销售收入291.5亿元，综合

实力位居中国企业500强第396位、中国民营企业500强第117位、湖

南省民营企业第2位；中国钢贸企业百强第2位、湖南钢贸企业第1位。

由于近几年来保健品市场行情不错，故准备用闲置资金投资保健品

市场，投资预算在150万人民币以内，希望在一年内能够见到回报，

并且年收益率在20％以上。

甲乙双方派代表在湘西古丈就乙方投资入股甲方进行谈判，谈
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判主要就出资额、控股权、生产运营管理、市场宣传及销售任务责

任的划分、利润的分配等问题进行。

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，

提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名
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称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。

（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言
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少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。
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（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

个人

表现

分

20）

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）
严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

职

业能力
5

制订的谈判计划格式规范、内容完整（2

分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判
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判计

划书

作品

（40

分）

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略

设计（5分）

商

务谈

判实

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）
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施操

作

（40

分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100

20.试题编号：2-20，购销合同的谈判

（1）任务描述

【背景资料】

甲方：中联重科股份有限公司

乙方：东莞华美食品有限公司

中联重科股份有限公司创立于1992年，主要从事建筑工程、能

源工程、环境工程、交通工程、农业机械等基础设施建设所需重大

高新技术装备的研发制造，其主导产品覆盖11大类别、51个产品系

列，1200多个品种的主导产品。是一家持续创新的全球化企业。中

联重科成立22年来，注册资本77.06亿元，员工近3万人。成为世界

排名第六的工程机械企业，公司的工程机械板块和环境产业板块均

位居国内第一，农业机械板块位居国内第三。目前公司积极推进战

略转型，成为集工程机械、环境产业、农业机械和金融服务多位一
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体的全球领先高端装备制造企业。

东莞市华美食品有限公司创于1991年，根植于国际制造业名

城——东莞市，是以月饼、饼干、糕点等食品的生产和销售为主的

烘焙行业龙头企业，员工2000余人。除食品外，集团公司还涉足房

地产、金融等行业的经营和管理。截至目前，华美食品旗下已拥有

东莞和湖北2个厂区，自动化生产线数十条，占地面积共约16万平方

米，月饼日产能可达220万个，饼干日产能达120吨以上。拥有包装

制造、塑胶制造、食品机械等上游供应链，下游终端则布局OMC工房、

金丽沙连锁店、东莞市欧丽沙食品有限公司、东莞华夫食品有限公

司、各地分公司等销售公司。为掌控月饼原料中重要的莲蓉供应环

节，华美食品已在湖北开展莲子种植项目，在河南建立面粉供应基

地，确保食品绿色及安全。华美食品一直努力在打造一体化战略。

目前，华美食品旗下已经有“华美”“牛奶搭档”（已升级为每日

粗粮）“华夫软饼”“金丽沙”“Q脆”“熊格格”“欧麦咖”等品

牌产品，产品常年销往全国各地及海外市场。

华美食品先后邀请了歌星孙悦和天王巨星周华健等明星加盟做

形象代言人。华美食品系“中国烘烤最具竞争力十大品牌”、“中

国月饼十强企业”、“全国糕点月饼质量安全优秀企业”，华美商

标是“驰名商标”。华美食品在发展自身的同时，始终关心公益，

热心慈善，连续多年向福利院捐款捐物，持续8年通过中国邮政赠送

月饼慰问中国驻外维和部队，向汶川地震、玉树地震、雅安地震、

西南干旱灾区捐款捐物，积极协办“东莞万人按手印”支持上海世

博会等义举。

从优秀到卓越，华美人将一如既往，向广大消费者奉献安全、

健康、美味的食品为己任。通过努力打造FOES友爱企业，即用热情

和目标做生意赚钱，用友爱影响关联企业共同发展，同时营造那种

亲和儒雅艺术性的让人难以仿制的品牌形象，以全新的面貌展现在
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世人面前。

时值中秋佳节来临之际，中联重科股份有限公司市场部拟感恩

回馈超级VIP客户欲采购5000余盒高档月饼。东莞华美食品有限公司

得此消息后派大客户经理前往长沙与中联重科股份有限公司市场经

理商谈月饼买卖相关事宜。

东莞华美食品有限公司月饼系列产品信息如下：

产品名

称
产品系列属性 零售价

华美双

黄

华美双黄是彰显华美月饼品质的首席产品，也

是华美主推的高端品质产品之一，采用100%的莲蓉

做馅料。大红底色富贵喜庆，牡丹花的点缀更添华

丽，圆月的呼应突出团圆的氛围，表现了“花好月

圆”的绝美意境。内配：180克双黄纯白莲蓉月饼4

个。

168元/

盒

蛋黄酥

台式蛋黄酥是华美集团借势中秋，推出的非月

饼礼盒及月饼糕点系列.层层叠叠的酥皮裹着甜糯

的红豆馅，甜糯的红豆馅里又包着咸酥的蛋黄，每

一口都超级享受。内配：50克台式蛋黄酥8个。

248元/

盒

七星伴

月

七星伴月堪称华美月饼传统系列中的高品质代

表之作，七星伴月的设计理念来自七小行星伴随月

亮的天文景观，喻意阖家大团圆。整体盒形以八方

形呈现红色做铺底配以镂空圆形天窗，画面构图演

绎出了“花前月下”美丽意境。内配：180克双黄

白莲蓉月饼 1个、100克红糖桂圆月饼2个、100克

香芋蓉月饼2个、100克红豆蓉月饼3个

428元/

盒

茶是故

乡浓

“茶是故乡浓，月是故乡明”，中华茶文化源

远流长，对于茶的运用也让世人惊叹。“茶是浓”

的设计将这一意境表达得淋漓尽致，让人尤在境

中。本品历经多年市场洗礼而经久不衰，“纵观华

328元/

盒
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美数十载，记忆当属茶是浓”。 内配：80克蛋黄

绿茶蓉月饼3个、80克铁观音茶蓉月饼3个、80克红

茶玫瑰蓉月饼3个。

盛汉尊

礼

“悠悠上下五千年，历史长河中唯我盛汉空

前，影响深远，盛汉尊礼承载了深厚的汉文化底

蕴，整体风格体现出浓墨重彩的盛汉风格，整体以

中国红铺底，尊礼二字用的书法体将产品整体尊贵

的特性有效聚集。内配：230克三黄白莲蓉月饼1

个、180克双黄白莲蓉月1个、150克蛋黄绿茶蓉月

饼 3个、100克红糖桂圆月饼2个、50克鱼翅鲍鱼月

饼4个。

598元/

盒

【测试流程】

①撰写商务谈判计划书（60分钟）

商务谈判准备阶段的一项重要工作就是撰写商务谈判计划书，因此，技能

抽考时如果抽到相应商务谈判试题和谈判中的主体方后，必须根据谈判背景资

料提供的信息进行认真分析，明确谈判主题、谈判的主方和客方，站在某一谈

判方的角度，根据商务谈判计划的内容撰写谈判计划，为谈判实施做好充分准

备。商务谈判计划书包括谈判主题、谈判团队角色及分工、谈判时间、地点、

谈判双方优势、劣势分析，谈判目标，谈判各阶段策略等内容。谈判计划书要

求内容全面、格式规范，文字表达流畅，逻辑性强。具体评价标准见，商务谈

判评价标准中的作品部分。商务谈判计划书的撰写占商务谈判模块的分数为40

分。

②商务谈判实施流程（全程30分钟）

商务谈判实施占商务谈判模块的分数为40分，具体评分标准见商务谈判评

价标准。具体操作流程如下：

第一部分：背对背演讲（共5分钟）

1、背对背演讲（各方2分钟）：一方首先上场，利用演讲的方式，向观众

和评委充分展示己方对谈判的前期调查结论，谈判案例题理解，切入点，策略，
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提出谈判所希望达到的目标，同时充分展示己方的风采。一方演讲之后退场回

避，另一方上场演讲。

要求：

（1）甲方先上场，乙方后上场。

（2）必须按演讲的方式进行，控制时间，声情并茂，力求打动评委。

（3）演讲由上场队员中的1位来完成，但演讲者不能是主谈。

（4）每一方演讲时间不得超过2分钟，最后30秒时有人提示。

（5）在演讲中，演讲者应完成以下几个方面的阐述：介绍本方代表队的名

称、队伍构成和队员的分工；本方对谈判案例题的理解和解释；对谈判的问题

进行背景分析，初步展示和分析己方的态势和优劣势；阐述本方谈判的可接受

的条件底线和希望达到的目标；介绍本方本次谈判的战略安排；介绍本方拟在

谈判中使用的战术。

2、主评委引导性陈述（共1分钟）

引出参赛队员，进入下一阶段。主评委做赛前的引导性陈述，强调并扩大

双方的差距和分歧，并对谈判过程中注意事项进行说明。

第二部分：进入正式模拟谈判阶段（25分钟）

1、开局阶段（3分钟）

此阶段为谈判的开局阶段，双方面对面，但一方发言时，另一方不得抢话

头发言或以行为进行干扰。开局可以由一位选手来完成，也可以由多位选手共

同完成，最后1分钟时有人提示。发言时，可以展示支持本方观点的数据、图表、

小件道具和PPT等。

开局阶段，双方应完成以下方面的阐述：

（1）入场、落座、寒暄都要符合商业礼节，相互介绍己方成员。

（2）有策略地向对方介绍己方的谈判条件。

（3）试探对方的谈判条件和目标。

（4）对谈判内容进行初步交锋。

（5）不要轻易暴露已方底线，但也不能隐瞒过多信息而延缓谈判进程。
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（6）在开局结束的时候最好能够获得对方的根本利益和优先考虑事项等关

键性信息。

（7）可以先声夺人，但不能以势压人或者一边倒。

（8）适当运用谈判前期的策略和技巧。

2、谈判中期阶段（15分钟，若双方中有一方提前使用休局策略，则多余时

间合并入最后谈判阶段）

此阶段为谈判的主体阶段，双方随意发言，但要注意礼节。一方发言的时

候另一方不得随意打断。既不能喋喋不休而让对方没有发言机会，也不能寡言

少语任凭对方表现。

此阶段双方累计时间共15分钟，不分开计，最后1分钟时有人提示。

此阶段双方应完成：

（1）对谈判的关键问题进行深入谈判。

（2）使用各种策略和技巧进行谈判，但不得提供不实、编造的信息。

（3）寻找对方的不合理方面以及可要求对方让步的方面进行谈判。

（4）为达成交易，寻找共识。

（5）获得己方的利益最大化。

（6）解决谈判议题中的主要问题，就主要方面达成意向性共识。

（7）出现僵局时，双方可转换话题继续谈判，但不得退场或冷场超过1分

钟。

（8）双方不得过多纠缠与议题无关的话题或就知识性问题进行过多追问。

（9）注意运用谈判中期的各种策略和技巧。

3、休局、局中合议（2分钟）

此阶段为谈判过程中暂停，共2分钟，最后30秒时有工作人员提示。

在休局中，双方应当：总结前面的谈判成果；与队友分析对方开出的条件

和可能的讨价还价空间；与队友讨论收局阶段的策略，如有必要，对原本设定

的目标进行修改。队员要集思广益，找出有利于本方的谈判条件。

4、最后谈判（冲刺）阶段（5分钟）



270

此阶段为谈判最后阶段，双方回到谈判桌，随意发言，但应注意礼节。

本阶段双方应完成：

（1）对谈判条件进行最后交锋，尽量达成交易。

（2）在最后阶段尽量争取对己方有利的交易条件，最好达成本方最初谈判

的目标。

（3）谈判结果应该着眼于保持良好的长期合作关系。

（4）进行符合商业礼节的道别，对对方表示感谢。

（5）如果这一阶段双方因各种原因没有达成协议，也要留下再合作的空间。

（2）实施条件

项目 基本实施条件 备

注

场地 商务谈判室40平米以上，可用教室布置，准备室一间 必

备

设备 商务谈判桌1张，椅子15把，配备投影仪、音响、电

脑

必

备

人员 每个场地配备三年以上商务谈判教学经验或有过企业

谈判经历的测试专家3名、计时员1名

必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为90分钟（准备及撰写商务谈判计划书60分钟、

商务谈判30分钟）。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

职

业道德
5

独立完成谈判计划（2分）、遵守模拟谈判

规程、尊重谈判对手、无恶意磋商（3分）

严

重违反

考场纪职 5 制订的谈判计划格式规范、内容完整（2
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（

个人

表现

分

20）

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分

业能力 分），谈判过程中积极主动发言，具有良好的

谈判思维与沟通能力，具备良好的心理素质和

现场应变能力（3分）

商

务礼仪

1

0

尊重评委、开场有礼节（5分），着装规

范、手势合理、表情自然、语言流畅、姿势到

位，符合商务谈判礼仪规范（5分）

商

务谈

判计

划书

作品

（40

分）

格

式表达
5

文字编排工整清楚，内容完整（2分），文

字表达流畅，逻辑性强（2分），封面名称、时

间清晰（1分）

商

务谈判

计划书

字数不

得少于

500字，

每少50

字，扣1

分

谈

判主

题、时

间、地

点

5
谈判主题明确（2分）、谈判时间、地点具

体（3分）

谈

判人员

及分工

5
有谈判角色（2分），谈判角色分工明确、

职责清晰（3分）

谈

判双方

优劣势

分析

5
对双方进行优劣势分析（2分）、分析透

彻，为采取谈判策略奠定基础（3分）

谈

判目标
5

谈判最高目标（2分）、谈判最低目标（2

分）、谈判可接受目标（1分）

谈

判各阶

段策略

1

5

开局策略具体、巧妙，能够为后续谈判做

好铺垫（5分）

有报价方式选择策略，报价策略运用描述

（5分）

有磋商策略的设计、讨价还价的幅度、次

数设计、出现僵局的策略设计，谈判结束策略
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设计（5分）

商

务谈

判实

施操

作

（40

分）

宣

讲谈判

计划

5

背对背演讲谈判计划，表达流畅，规定时

间内完成（3分），回答评委提问、思路清晰

（2分）

谈

判实施

按照团

队协作

与个人

表现进

行计分

谈

判开局
5

注重谈判礼仪、开场寒暄自然得体（2

分），谈判团队成员介绍，一方提出此次谈判

主题，另一方有回应确认（2分），与计划书中

选择的开局策略一致（1分）

报

价阶段

1

0

先报价方有明确的报价表，还价方对报价

内容认真核实（5分），报价方做到不问不答，

还价方向报价提出的问题必须具体明确，让报

价方有问必答（3分），巧妙运用报价策略（2

分）

磋

商阶段

1

0

双方充分沟通，了解对方的需求，做到多

听、少说（4分），让步幅度由大变小，让步次

数控制较好，坚持价值谈判原则（4分）贯彻谈

判计划设计的策略，巧妙处理僵局（2分）

谈

判结束

1

0

主谈充分驾驭谈判节奏、团队协作较好（3

分），及时把握谈判时间，巧妙运用时期策略

结束谈判（2分），有谈判总结语和结束时的礼

节（5分）

小计 100
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三、调研题库

调研方案（含问卷） 3-1

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

为了在毕业后能够更好地适应社会，很多在校大学生选择了从事兼职工作，

一方面缓解了家庭的经济压力，更重要的是在一定程度上接触了社会，获取了

一些工作经验，提高了自己的综合实力。大学生兼职已是大学校园里的一种普

遍现象，其存在很久，已经成为大学生生活的有机组成部分，是一种不可忽视

的现象。那么在兼职前和兼职后都会出现各种各样的问题，如：被调查者的基

本情况，兼职的时间，兼职的种类，兼职的薪酬，兼职过程中被侵权等等问题。

【测试任务】

为了了解长沙市当前大学生兼职方面的情况，欲进行一次市场调研，拟定

调研300人左右。假设你是ABC调研公司调查员，请你根据背景资料设计一份调

研方案，调研方案要求包括调研目的，调研对象及抽样，调研内容，调研方法，

调研经费，调研组织与人员、调研时间安排、附件（含调研问卷）等基本要素。

二、资源库（模板）

【模板】

http://www.gkstk.com/article/1406983281056.html
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***调研方案
一、调研背景

二、调研目的

三、调研对象及抽样设计

四、调研内容

五、调研方式与方法

六、调研组织及人员安排

七、调研时间安排

八、调研经费

九、附件调研问卷

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德

1

0

具有实事求是的职业道德，设计方案不违背职业道

德与营销伦理，遵守营销法律法规，认真负责

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

具有分析商品特点，分析商品市场状况的能力，具

有一定的调研方案写作能力，具有查阅文献资料的能

力。具有完整问卷设计能力，具有提问技巧，设计与选

择提问方法的能力，能合理安排提问的顺序，具有创

新，整体把握问卷设计的能力。

作

品

（8

0

卷容格

式
3 文字编排工整清楚（2分）、格式符合要求（1分）

调

研方案

字数不

少于

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强
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分

）

1500

字，每

少50字

扣1

分。

调

研

方

案

正

文

（5

5

分

）

封面

完整
4

要素具备（标题、编写者、时间等）（2分），标

题简洁、明了、富有吸引力，能说明主题（2分）

调研

目的
5 目的明确,表述较为准确

调研

对象及抽

样

1

0

调研对象具有针对性，确定合理，描述基本准确

（4分）。抽样包括确定调研范围、抽样方法、抽样程

序和样本量（6分）

调研

内容
5

要求符合调研目的，内容正确且完整（2分），切

实可行，能获得客观资料（3分）

调研

方式与方

法

1

0

调查对象选定的方式（3分）和调查资料收集的方

法选择合理（4分），表述具体（3分）。

调研

组织及人

员安排

5 调研组织设计科学（3分），人员配备合理（2分）

时间

安排
5 各阶段时间安排设计合理

经费

预算
5 经费预算科学（2分）与详尽（3分）

问

卷

设

计

（2

5

分

）

问卷

构成
2

具有问卷标题，问卷开头，正文，结尾四个基本内

容。

提问

项目设计
8

问题要清晰，语言要易懂。用词准确，一项提问只

包含一项内容,避免诱导性、暗示性、否定形式提问和

敏感性问题。（出现一项错误扣1分）

提问

设计方法
3

要有封闭问句和开放式问句,其中封闭问句占80%以

上（1分）。封闭式问题答案设计符合穷尽与互斥的原

则（2分）。

问题

顺序设计
4

整体逻辑性（2分）；问题顺序要注意先易后难、

先简单后复杂、先一般后具体等（1分）；开放式问句
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放在后面（1分）

问句

数量
4 不少于15个问句（开放式问句3—4个）

问卷

的可行性
4

问题的充分性（2分）和必要性（2分），通过问卷

能且只能收集到调研目的所需要的市场信息。

小计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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调研方案 3-2

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

联想集团是1984年中科院计算所投资20万元人民币，由11名科技人员创办，

是一家在信息产业内多元化发展的大型企业集团，富有创新性的国际化的科技

公司。

从1996年开始，联想电脑销量一直位居中国国内市场首位；2004年，联想

集团收购IBMPC（Personal computer，个人电脑）事业部；

2013年，联想电脑销售量升居世界第一，成为全球最大的PC生产厂商。

2014年10月，联想集团宣布了该公司已经完成对摩托罗拉移动的收购。

2015年02月21日，联想推出Superfish自动删除工具。

2015年4月15日，联想发布了新版logo，以及新的口号“never stand

still”（永不止步）。

2016年8月，全国工商联发布“2016中国民营企业500强”榜单，联想名列

第四。

面向新世纪，联想将自身的使命概括为四为，即，为客户：联想将提供信

息技术、工具和服务，使人们的生活和工作更加简便、高效、丰富多彩；为员

工：创造发展空间，提升员工价值，提高工作生活质量；为股东：回报股东长

远利益；为社会：服务社会文明进步。未来的联想将是“高科技的联想、服务

好的联想、国际化的联想”。

【测试任务】

为了更好的进行个性化服务，打击竞争对手，提高长沙市场销量，扩大产

品知名度，需进行一次针对长沙市居民电脑需求情况的市场调研。拟定调研500

名左右的消费者。假设你是ABC调研公司调查员，请你根据背景资料设计一份调

研方案，调研方案要求包括调研目的，调研对象及抽样，调研内容，调研方法，

调研经费，调研组织与人员、调研时间安排、附件（含调研问卷）等基本要素。

二、资源库（模板）

【模板】

http://baike.baidu.com/view/1043923.htm
http://baike.baidu.com/view/62984.htm
http://baike.baidu.com/view/16950.htm
http://baike.baidu.com/subview/1937/5817096.htm
http://baike.baidu.com/subview/13621/4882082.htm
http://baike.baidu.com/view/7274.htm
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***调研方案
一、调研背景

二、调研目的

三、调研对象及抽样设计

四、调研内容

五、调研方式与方法

六、调研组织及人员安排

七、调研时间安排

八、调研经费

九、附件调研问卷

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德

1

0

具有实事求是的职业道德，设计方案不违背职业道

德与营销伦理，遵守营销法律法规，认真负责

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

具有分析商品特点，分析商品市场状况的能力，具

有一定的调研方案写作能力，具有查阅文献资料的能

力。具有完整问卷设计能力，具有提问技巧，设计与选

择提问方法的能力，能合理安排提问的顺序，具有创

新，整体把握问卷设计的能力。

作

品

（8

0

卷容格

式
3 文字编排工整清楚（2分）、格式符合要求（1分）

调

研方案

字数不

少于

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强
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分

）

1500

字，每

少50字

扣1

分。

调

研

方

案

正

文

（5

5

分

）

封面

完整
4

要素具备（标题、编写者、时间等）（2分），标

题简洁、明了、富有吸引力，能说明主题（2分）

调研

目的
5 目的明确,表述较为准确

调研

对象及抽

样

1

0

调研对象具有针对性，确定合理，描述基本准确

（4分）。抽样包括确定调研范围、抽样方法、抽样程

序和样本量（6分）

调研

内容
5

要求符合调研目的，内容正确且完整（2分），切

实可行，能获得客观资料（3分）

调研

方式与方

法

1

0

调查对象选定的方式（3分）和调查资料收集的方

法选择合理（4分），表述具体（3分）。

调研

组织及人

员安排

5 调研组织设计科学（3分），人员配备合理（2分）

时间

安排
5 各阶段时间安排设计合理

经费

预算
5 经费预算科学（2分）与详尽（3分）

问

卷

设

计

（2

5

分

）

问卷

构成
2

具有问卷标题，问卷开头，正文，结尾四个基本内

容。

提问

项目设计
8

问题要清晰，语言要易懂。用词准确，一项提问只

包含一项内容,避免诱导性、暗示性、否定形式提问和

敏感性问题。（出现一项错误扣1分）

提问

设计方法
3

要有封闭问句和开放式问句,其中封闭问句占80%以

上（1分）。封闭式问题答案设计符合穷尽与互斥的原

则（2分）。

问题

顺序设计
4

整体逻辑性（2分）；问题顺序要注意先易后难、

先简单后复杂、先一般后具体等（1分）；开放式问句
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放在后面（1分）

问句

数量
4 不少于15个问句（开放式问句3—4个）

问卷

的可行性
4

问题的充分性（2分）和必要性（2分），通过问卷

能且只能收集到调研目的所需要的市场信息。

小计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟



281

调研方案 3-3

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

湖南大学坐落在中国历史文化名城长沙，校区位于湘江之滨、岳麓山下，

享有“千年学府，百年名校”之誉。她不仅是国家教育部直属的全国重点综合

性大学，也是国家“211工程”、“985工程”重点建设的高水平大学。学校现

有全日制在校学生3万余人，其中本科生20300余人，研究生15000余人，现有教

职工近4000余人。随着招生形势增加，高校后勤服务管理难度越来越大，但其

后勤服务管理又与每一位师生息息相关，服务质量的高低直接关系到师生的切

身利益，开展后勤服务满意度调查可以帮助学校后勤管理部门掌握信息，执行

好后勤服务企业监督管理的职能，提升后勤服务质量，使师生的利益得到充分

的保障。

【测试任务】

目前湖南大学学生人数不断增加，对学校后勤服务管理提出了更高的要求。

为此，湖南大学后勤服务集团想对该校师生进行一次满意度的调研。拟调查800

名左右师生，湖南大学后勤服务集团委托ABC调查公司进行此次调研，假设你是

kk调研公司调查员，请你根据背景材料设计一份调研方案。调研方案要求包括

调研目的，调研对象，调研项目，调研方法，调研经费，调研组织与人员、调

研时间安排、附件（含调研问卷）等基本要素。

二、资源库（模板）

【模板】
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***调研方案
一、调研背景

二、调研目的

三、调研对象及抽样设计

四、调研内容

五、调研方式与方法

六、调研组织及人员安排

七、调研时间安排

八、调研经费

九、附件调研问卷

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德

1

0

具有实事求是的职业道德，设计方案不违背职业道

德与营销伦理，遵守营销法律法规，认真负责

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

具有分析商品特点，分析商品市场状况的能力，具

有一定的调研方案写作能力，具有查阅文献资料的能

力。具有完整问卷设计能力，具有提问技巧，设计与选

择提问方法的能力，能合理安排提问的顺序，具有创

新，整体把握问卷设计的能力。

作

品

（8

0

卷容格

式
3 文字编排工整清楚（2分）、格式符合要求（1分）

调

研方案

字数不

少于

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强
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分

）

1500

字，每

少50字

扣1

分。

调

研

方

案

正

文

（5

5

分

）

封面

完整
4

要素具备（标题、编写者、时间等）（2分），标

题简洁、明了、富有吸引力，能说明主题（2分）

调研

目的
5 目的明确,表述较为准确

调研

对象及抽

样

1

0

调研对象具有针对性，确定合理，描述基本准确

（4分）。抽样包括确定调研范围、抽样方法、抽样程

序和样本量（6分）

调研

内容
5

要求符合调研目的，内容正确且完整（2分），切

实可行，能获得客观资料（3分）

调研

方式与方

法

1

0

调查对象选定的方式（3分）和调查资料收集的方

法选择合理（4分），表述具体（3分）。

调研

组织及人

员安排

5 调研组织设计科学（3分），人员配备合理（2分）

时间

安排
5 各阶段时间安排设计合理

经费

预算
5 经费预算科学（2分）与详尽（3分）

问

卷

设

计

（2

5

分

）

问卷

构成
2

具有问卷标题，问卷开头，正文，结尾四个基本内

容。

提问

项目设计
8

问题要清晰，语言要易懂。用词准确，一项提问只

包含一项内容,避免诱导性、暗示性、否定形式提问和

敏感性问题。（出现一项错误扣1分）

提问

设计方法
3

要有封闭问句和开放式问句,其中封闭问句占80%以

上（1分）。封闭式问题答案设计符合穷尽与互斥的原

则（2分）。

问题

顺序设计
4

整体逻辑性（2分）；问题顺序要注意先易后难、

先简单后复杂、先一般后具体等（1分）；开放式问句
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放在后面（1分）

问句

数量
4 不少于15个问句（开放式问句3—4个）

问卷

的可行性
4

问题的充分性（2分）和必要性（2分），通过问卷

能且只能收集到调研目的所需要的市场信息。

小计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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调研方案 3-4

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

华为在2011年10月初将上市销售一款Honor荣耀手机，与小米手机规格一致，

并称Honor较之小米手机更薄更窄更容易单手操作，功耗更低，待机及通话 时

间更长。

2012年4月，华为旗舰智能手机Ascend P1在北京全球首发，之后不久P1经

历大幅降价和放弃系统更新两大问题，打击了用户的信心。

2012年6月，华为智能手机C8812在中国上市60天零售过百万。

2013年三季度华为出货量1270万部，4.8%市场份额跻身全球第三，成为Q3

排名榜上实至名归的明星。

2014年在全球9个国家建立5G创新研究中心；承建全球186个400G核心路由

器商用网络；为全球客户建设480多个数据中心，其中160多个云数据中心；全

球研发中心总数达到16个，联合创新中心共28个；在全球加入177个标准组织和

开源组织，在其中担任183个重要职位；智能手机发货量超过7500万台。

2015年根据世界知识产权组织公布数据，2015年企业专利申请排名方面，

华为以3898件连续第二年位居榜首。

截至2016年底，华为有17万多名员工，华为的产品和解决方案已经应用于

全球170多个国家，服务全球运营商50强中的45家及全球1/3的人口。

2016年8月，全国工商联发布“2016中国民营企业500强”榜单，华为以

3950.09亿元的年营业收入成为500强榜首。8月，华为在“2016中国企业500强”

中排名第27位。

2017年6月6日，《2017年BrandZ最具价值全球品牌100强》公布，华为名列

第49位。

2017年6月30日，华为技术有限公司荣获中国商标金奖的马德里商标国际注

册特别奖。

近年来，随着手机在校园里的普及，越来越多的手机厂商把目光投向了校

园这一潜在的巨大市场。华为为了了解手机在学生中的普通情况，使用效果及

http://baike.baidu.com/view/2068057.htm
http://baike.baidu.com/view/5989132.htm
http://baike.baidu.com/item/民营企业
http://baike.baidu.com/item/2017年BrandZ最具价值全球品牌100强
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消费情况，同时掌握手机在大学的销售情况和市场前景。公司决定以长沙市在

校大学生为调研对象，对校园里的手机市场需求作一次情况调研。

【测试任务】

华为手机制造商想以长沙大学生为调查对象，开展一次手机市场需求调查，

拟定调研300人左右。假设你是ABC调研公司调查员，请你根据背景资料设计一

份调研方案。调研方案要求包括调研目的，调研对象及抽样，调研内容，调研

方法，调研经费，调研组织与人员、调研时间安排、附件（含调研问卷）等基

本要素。

二、资源库（模板）

【模板】

***调研方案
一、调研背景

二、调研目的

三、调研对象及抽样设计

四、调研内容

五、调研方式与方法

六、调研组织及人员安排

七、调研时间安排

八、调研经费

九、附件调研问卷

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职
职业道

德

1

0

具有实事求是的职业道德，设计方案不违背职业道

德与营销伦理，遵守营销法律法规，认真负责
严
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业

素

养

（2

0

分

）

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

具有分析商品特点，分析商品市场状况的能力，具

有一定的调研方案写作能力，具有查阅文献资料的能

力。具有完整问卷设计能力，具有提问技巧，设计与选

择提问方法的能力，能合理安排提问的顺序，具有创

新，整体把握问卷设计的能力。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚（2分）、格式符合要求（1分）

调

研方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

调

研

方

案

正

文

（5

5

分

）

封面

完整
4

要素具备（标题、编写者、时间等）（2分），标

题简洁、明了、富有吸引力，能说明主题（2分）

调研

目的
5 目的明确,表述较为准确

调研

对象及抽

样

1

0

调研对象具有针对性，确定合理，描述基本准确

（4分）。抽样包括确定调研范围、抽样方法、抽样程

序和样本量（6分）

调研

内容
5

要求符合调研目的，内容正确且完整（2分），切

实可行，能获得客观资料（3分）

调研

方式与方

法

1

0

调查对象选定的方式（3分）和调查资料收集的方

法选择合理（4分），表述具体（3分）。

调研

组织及人

员安排

5 调研组织设计科学（3分），人员配备合理（2分）

时间

安排
5 各阶段时间安排设计合理
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经费

预算
5 经费预算科学（2分）与详尽（3分）

问

卷

设

计

（2

5

分

）

问卷

构成
2

具有问卷标题，问卷开头，正文，结尾四个基本内

容。

提问

项目设计
8

问题要清晰，语言要易懂。用词准确，一项提问只

包含一项内容,避免诱导性、暗示性、否定形式提问和

敏感性问题。（出现一项错误扣1分）

提问

设计方法
3

要有封闭问句和开放式问句,其中封闭问句占80%以

上（1分）。封闭式问题答案设计符合穷尽与互斥的原

则（2分）。

问题

顺序设计
4

整体逻辑性（2分）；问题顺序要注意先易后难、

先简单后复杂、先一般后具体等（1分）；开放式问句

放在后面（1分）

问句

数量
4 不少于15个问句（开放式问句3—4个）

问卷

的可行性
4

问题的充分性（2分）和必要性（2分），通过问卷

能且只能收集到调研目的所需要的市场信息。

小计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时 180分钟
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长
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调研方案 3-5

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

爱尔眼科医院集团是中国首家IPO上市医疗机构，首家医疗驰名商标，旗下

100家连锁眼科医院，为目前中国规模最大的眼科医疗机构，是中国目前矫治近

视人群最多的眼科医院。

集团通过不断的实践与探索，在充分吸纳国际先进的医疗管理经验及成功

运作方法的同时，成功探索出一套适应中国医疗体制改革和市场环境的眼科医

院连锁经营管理模式。集团利用人才、技术和管理等方面的优势，通过全国各

连锁医院良好的诊疗质量、优质的医疗服务和深入的市场推广，使得爱尔眼科

品牌的市场影响力和渗透力得到迅速的提升，目前，爱尔眼科已成为具有全国

影响力的眼科品牌。2006年，爱尔眼科被评为“中国最具特色实力眼科医院”。

创造性的成功模式使集团成为国内发展速度最快的眼科医疗机构之一，被国内

外同行称为中国医疗行业的“爱尔现象”。

2006年11月，集团顺利通过了世界银行集团国际金融公司(IFC)的综合评估，

获得了其提供的长期融资，标志着集团的综合实力和发展前景获得了国际著名

金融投资机构的认可。2008年7月，爱尔眼科医院集团荣登“清科——2008年中

国最具投资价值企业50强”榜单。

2013年爱尔眼科医院集团与中南大学联合建立了中南大学爱尔眼科学院，

中南大学爱尔眼科学院是中国第一所专门培养眼科精英人才的学院

2014年9月，爱尔眼科首创医疗行业“合伙人计划”，预计到2020年，建成

200家专业眼科医院，为更多的人提供高质量、多层次的眼科医疗服务。

2017年，爱尔眼科收购美国知名眼科中心。

【测试任务】

公司为了进一步拓展业务，需进行一次针对长沙市高职学生的视力状况的

市场调研。拟定调研300人左右。假设你是ABC调研公司调查员，请你根据背景

资料设计一份调研方案，调研方案要求包括调研目的，调研对象及抽样，调研

内容，调研方法，调研经费，调研组织与人员、调研时间安排、附件（含调研

http://baike.baidu.com/view/160778.htm
http://baike.baidu.com/view/14873.htm
http://baike.baidu.com/view/14873.htm
http://baike.baidu.com/view/3522.htm
http://baike.baidu.com/view/10598427.htm


291

问卷）等基本要素。

二、资源库（模板）

【模板】

***调研方案
一、调研背景

二、调研目的

三、调研对象及抽样设计

四、调研内容

五、调研方式与方法

六、调研组织及人员安排

七、调研时间安排

八、调研经费

九、附件调研问卷

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德

1

0

具有实事求是的职业道德，设计方案不违背职业道

德与营销伦理，遵守营销法律法规，认真负责

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

具有分析商品特点，分析商品市场状况的能力，具

有一定的调研方案写作能力，具有查阅文献资料的能

力。具有完整问卷设计能力，具有提问技巧，设计与选

择提问方法的能力，能合理安排提问的顺序，具有创

新，整体把握问卷设计的能力。

作 卷容格 3 文字编排工整清楚（2分）、格式符合要求（1分） 调
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品

（8

0

分

）

式 研方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

调

研

方

案

正

文

（5

5

分

）

封面

完整
4

要素具备（标题、编写者、时间等）（2分），标

题简洁、明了、富有吸引力，能说明主题（2分）

调研

目的
5 目的明确,表述较为准确

调研

对象及抽

样

1

0

调研对象具有针对性，确定合理，描述基本准确

（4分）。抽样包括确定调研范围、抽样方法、抽样程

序和样本量（6分）

调研

内容
5

要求符合调研目的，内容正确且完整（2分），切

实可行，能获得客观资料（3分）

调研

方式与方

法

1

0

调查对象选定的方式（3分）和调查资料收集的方

法选择合理（4分），表述具体（3分）。

调研

组织及人

员安排

5 调研组织设计科学（3分），人员配备合理（2分）

时间

安排
5 各阶段时间安排设计合理

经费

预算
5 经费预算科学（2分）与详尽（3分）

问

卷

设

计

（2

5

分

问卷

构成
2

具有问卷标题，问卷开头，正文，结尾四个基本内

容。

提问

项目设计
8

问题要清晰，语言要易懂。用词准确，一项提问只

包含一项内容,避免诱导性、暗示性、否定形式提问和

敏感性问题。（出现一项错误扣1分）

提问

设计方法
3

要有封闭问句和开放式问句,其中封闭问句占80%以

上（1分）。封闭式问题答案设计符合穷尽与互斥的原
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） 则（2分）。

问题

顺序设计
4

整体逻辑性（2分）；问题顺序要注意先易后难、

先简单后复杂、先一般后具体等（1分）；开放式问句

放在后面（1分）

问句

数量
4 不少于15个问句（开放式问句3—4个）

问卷

的可行性
4

问题的充分性（2分）和必要性（2分），通过问卷

能且只能收集到调研目的所需要的市场信息。

小计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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调研方案 3-6

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

上世纪三十年代，福建福清的周氏家族下南洋到新加坡一代谋生，创立了

“周氏合大”，其主要经营珠宝、服装、布匹批发、纺织、运输等业务；1966

年将业务转移到香港，创办“港龙洋行，主要经营珠宝批发业务”；九十年代

初，港龙洋行与印尼周氏合大公司合资建立了香港周大生珠宝有限公司，并迅

速发展为多元化投资的企业集团；九十年代末，进入大陆市场，为了进一步拓

展国内市场，集团于1999年在深圳建立了大陆业务营运管理中心--深圳周大生

钻石首饰有限公司，在北京王府井开设大陆第一家专柜。至今，深圳市周大生

钻石首饰有限公司下辖四个生产厂，四个子公司，13个区域分公司、41个办事

处全面覆盖祖国大陆所有省、自治区、直辖市，深受广大消费者青睐。据数据

显示，截至2018年7月，周大生门店总数为3014家，其中直营店283家，加盟店

2731家，继续领跑珠宝行业。

自成立以来，周大生一直坚定不移地致力于钻石文化的推广和传播，不遗

余力地实施品牌价值的全方位提升。这期间，中国珠宝业也完成了从数量扩张、

粗放经营向注重质量、打造品牌的转变，以周大生为代表的优秀珠宝品牌全面

地完善自身的运营服务管理体系，成为行业发展的中坚力量。凭借深厚的品牌

形象沉淀、成熟的连锁赢利模式、完善的连锁经销运营系统、全面的培训督导

体系、完备的物流配送管理、优质的客户服务、卓越的产品品质、领先的产品

设计开发理念、强大的资源优化整合能力，周大生实现了以产品为核心的企业

第一生命力到以特色服务为核心的第二生命力的飞跃！并获得国家相关部门和

社会各界的高度评价，享有极高知名度和美誉度，“亚洲品牌500强”、“中国

500最具价值品牌”、“中国驰名商标”、“CCTV中国年度品牌”、中国产品质

量电子监管网首批入网百家名优企业”、“创建中国珠宝品牌龙头企业”等诸

多荣誉。

【测试任务】

在消费升级的大背景下，消费者对珠宝首饰产品的需求量日益增长，行业
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竞争达到白热化状况。为更好的维持并进一步扩大市场份额，周大生将进行一

次市场竞争状况的调研。拟定调研200人左右。假设你是ABC调研公司调查员，

请你以长沙市为目标市场，为周大生集团设计一份以珠宝市场竞争状况为调研

项目的调研方案。调研方案要求包括调研目的，调研对象及抽样，调研内容，

调研方法，调研经费，调研组织与人员、调研时间安排、附件（含调研问卷）

等基本要素。

二、资源库（模板）

【模板】

***调研方案
一、调研背景

二、调研目的

三、调研对象及抽样设计

四、调研内容

五、调研方式与方法

六、调研组织及人员安排

七、调研时间安排

八、调研经费

九、附件调研问卷

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（2

职业道

德

1

0

具有实事求是的职业道德，设计方案不违背职业道

德与营销伦理，遵守营销法律法规，认真负责

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

职业能

力

1

0

具有分析商品特点，分析商品市场状况的能力，具

有一定的调研方案写作能力，具有查阅文献资料的能

力。具有完整问卷设计能力，具有提问技巧，设计与选
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0

分

）

影响的

本项目

记0

分。

择提问方法的能力，能合理安排提问的顺序，具有创

新，整体把握问卷设计的能力。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚（2分）、格式符合要求（1分）

调

研方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

调

研

方

案

正

文

（5

5

分

）

封面

完整
4

要素具备（标题、编写者、时间等）（2分），标

题简洁、明了、富有吸引力，能说明主题（2分）

调研

目的
5 目的明确,表述较为准确

调研

对象及抽

样

1

0

调研对象具有针对性，确定合理，描述基本准确

（4分）。抽样包括确定调研范围、抽样方法、抽样程

序和样本量（6分）

调研

内容
5

要求符合调研目的，内容正确且完整（2分），切

实可行，能获得客观资料（3分）

调研

方式与方

法

1

0

调查对象选定的方式（3分）和调查资料收集的方

法选择合理（4分），表述具体（3分）。

调研

组织及人

员安排

5 调研组织设计科学（3分），人员配备合理（2分）

时间

安排
5 各阶段时间安排设计合理

经费

预算
5 经费预算科学（2分）与详尽（3分）

问

卷

问卷

构成
2

具有问卷标题，问卷开头，正文，结尾四个基本内

容。
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设

计

（2

5

分

）

提问

项目设计
8

问题要清晰，语言要易懂。用词准确，一项提问只

包含一项内容,避免诱导性、暗示性、否定形式提问和

敏感性问题。（出现一项错误扣1分）

提问

设计方法
3

要有封闭问句和开放式问句,其中封闭问句占80%以

上（1分）。封闭式问题答案设计符合穷尽与互斥的原

则（2分）。

问题

顺序设计
4

整体逻辑性（2分）；问题顺序要注意先易后难、

先简单后复杂、先一般后具体等（1分）；开放式问句

放在后面（1分）

问句

数量
4 不少于15个问句（开放式问句3—4个）

问卷

的可行性
4

问题的充分性（2分）和必要性（2分），通过问卷

能且只能收集到调研目的所需要的市场信息。

小计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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调研方案 3-7

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

苹果公司是美国的一家高科技公司。由史蒂夫·乔布斯、斯蒂夫·沃兹尼

亚克和罗·韦恩(Ron Wayne)等三人于1976年4月1日创立，并命名为美国苹果电

脑公司（Apple Computer Inc. ）， 2007年1月9日更名为苹果公司，总部位于

加利福尼亚州的库比蒂诺。

苹果公司1980年12月12日公开招股上市，2012年创下6235亿美元的市值记

录，截至2014年6月，苹果公司已经连续三年成为全球市值最大公司。苹果公司

在2014年世界500强排行榜中排名第15名。2013年9月30日，在宏盟集团的“全

球最佳品牌”报告中，苹果公司超过可口可乐成为世界最有价值品牌。2014年，

苹果品牌超越谷歌（Google），成为世界最具价值品牌。

2012年4月，苹果以超过5200亿美元的市值稳坐世界第一的位置。

2013年6月10日，苹果召开2013年WWDC，小幅升级了MacBook Air的续航能

力，并发布新的Mac Pro、iOS 7、OSX 10.9。9月11日，苹果公司发布iPhone

5c和iPhone 5s，正式停售iPhone 5和iPhone 4（除中国以及巴西）并宣布停产。

2013年，美国调查公司FactSet公布的最新数据显示，苹果重回全球公司市值榜

首。

2014年9月10日，苹果在美国库伯提诺市弗林特剧院（Flint Center）举行

发布会，传闻已久的iPhone6、iPhone 6 Plus以及苹果首款可穿戴智能设备

Apple Watch亮相。

2015年9月9日，苹果公司在美国旧金山的比尔·格雷厄姆市政礼堂，举行

2015年秋季发布会，全新产品亮相。

2016年3月21日，苹果公司在加利福尼亚州的康比蒂诺市举行2016年春季新

产品发布会，届时将会推出4英寸小屏幕苹果手机和新款iPad。

【测试任务】

公司计划加大苹果手机在长沙市场的促销力度，需针对长沙市场的手机消
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费偏好进行一次市场调研。拟定调研500人左右。假设你是ABC调研公司调查员，

请你根据背景资料设计一份调研方案，调研方案要求包括调研目的，调研对象

及抽样，调研内容，调研方法，调研经费，调研组织与人员、调研时间安排、

附件（含调研问卷）等基本要素。

二、资源库（模板）

【模板】

***调研方案
一、调研背景

二、调研目的

三、调研对象及抽样设计

四、调研内容

五、调研方式与方法

六、调研组织及人员安排

七、调研时间安排

八、调研经费

九、附件调研问卷

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（2

0

分

职业道

德

1

0

具有实事求是的职业道德，设计方案不违背职业道

德与营销伦理，遵守营销法律法规，认真负责

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

职业能

力

1

0

具有分析商品特点，分析商品市场状况的能力，具

有一定的调研方案写作能力，具有查阅文献资料的能

力。具有完整问卷设计能力，具有提问技巧，设计与选

择提问方法的能力，能合理安排提问的顺序，具有创

新，整体把握问卷设计的能力。
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） 记0

分。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚（2分）、格式符合要求（1分）

调

研方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

调

研

方

案

正

文

（5

5

分

）

封面

完整
4

要素具备（标题、编写者、时间等）（2分），标

题简洁、明了、富有吸引力，能说明主题（2分）

调研

目的
5 目的明确,表述较为准确

调研

对象及抽

样

1

0

调研对象具有针对性，确定合理，描述基本准确

（4分）。抽样包括确定调研范围、抽样方法、抽样程

序和样本量（6分）

调研

内容
5

要求符合调研目的，内容正确且完整（2分），切

实可行，能获得客观资料（3分）

调研

方式与方

法

1

0

调查对象选定的方式（3分）和调查资料收集的方

法选择合理（4分），表述具体（3分）。

调研

组织及人

员安排

5 调研组织设计科学（3分），人员配备合理（2分）

时间

安排
5 各阶段时间安排设计合理

经费

预算
5 经费预算科学（2分）与详尽（3分）

问
问卷

构成
2

具有问卷标题，问卷开头，正文，结尾四个基本内

容。
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卷

设

计

（2

5

分

）

提问

项目设计
8

问题要清晰，语言要易懂。用词准确，一项提问只

包含一项内容,避免诱导性、暗示性、否定形式提问和

敏感性问题。（出现一项错误扣1分）

提问

设计方法
3

要有封闭问句和开放式问句,其中封闭问句占80%以

上（1分）。封闭式问题答案设计符合穷尽与互斥的原

则（2分）。

问题

顺序设计
4

整体逻辑性（2分）；问题顺序要注意先易后难、

先简单后复杂、先一般后具体等（1分）；开放式问句

放在后面（1分）

问句

数量
4 不少于15个问句（开放式问句3—4个）

问卷

的可行性
4

问题的充分性（2分）和必要性（2分），通过问卷

能且只能收集到调研目的所需要的市场信息。

小计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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调研方案 3-8

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

肯德基（Kentucky Fried Chicken，肯塔基州炸鸡），简称KFC，是美国跨

国连锁餐厅之一，同时也是世界第二大速食及最大炸鸡连锁企业，由哈兰

德·大卫·桑德斯于1930年在肯塔基州路易斯维尔创建，主要出售炸鸡、汉堡、

薯条、蛋挞、汽水等高热量快餐食品。

肯德基隶属于百胜餐饮集团，并与百事可乐结成了战略联盟，固定销售百

事公司提供的碳酸饮料。截至2013年底共有约18000 家门店。

1939年，哈兰·山德士上校在肯塔基州Corbin市的餐厅内配制成含11种调

料的炸鸡秘方

1987年，肯德基进入中国，在北京前门开设了中国第一家西式快餐连锁餐

厅

2002年9月12日，中国第700家肯德基餐厅在深圳开业，同时面向全国设立

3800万元“中国肯德基曙光基金”

2004年1月16日中国肯德基第1000家餐厅在北京开业，同时对外发布《中国

肯德基食品健康政策白皮书》

2007年11月8日，中国肯德基第2000家餐厅在成都开业，同步启动“中国肯

德基餐饮健康基金

2010年6月1日，中国肯德基第3000家餐厅在上海开业，同步启用全新品牌

口号“生活如此多娇”。

2011年11月23日，肯德基的东家——百胜餐饮集团中国事业部（简称百胜）

与中石化携手，百胜旗下的肯德基、必胜客、东方既白餐厅等餐饮品牌将全面

入驻中石化全国加油站。而早在5年多以前，麦当劳曾率先与中石化签订过在中

石化加油站开设汽车餐厅的战略合作协议。

2015年8月18日，百胜集团宣布中国事业部主席兼首席执行官苏敬轼将退休。

2017年6月，《2017年BrandZ最具价值全球品牌100强》公布，肯德基排名

第81位。

http://baike.baidu.com/view/190027.htm
http://baike.baidu.com/view/13869.htm
http://baike.baidu.com/subview/2398/14623194.htm
http://baike.baidu.com/view/2335554.htm
http://baike.baidu.com/view/2335554.htm
http://baike.baidu.com/view/143057.htm
http://baike.baidu.com/view/5945.htm
http://baike.baidu.com/view/72614.htm
http://baike.baidu.com/view/190027.htm
http://baike.baidu.com/pic/%E8%82%AF%E5%BE%B7%E5%9F%BA/323305/10870156/2934349b033b5bb5905cee6434d3d539b700bca5?fr=lemma&ct=cover
http://baike.baidu.com/pic/%E8%82%AF%E5%BE%B7%E5%9F%BA/323305/10870156/2934349b033b5bb5905cee6434d3d539b700bca5?fr=lemma&ct=cover
http://baike.baidu.com/view/291798.htm
http://baike.baidu.com/view/53272.htm
http://baike.baidu.com/view/181286.htm
http://baike.baidu.com/view/291798.htm
http://baike.baidu.com/view/1156349.htm
http://baike.baidu.com/item/2017年BrandZ最具价值全球品牌100强
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【测试任务】

公司为了进一步扩大影响，提高长沙市场占有率，打击竞争对手，需进行

一次针对长沙消费者对公司品牌了解程度和满意度的市场调研。拟定调研300人

左右。假设你是ABC调研公司调查员，请你根据背景资料设计一份调研方案，调

研方案要求包括调研目的，调研对象及抽样，调研内容，调研方法，调研经费，

调研组织与人员、调研时间安排、附件（含调研问卷）等基本要素。

二、资源库（模板）

【模板】

***调研方案
一、调研背景

二、调研目的

三、调研对象及抽样设计

四、调研内容

五、调研方式与方法

六、调研组织及人员安排

七、调研时间安排

八、调研经费

九、附件调研问卷

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（2

职业道

德

1

0

具有实事求是的职业道德，设计方案不违背职业道

德与营销伦理，遵守营销法律法规，认真负责

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

职业能

力

1

0

具有分析商品特点，分析商品市场状况的能力，具

有一定的调研方案写作能力，具有查阅文献资料的能

力。具有完整问卷设计能力，具有提问技巧，设计与选
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0

分

）

影响的

本项目

记0

分。

择提问方法的能力，能合理安排提问的顺序，具有创

新，整体把握问卷设计的能力。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚（2分）、格式符合要求（1分）

调

研方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

调

研

方

案

正

文

（5

5

分

）

封面

完整
4

要素具备（标题、编写者、时间等）（2分），标

题简洁、明了、富有吸引力，能说明主题（2分）

调研

目的
5 目的明确,表述较为准确

调研

对象及抽

样

1

0

调研对象具有针对性，确定合理，描述基本准确

（4分）。抽样包括确定调研范围、抽样方法、抽样程

序和样本量（6分）

调研

内容
5

要求符合调研目的，内容正确且完整（2分），切

实可行，能获得客观资料（3分）

调研

方式与方

法

1

0

调查对象选定的方式（3分）和调查资料收集的方

法选择合理（4分），表述具体（3分）。

调研

组织及人

员安排

5 调研组织设计科学（3分），人员配备合理（2分）

时间

安排
5 各阶段时间安排设计合理

经费

预算
5 经费预算科学（2分）与详尽（3分）

问

卷

问卷

构成
2

具有问卷标题，问卷开头，正文，结尾四个基本内

容。
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设

计

（2

5

分

）

提问

项目设计
8

问题要清晰，语言要易懂。用词准确，一项提问只

包含一项内容,避免诱导性、暗示性、否定形式提问和

敏感性问题。（出现一项错误扣1分）

提问

设计方法
3

要有封闭问句和开放式问句,其中封闭问句占80%以

上（1分）。封闭式问题答案设计符合穷尽与互斥的原

则（2分）。

问题

顺序设计
4

整体逻辑性（2分）；问题顺序要注意先易后难、

先简单后复杂、先一般后具体等（1分）；开放式问句

放在后面（1分）

问句

数量
4 不少于15个问句（开放式问句3—4个）

问卷

的可行性
4

问题的充分性（2分）和必要性（2分），通过问卷

能且只能收集到调研目的所需要的市场信息。

小计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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调研方案 3-9

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

贵阳南明老干妈风味食品有限责任公司位于贵阳市南明区龙洞堡见龙洞路

138号，成立于一九九六年，企业现拥有一栋四层的多功能办公大楼及四个生产

基地，占地二万多平方米，员工2000余人，管理、技术人员246人。

十年来，由于企业质量管理体系的建立和质量管理工作有效地实施，使历

年来产品的各项指标都达到国家卫生、质量标准，产品出厂合格率始终都位于

同行业榜首，先后被授予“全国食品行业质量效益型先进企业”、“检验合格

企业”、“全国乡镇企业质量管理先进单位”、“国家级农业产业化经营重点

龙头企业”称号，并顺利通过了ISO9001：2000质量体系、ISO14001：1996环境

管理体系，HACCP认证，产品“油辣椒”通过了“绿色食品”认证，“油制辣椒”

系列食品获得“中国名牌”称号，并由公司作为标准的主要起草单位发布了国

内首个“油制辣椒”国家标准。在10多年的经营历程中，老干妈公司以自身的

努力突变出来的经营业绩和对国家、社会的贡献赢得了许多荣誉。

贵阳南明老干妈风味食品有限责任公司诚信纳税，被评为贵阳市2014年度

纳税信用A级纳税人。“老干妈”已被多次评为纳税信用A级纳税人，连续多年

获贵州省“纳税大户”称号，是我省民营企业纳税大户典范。据统计，2010至

2014年五年间，累计向国家上缴税款22亿元。

在其成立之初的1998年，老干妈的产值还只有5014万元;1999年，产值就突

破亿元，达到1.26亿元，2006年更是达到12.8亿元。华泰证券2016年11月出具

的一份研报称，目前“老干妈”系列品在全国同类产品中占据半壁江山，每天

卖出200万瓶辣椒酱，2014年销售收入达到40亿元，实现利润9亿元。

2016年度销售额突破45亿元，20年间产值增长超过600倍。报道称，老干妈

一瓶辣椒酱平均8元，每天生产230万瓶，一年用4.5万吨辣椒，菜油10多万吨;

近3年来年缴税20.62亿元，20年来纳税额增长了150倍。

【测试任务】

为进一步扩大市场份额，不断地改进产品更好的满足消费者市场的需求，

http://baike.baidu.com/view/335579.htm
http://baike.baidu.com/view/897130.htm
http://baike.baidu.com/view/95647.htm
http://baike.baidu.com/view/496059.htm
http://baike.baidu.com/view/5589.htm
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老干妈风味食品有限责任公司将进行一次市场需求状况的调研。现请你以湖南

为目标市场，为老干妈风味食品有限责任公司设计一份以辣椒类调味品市场需

求状况为调研项目的调研方案。调研方案要求包括调研目的，调研对象，调研

内容，调研项目，调研方法，调研经费，调研组织与人员、调研时间安排等基

本要素。

【测试任务】

为进一步扩大市场份额，不断地改进产品更好的满足消费者市场的需求，

老干妈风味食品有限责任公司将进行一次市场需求状况的调研。拟定调研400人

左右。假设你是ABC调研公司调查员，现请你以长沙为目标市场，为老干妈风味

食品有限责任公司设计一份以辣椒类调味品市场需求状况为调研项目的调研方

案。调研方案要求包括调研目的，调研对象及抽样，调研内容，调研方法，调

研经费，调研组织与人员、调研时间安排、附件（含调研问卷）等基本要素。

二、资源库（模板）

【模板】

***调研方案
一、调研背景

二、调研目的

三、调研对象及抽样设计

四、调研内容

五、调研方式与方法

六、调研组织及人员安排

七、调研时间安排

八、调研经费

九、附件调研问卷

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注
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职

业

素

养

（2

0

分

）

职业道

德

1

0

具有实事求是的职业道德，设计方案不违背职业道

德与营销伦理，遵守营销法律法规，认真负责

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

具有分析商品特点，分析商品市场状况的能力，具

有一定的调研方案写作能力，具有查阅文献资料的能

力。具有完整问卷设计能力，具有提问技巧，设计与选

择提问方法的能力，能合理安排提问的顺序，具有创

新，整体把握问卷设计的能力。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚（2分）、格式符合要求（1分）

调

研方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

调

研

方

案

正

文

（5

5

分

）

封面

完整
4

要素具备（标题、编写者、时间等）（2分），标

题简洁、明了、富有吸引力，能说明主题（2分）

调研

目的
5 目的明确,表述较为准确

调研

对象及抽

样

1

0

调研对象具有针对性，确定合理，描述基本准确

（4分）。抽样包括确定调研范围、抽样方法、抽样程

序和样本量（6分）

调研

内容
5

要求符合调研目的，内容正确且完整（2分），切

实可行，能获得客观资料（3分）

调研

方式与方

法

1

0

调查对象选定的方式（3分）和调查资料收集的方

法选择合理（4分），表述具体（3分）。

调研

组织及人

员安排

5 调研组织设计科学（3分），人员配备合理（2分）

时间 5 各阶段时间安排设计合理
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安排

经费

预算
5 经费预算科学（2分）与详尽（3分）

问

卷

设

计

（2

5

分

）

问卷

构成
2

具有问卷标题，问卷开头，正文，结尾四个基本内

容。

提问

项目设计
8

问题要清晰，语言要易懂。用词准确，一项提问只

包含一项内容,避免诱导性、暗示性、否定形式提问和

敏感性问题。（出现一项错误扣1分）

提问

设计方法
3

要有封闭问句和开放式问句,其中封闭问句占80%以

上（1分）。封闭式问题答案设计符合穷尽与互斥的原

则（2分）。

问题

顺序设计
4

整体逻辑性（2分）；问题顺序要注意先易后难、

先简单后复杂、先一般后具体等（1分）；开放式问句

放在后面（1分）

问句

数量
4 不少于15个问句（开放式问句3—4个）

问卷

的可行性
4

问题的充分性（2分）和必要性（2分），通过问卷

能且只能收集到调研目的所需要的市场信息。

小计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备
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时

长

180分钟
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调研方案 3-10

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

湖南农业大学是国家“2011”协同创新中心牵头建设单位，是农业部与湖

南省人民政府共建大学、全国首批新农村发展研究院试点建设单位、教育部本

科教学工作水平评估“优秀”高校、全国文明单位。学校坐落在中国历史文化

名城长沙，占地面积3400亩，环境幽雅，空气清新，是读书治学的理想园地。

现任党委书记周清明，校长符少辉。

学校办学始于1903年10月8日创办的修业学堂，周震鳞、黄兴、徐特立、毛

泽东等先后在此执教。1951年3月与湖南大学农业学院合并组建湖南农学院，毛

泽东主席亲笔题写校名。1994年3月更名为湖南农业大学。

学校设有20个学院、1个独立学院和研究生院，学科涵盖农、工、文、理、

经、管、法、医、教、艺10大门类。有博士后科研流动站10个，博士学位授权

一级学科8个，硕士学位授权一级学科19个，硕士专业学位授权类别8个，是全

国首批获得硕士学位授予权单位；有本科专业72个、专科专业2个。有国家重点

学科1个，省优势特色学科2个，省部级重点学科16个。动植物科学领域、农业

科学领域的ESI学科排名进入全球前1%。作物学、园艺学、农业资源与环境、畜

牧学4个一级学科在教育部第三轮学科评估中进入全国前十。

现有专任教师1289人；有中国工程院院士1人、双聘院士4人、美国科学院

院士2人，高级职称专家797人，博士生导师309人。有国家有突出贡献的中青年

专家、全国杰出专业技术人才、享受国务院政府特殊津贴专家等84人；有“芙

蓉学者计划”特聘教授、湖南省教学名师、湖南省优秀教师等305人；有教育部

高校科技创新团队2个、农业部科研杰出人才及其创新团队3个、省创新团队6个，

国家教学团队1个、省优秀教学团队6个。

现有在校普通全日制本科生26689人（其中独立学院5916人）、专科生427

人，在校研究生4294人。

近年来，“择业难”——对很多人而言都是一个很严峻的问题，特别是对

大学生，“高不成，低不就”的状况日益严重，走出了象牙塔的大学生并不了
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解眼前社会的现状，从而盲目地将自己定位。

【测试任务】

为了让在校大学生了解当前的就业形势，从而更好地引导大一、大二学生，

化被动为主动，提高自身素质与能力，学校招生就业处计划对本校毕业班学生

进行一次就业意向的调研，分别从学生的就业态度、就业需求、就业准备三个

方面进行了调查。拟定抽样300名毕业生。假设你是ABC调研公司调查员，现请

你根据背景材料为招生就业处设计一份市场调研方案。调研方案要求包括调研

目的，调研对象及抽样，调研内容，调研方法，调研经费，调研组织与人员、

调研时间安排、附件（含调研问卷）等基本要素。

二、资源库（模板）

【模板】

***调研方案
一、调研背景

二、调研目的

三、调研对象及抽样设计

四、调研内容

五、调研方式与方法

六、调研组织及人员安排

七、调研时间安排

八、调研经费

九、附件调研问卷

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职 职业道 1 具有实事求是的职业道德，设计方案不违背职业道 严
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业

素

养

（2

0

分

）

德 0 德与营销伦理，遵守营销法律法规，认真负责 重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

具有分析商品特点，分析商品市场状况的能力，具

有一定的调研方案写作能力，具有查阅文献资料的能

力。具有完整问卷设计能力，具有提问技巧，设计与选

择提问方法的能力，能合理安排提问的顺序，具有创

新，整体把握问卷设计的能力。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚（2分）、格式符合要求（1分）

调

研方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

调

研

方

案

正

文

（5

5

分

）

封面

完整
4

要素具备（标题、编写者、时间等）（2分），标

题简洁、明了、富有吸引力，能说明主题（2分）

调研

目的
5 目的明确,表述较为准确

调研

对象及抽

样

1

0

调研对象具有针对性，确定合理，描述基本准确

（4分）。抽样包括确定调研范围、抽样方法、抽样程

序和样本量（6分）

调研

内容
5

要求符合调研目的，内容正确且完整（2分），切

实可行，能获得客观资料（3分）

调研

方式与方

法

1

0

调查对象选定的方式（3分）和调查资料收集的方

法选择合理（4分），表述具体（3分）。

调研

组织及人

员安排

5 调研组织设计科学（3分），人员配备合理（2分）

时间

安排
5 各阶段时间安排设计合理
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经费

预算
5 经费预算科学（2分）与详尽（3分）

问

卷

设

计

（2

5

分

）

问卷

构成
2

具有问卷标题，问卷开头，正文，结尾四个基本内

容。

提问

项目设计
8

问题要清晰，语言要易懂。用词准确，一项提问只

包含一项内容,避免诱导性、暗示性、否定形式提问和

敏感性问题。（出现一项错误扣1分）

提问

设计方法
3

要有封闭问句和开放式问句,其中封闭问句占80%以

上（1分）。封闭式问题答案设计符合穷尽与互斥的原

则（2分）。

问题

顺序设计
4

整体逻辑性（2分）；问题顺序要注意先易后难、

先简单后复杂、先一般后具体等（1分）；开放式问句

放在后面（1分）

问句

数量
4 不少于15个问句（开放式问句3—4个）

问卷

的可行性
4

问题的充分性（2分）和必要性（2分），通过问卷

能且只能收集到调研目的所需要的市场信息。

小计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时 180分钟
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长
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调研报告 3-11

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

某调研中心在2015年6月6日至19日两周时间内采用随机抽样方法，以电子

邮件发送调研问卷的形式对湖南长沙在校大学生进行了一次问卷调研活动。此

次调研活动内容涉及大学生消费者有关冰激凌口味、包装、价格等方面的需求。

调研共发出问卷1000份,其中有效问卷970份。

资料一：蒙牛新口味冰激凌大学生市场调研问卷

您好！本次活动是蒙牛企业为开发新口味冰激凌所做的调研，我们将主要

针对产品的口味、包装、价格等方面内容进行调研。问卷中的问题无所谓对错，

请您根据实际情况填写。如果对问卷有任何疑问您可随时咨询身边的调研人员。

最后对您给予蒙牛企业的合作与支持表示衷心的感谢！

1、您比较喜欢哪一种冰激凌口味？

A.水果B.牛奶C.巧克力D.混合

2、您认为蒙牛冰激凌的口味较之其他品牌是否具有独特性？

A.是B.否

3、您在买冰激凌的时候会看重它的包装吗?

A.非常看重B.比较看重C.无所谓D.不看重

4、您喜欢怎样的冰激凌包装?

A.硬塑料袋B.纸盒C.透明塑料袋D.其他

5、如果在蒙牛冰激凌的包装上面有您喜欢的偶像，会不会增加您的购买几

率呢？

A.会B.不会

6、您认为蒙牛冰激凌的包装有哪些缺点?

A、形式造型单一B、颜色单调C、装饰性差D、感觉不够卫生E．图案搭配不

协调G.其他

7、您选择冰激凌时考虑最多的因素？（请选择前两位）

A.包装B.口味C.价格D.知名度E.有没有名人代言
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8、您购买冰激凌一般选择在哪里？

A、超级市场B、有名的食品店C、一般食品店D、附近便利店

9、您一般购买哪个价位的蒙牛冰激凌？

A．0.5元B、1-1.5元C、2-3元D、3元以上

10、下列哪些因素会使您再次购买我们的蒙牛牌冰激凌？（多选）

A.口味B.包装C.价格D.品牌服务E.其他

11、您认为蒙牛的冰激凌应该代表怎样的风格？

A.传统稳重B.时尚动感C.热情奔放D.高贵优雅

12、请您列举并描述一个您吃过的最喜欢的一款蒙牛冰激凌。

13、您认为我们蒙牛冰激凌还有哪些地方需要改进？

资料二：蒙牛新口味冰激凌大学生市场调研结果

1、在所调研的对象中选择水果口味的人数占总人数的37%，选择牛奶口味

的人数占总人数的36%，选巧克力口味和混合口味的各占15%和12%。

2、调研对象所列举的最喜欢的几款冰激凌分别是“蒙牛牧场”、“小布丁”

及“鲜奶砖”三款，其选择率分别为12%、9.8%和7%。

3、在购买冰激凌的过程中消费者看重包装的比率为49.5%（其中非常看重

的占6.2%，比较看重的占43.3%），另外有50.5%的消费者不关注产品包装（其

中认为包装无所谓的占45.3%，不看重包装的占5.2%）。

4、消费者对冰激凌外包装形式的喜好程度分别是纸盒46.4%、透明塑料袋

为25.8%、硬塑料袋为24.7%、其它为3.1%。

5、消费者对偶像是否能增加产品购买的比率分别占56.7%和43.3%。

6、消费者对于蒙牛冰激凌包装存在缺点的选择率分别为形式单一的占33%，

装饰性差的占15.5%，图案搭配协调的占14.4%，其它各类型共占37.1%。

7、消费者对于蒙牛冰激凌应代表的风格中，选择传统稳重的占15.5%，时

尚动感60.8%，热情奔放17.5%，高贵优雅6.2%。

8、学生群体对于价格的选择分别为0.5元的占52.6%、1-1.5元的占有率

37.1%、2-3元的占7.2%、3元以上的占3.1%。

9、学生购买冰激凌时考虑的因素所占比率分别为包装13.4%，口味48.5%，

价格16.5%，知名度11.3%，有没有名人代言为10.3%。

10、学生认为下面因素能引起他们再次购买企业产品，其比率分别为口味

21.7%、包装8.2%、价格46.4%、品牌服务22.7%、其他1%。
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11、学生在购买蒙牛冰激凌的时候选择的地点分别为：超级市场占15.5%，

有名的食品店占7.1%，一般食品店占15.5%，附近便利店占61.9%。

12、学生消费群体认为蒙牛冰激凌产品的改进点主要有为以下几方面：认

为口味需要改进的占40.2%，认为价格需要削减的占26.8%，认为包装需要改进

的占15.5%，认为质量需要提升的占5.1%，其他方面的占12.4%。

【测试任务】

请根据某调研中心提供的有关冰激凌口味、包装、价格等方面需求的基本

数据，用简练、准确、流畅的文字撰写客观真实、内容详实完整、条理清晰、

格式规范的调研报告。

要求：

1、报告标题简洁明了、富有吸引力并且能揭示调研主题的内容；

2、调研报告正文部分引言、数据资料分析、结论与建议安排得当，内容与

主题能相互连贯，资料取舍合理，能对图表资料作充分的解释和分析，结论科

学，所提建议可行；

3、字数在1500字以上。

二、资源库（模板）

【模板】
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某某调研报告

一、引言

二、调查目的

三、调查方法

（一）调查设计

（二）资料收集的方法

（三）抽样方式

四、调查数据统计分析

（一）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

（二）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

五、结论与建议

（一）结论

1.

2.

（二）建议

1.

2.

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

20

分）

职

业道德

1

0
诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分。

职

业能力

1

0

格式规范，合理，思路清晰，具备信息整

理、分析及处理能力（4分）；方法得当，逻辑

思维和分析能力强，对背景资料分析透彻、细

致（4分）；能在规定时间内完成任务（2

分）。
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作

品

（80

分）

卷

容格式
8 文字编排工整清楚、格式规范

格

式要素

中的附

件部分

可根据

需要进

行取

舍，但

需列

明；调

研报告

字数要

求1500

字以

上，每

少50字

扣1分。

文

字表达

1

0

语言简洁、用词恰当、条理清楚、逻辑性

强

正

文

引

言

1

2

简要说明调查项目的背景、调查的必要性

和意义（2分）、调查的主要内容（2分）、调

查的主要方式与方法（2分）、调查的主要过程

（包括调查时间、地点、对象、范围、样本

量、结果）（4分）等几项内容。简明扼要，精

炼概括，能够达到对后面的主体部分做一个引

导，对主体部分的数据来源作一个交待，证明

用以论证的数据是有效的、可靠的，从而也进

一步证明得出的结论和建议的可靠性的目的（2

分）。

数

据

资

料

分

析

3

0

对调查所获得的数据资料逐项进行分析，

从摆数据（6分），分析现状（6分），得出小

结论（2分），以形成符合事物发展变化规律的

结论性意见；或发现问题并进一步探寻原因、

提出对策等（4分）。分析必须依据所收集的资

料客观、合理，条理清楚，有逻辑性（6分）。

数据采用适当的统计图来呈现说明（4分），图

的类型不能少于2种（2分）。

结

论

及

建

议

2

0

用简洁而明晰的语言，在以上数据资料分

析的基础上，进行综合归纳，得出报告的结论

（6分）；并结合企业或客户实际情况提出你的

看法和建议（6分），完成对调查前所提出的问

题答复或是得出某种启示（8分，其中建议的针

对性5分、可行性3分）。

合计 100

http://wenwen.soso.com/z/Search.e?sp=S出报告&ch=w.search.intlink
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【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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调研报告 3-12

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

某市副食品公司2015年对酒类商品的消费及需求情况作了一次市场调查，

有关资料汇总整理如下:

1.近8年酒社会消费量等资料汇总表

调查项目 20

08

2

009

2

010

2

011

20

12

2

013

20

14

20

15

近8年酒社会消

费量（万吨）

14

.5

1

5.8

1

7.4

1

8.9

20

.8

2

3.3

25

.7

28

.8

城镇居民可支

配收入（元／人）

51

60

5

425

5

854

6

280

68

59

7

703

84

72

94

22

农民人均纯收

入（元/人）

20

90

2

162

2

210

2

253

23

66

2

475

26

23

29

36

本公司酒销售

量(万吨)

7.

25

8

.06

8

.88

9

.85

10

.84

1

2.23

13

.02

15

.26

2.市副食品公司酒类商品销售量的统计资料（万吨）：

2014年 2015年

总计 13.02 15.26

白酒 3.91 4.07

啤酒 6.53 8.25

果酒 1.80 2.04

其他酒 0.78 0.90

3.城乡居民各类酒人均消费（Kg/人）：

城市 农村

2012年 2013年 2014年 2015年

总计 5.15 6.70 5.83 6.35

白酒 2.33 2.01 4.43 3．36
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啤酒 1.93 3.36 1.04 1.96

果酒 0.11 0.35 0.12 0.16

其他酒 0.78 0.98 0.24 0.87

4．酒的需求与消费的季节变动规律是：白酒冬季为旺，节假日销量最大。

啤酒6、7、8月为旺，7月销量最大。果酒和其他酒销售平稳，节假日有所增加。

5.据300户居民家庭问卷调查，常饮白酒的88户，常饮啤酒的142户，常饮

其他酒的50户，不饮酒的20户。

6.据300户居民家庭问卷调查，饮高度酒的84户，中度酒的102户，低度酒

的84户，不饮酒的20户。

7.据300户居民家庭问卷调查，酒的消费总量中，男成人占81．1％，女成

人占17.2％，青少年占1%。男成人消费以白酒和啤酒为主，女成人消费以果酒

为主。

8.据300户居民家庭问卷调查，在酒的购买中，自行消费的占52%，请客消

费的占48%，送礼品主要以白酒、葡萄酒为主。

9.据300户居民家庭问卷调查，在酒的购买中，价格选择情况是：低档酒占

24％，中档酒占46％，高档酒占30％。高档酒主要用于送礼，低档的中档酒自

行消费为主。

10.据300户居民家庭问卷调查，居民最喜爱的白酒品牌主要有湘泉、金六

福、五粮液、浏阳河、杜康、茅台等；最喜爱的啤酒品牌主要有青岛、金威、

白沙等；最喜爱的果酒品牌主要有白兰地、美味思、中国红葡萄等。

11.据300户居民家庭问卷调查，在酒的购买中，普通瓶装占42％，异形瓶

装占22％，仿古瓶装占38％，听装占13％，罐装占8％，散装酒占5％。

【测试任务】

请根据上述某市副食品公司2015年酒类商品消费及需求情况调查数据，用

简练、准确、流畅的文字撰写客观真实、内容详实完整、条理清晰、格式规范

的调研报告。

要求：

1、报告标题简洁明了、富有吸引力并且能揭示调研主题的内容；

2、调研报告正文部分引言、数据资料分析、结论与建议安排得当，内容与

主题能相互连贯，资料取舍合理，能对图表资料作充分的解释和分析，结论科
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学，所提建议可行；

3、字数在1500字以上。

二、资源库（模板）

【模板】

某某调研报告

一、引言

二、调查目的

三、调查方法

（一）调查设计

（二）资料收集的方法

（三）抽样方式

四、调查数据统计分析

（一）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

（二）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

五、结论与建议

（一）结论

1.

2.

（二）建议

1.

2.

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职
职

业道德

1

0
诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务 严
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业素

养

（

20

分）

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分。

职

业能力

1

0

格式规范，合理，思路清晰，具备信息整

理、分析及处理能力（4分）；方法得当，逻辑

思维和分析能力强，对背景资料分析透彻、细

致（4分）；能在规定时间内完成任务（2

分）。

作

品

（80

分）

卷

容格式
8 文字编排工整清楚、格式规范

格

式要素

中的附

件部分

可根据

需要进

行取

舍，但

需列

明；调

研报告

字数要

求1500

字以

上，每

少50字

扣1分。

文

字表达

1

0

语言简洁、用词恰当、条理清楚、逻辑性

强

正

文

引

言

1

2

简要说明调查项目的背景、调查的必要性

和意义（2分）、调查的主要内容（2分）、调

查的主要方式与方法（2分）、调查的主要过程

（包括调查时间、地点、对象、范围、样本

量、结果）（4分）等几项内容。简明扼要，精

炼概括，能够达到对后面的主体部分做一个引

导，对主体部分的数据来源作一个交待，证明

用以论证的数据是有效的、可靠的，从而也进

一步证明得出的结论和建议的可靠性的目的（2

分）。

数

据

资

料

分

析

3

0

对调查所获得的数据资料逐项进行分析，

从摆数据（6分），分析现状（6分），得出小

结论（2分），以形成符合事物发展变化规律的

结论性意见；或发现问题并进一步探寻原因、

提出对策等（4分）。分析必须依据所收集的资

料客观、合理，条理清楚，有逻辑性（6分）。

数据采用适当的统计图来呈现说明（4分），图

的类型不能少于2种（2分）。
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结

论

及

建

议

2

0

用简洁而明晰的语言，在以上数据资料分

析的基础上，进行综合归纳，得出报告的结论

（6分）；并结合企业或客户实际情况提出你的

看法和建议（6分），完成对调查前所提出的问

题答复或是得出某种启示（8分，其中建议的针

对性5分、可行性3分）。

合计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟

http://wenwen.soso.com/z/Search.e?sp=S出报告&ch=w.search.intlink


327

调研报告 3-13

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

某市场研究公司2016年对湖南某市居民的二次置业进行了一次抽样调查，

共访问1000户家庭，所得资料如下：

1、家庭规模：1人的14户，2人的119户，3人的374户，4人的258户，5人的

162户，6人的52户，7人及以上的21户。

2、家庭年收入：5万以下的227户，5—10万的425户，10-15万的147户，

15—20户的77户，20万以上的124户。

3、户主：办公务员的180人，教师230人，企业职员388人，中高级经理95

人，私营业主81人，自由职业者26人。

4、现有住房总价值：5万以下的86户，5—10万的161户，10—20万的186户，

20—30万的212户，30—40万的115户，40—50户的100户，50—80万的98户，80

万以上的42户。

5、已二次置业再次购买住房户的有476人，计划近年内二次置业的344户，

不准备二次置业的180户。

6、现有住房面积：40平米以下21户，40—60平米73户，60—80平米205户，

80—100平米370户，100—120平米206户，120—150平米106户，150平米以上19

户。

7、二次置业原因：认为现有住房太旧的81户，现有住房面积太小212户，

现有住房周边环境差84户，现有住房生活设施不配套的46户，现有住房已作投

资用99户，为子女购买新房123户，再次置业用作投资119户，再次置业自己享

用56户。

8、二次置业的房产信息来源：报纸广告445户，电视广告124户，网站广告

25户，展览会宣传84户，路牌广告18户，汽车广告4户，街头派发广告8户，亲

朋介绍92户，其他20户。

9、二次置业选择的地域：南区168户，北区88户；东区125户，西区80户，

近郊359户。



328

10、二次置业选房标准：地理位置66户，价格147户，周边环境223户，交

通条件145户，房屋结构与面积86户，配套设施68户，建筑质量72户，物业管理

13户。

11、计划再次购房的344户中，购房总价值：为20万元以下的15户，20—25

万的45户，25—30万的42户，30—35万的62户，35—40万的60户，40—50万的

42户，50万以上的78户。

12、在访问的344户计划购住房的面积要求为：60—80平米的16户，80—

100平米的38户，100—120平米的122户，120—150平米的81户，150平米以上的

87户。

13、计划再次购房的344户中，付款方式选择：拟一次付清的52户，分期付

款的136户，银行按揭的156户。

14、计划再次购房的344户中，原有住房拟作商业用途的12户，转让他人的

15户，自己留用的25户，按市价出售的49户，给亲友住居60户，出租183户。

15、计划再次购房的344户的户主年龄分布：25岁以下的24人，25—30岁的

160人，30—35岁的59人，35—40岁40人，40—45岁28人，45—50岁20人，50岁

以上3人。

16、计划再次购房的344户的户主职业分布：公务员62人，教师46人，企业

职员68人，中高级经理82人，私营业主56人，自由职业者30人。

【测试任务】

请根据以上提供的2013年湖南某市居民二次置业抽样调查数据，用简练、

准确、流畅的文字撰写客观真实、内容详实完整、条理清晰、格式规范的调研

报告。

要求：

1、报告标题简洁明了、富有吸引力并且能揭示调研主题的内容；

2、调研报告正文部分引言、数据资料分析、结论与建议安排得当，内容与

主题能相互连贯，资料取舍合理，能对图表资料作充分的解释和分析，结论科

学，所提建议可行；

3、字数在1500字以上。

二、资源库（模板）

【模板】
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某某调研报告

一、引言

二、调查目的

三、调查方法

（一）调查设计

（二）资料收集的方法

（三）抽样方式

四、调查数据统计分析

（一）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

（二）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

五、结论与建议

（一）结论

1.

2.

（二）建议

1.

2.

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

20

分）

职

业道德

1

0
诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分。

职

业能力

1

0

格式规范，合理，思路清晰，具备信息整

理、分析及处理能力（4分）；方法得当，逻辑

思维和分析能力强，对背景资料分析透彻、细

致（4分）；能在规定时间内完成任务（2

分）。
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作

品

（80

分）

卷

容格式
8 文字编排工整清楚、格式规范

格

式要素

中的附

件部分

可根据

需要进

行取

舍，但

需列

明；调

研报告

字数要

求1500

字以

上，每

少50字

扣1分。

文

字表达

1

0

语言简洁、用词恰当、条理清楚、逻辑性

强

正

文

引

言

1

2

简要说明调查项目的背景、调查的必要性

和意义（2分）、调查的主要内容（2分）、调

查的主要方式与方法（2分）、调查的主要过程

（包括调查时间、地点、对象、范围、样本

量、结果）（4分）等几项内容。简明扼要，精

炼概括，能够达到对后面的主体部分做一个引

导，对主体部分的数据来源作一个交待，证明

用以论证的数据是有效的、可靠的，从而也进

一步证明得出的结论和建议的可靠性的目的（2

分）。

数

据

资

料

分

析

3

0

对调查所获得的数据资料逐项进行分析，

从摆数据（6分），分析现状（6分），得出小

结论（2分），以形成符合事物发展变化规律的

结论性意见；或发现问题并进一步探寻原因、

提出对策等（4分）。分析必须依据所收集的资

料客观、合理，条理清楚，有逻辑性（6分）。

数据采用适当的统计图来呈现说明（4分），图

的类型不能少于2种（2分）。

结

论

及

建

议

2

0

用简洁而明晰的语言，在以上数据资料分

析的基础上，进行综合归纳，得出报告的结论

（6分）；并结合企业或客户实际情况提出你的

看法和建议（6分），完成对调查前所提出的问

题答复或是得出某种启示（8分，其中建议的针

对性5分、可行性3分）。

合计 100

http://wenwen.soso.com/z/Search.e?sp=S出报告&ch=w.search.intlink
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【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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调研报告 3-14

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

苏宁为了了解消费者空调购买行为，从湖南某市城镇居民家庭中抽取了

1000户进行了问卷调查，并从市统计局搜集了有关的数据。资料整理如下：

1．近10年（2004-2014）城镇居民可支配收入，空调拥有量等数据资料：

可支配

收入

（元/

人）

15

92

17

83

2

168

2

817

3

886

4

705

5

052

5

209

5

435

5

818

消费性

支出（元/

人）

12

94

14

46

1

732

2

194

3

138

3

886

4

098

4

137

4

482

4

800

耐用品

支出

（元/

人）

88
10

5

1

28

1

68

2

45

2

69

3

32

3

52

3

94

4

86

空调拥

有量

（台/百

户）

10

8.1

11

0.8

1

14.2

1

17.1

1

19.5

1

21.0

1

22.8

1

25.1

1

28.1

1

32.3

2．2014年末不同收入家庭空调拥有量（台/百户）:

最低

收入

低

收入

中等

偏下

中等

收入

中等

偏上

高收

入

最高收

入

拥

有量
88.46

11

6.35

119.3

2

123.3

2

140.1

2

145.3

2
151.32

3、调查的1000户居民家庭中，计划近三年内购买空调的户数分别53户、89

户、58户(1000户中有868户共拥有空调1316台,132户没有空调)。
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4、计划购买空调的200户家庭关注空调服务、质量、促销、价格、其他要

素的分别为28、144、4、20、4户。

5、计划买空调的200户，准备购买单冷机的23户，冷暖机的170户，到时再

决定的7户，准备购买窗式机的39户；柜机的43户，壁挂机的118户。

6、计划购买空调的200户，空调信息来源的渠道分别为报纸刊物90户，电

视87户，销售现场8户，朋友同事告知6户，销售人员促销3户，户外广告4户，

网络广告2户。

7、计划购买空调的200户中，考虑购买空调地点分别为：专卖店77户，大

型电器商场94户，综合性商场82户，家电连锁店56，厂家直销店48户(有同时选

择多个地点的情形)。

8、计划购买空调的200户，考虑购买时间选择分别为：夏季86户，冬季60

户，厂家促销期42户，春季和秋季12户。

9、计划购买空调的200户，空调功率选择分别为：1匹以下7户，1匹41户，

1.5匹48户，2匹35户，2.5匹12户，3匹以上的23户，到时视情况而定的34户。

10、计划购买空调的200户，空调价位选择分别为：2000元以下的12户，

2000—3000元的56户，3000—4000元的45户，4000—5000元的36户，5000元以

上的30户，到购买时再定的21户。

11、居民家庭对空调降价的态度分布为：非常欢迎482户，无所谓的106户，

不欢迎的5户。

12、居民家庭对绿色环保空调的看法：符合空调发展方向的252户，符合消

费需求的312户，空调的必须要求127户，厂家炒作112户，不知道的197户。

13、居民家庭对变频空调的看法：符合空调发展方向的169户，符合消费者

需求的294户，空调的必须要求140户，厂家炒作99户，不知道的'298户。

14、居民家庭对静音空调的看法：符合空调发展方向239户，符合消费者需

求391户，空调的必须要求210户，厂家炒作52户，不知道的108户。

15、居民家庭认为厂家宣传推广对购买决策很有影响的170户，有影响的

280户，一般的235户，无影响的15户。

【测试任务】

请根据以上提供的湖南某市城镇消费者空调购买行为调查数据，用简练、

准确、流畅的文字撰写客观真实、内容详实完整、条理清晰、格式规范的调研

报告。
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要求：

1、报告标题简洁明了、富有吸引力并且能揭示调研主题的内容；

2、调研报告正文部分引言、数据资料分析、结论与建议安排得当，内容与

主题能相互连贯，资料取舍合理，能对图表资料作充分的解释和分析，结论科

学，所提建议可行；

3、字数在1500字以上。

二、资源库（模板）

【模板】

某某调研报告

一、引言

二、调查目的

三、调查方法

（一）调查设计

（二）资料收集的方法

（三）抽样方式

四、调查数据统计分析

（一）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

（二）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

五、结论与建议

（一）结论

1.

2.

（二）建议

1.

2.

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注
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职

业素

养

（

20

分）

职

业道德

1

0
诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分。

职

业能力

1

0

格式规范，合理，思路清晰，具备信息整

理、分析及处理能力（4分）；方法得当，逻辑

思维和分析能力强，对背景资料分析透彻、细

致（4分）；能在规定时间内完成任务（2

分）。

作

品

（80

分）

卷

容格式
8 文字编排工整清楚、格式规范

格

式要素

中的附

件部分

可根据

需要进

行取

舍，但

需列

明；调

研报告

字数要

求1500

字以

上，每

少50字

扣1分。

文

字表达

1

0

语言简洁、用词恰当、条理清楚、逻辑性

强

正

文

引

言

1

2

简要说明调查项目的背景、调查的必要性

和意义（2分）、调查的主要内容（2分）、调

查的主要方式与方法（2分）、调查的主要过程

（包括调查时间、地点、对象、范围、样本

量、结果）（4分）等几项内容。简明扼要，精

炼概括，能够达到对后面的主体部分做一个引

导，对主体部分的数据来源作一个交待，证明

用以论证的数据是有效的、可靠的，从而也进

一步证明得出的结论和建议的可靠性的目的（2

分）。

数

据

资

料

分

析

3

0

对调查所获得的数据资料逐项进行分析，

从摆数据（6分），分析现状（6分），得出小

结论（2分），以形成符合事物发展变化规律的

结论性意见；或发现问题并进一步探寻原因、

提出对策等（4分）。分析必须依据所收集的资

料客观、合理，条理清楚，有逻辑性（6分）。

数据采用适当的统计图来呈现说明（4分），图
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的类型不能少于2种（2分）。

结

论

及

建

议

2

0

用简洁而明晰的语言，在以上数据资料分

析的基础上，进行综合归纳，得出报告的结论

（6分）；并结合企业或客户实际情况提出你的

看法和建议（6分），完成对调查前所提出的问

题答复或是得出某种启示（8分，其中建议的针

对性5分、可行性3分）。

合计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟

http://wenwen.soso.com/z/Search.e?sp=S出报告&ch=w.search.intlink
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调研报告 3-15

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

某公司针对大学生的就业问题对某高校的毕业生进行随机问卷调查。发出

问卷1000份，收回1000份。统计结果汇总如下:

1、你认为现在的就业形势如何:

答

案
形势严峻 形势正常 形势较好 不了解

所

占百分

比

48.5% 42.6% 4.5% 4.4%

2、您进入毕业时期的去向:

答案
求

职

考

研
出国

创

业

求职考研两手

准备

其

他

所占百

分比

7

2%

7.4

%
5.9%

4

.4%
10.2%

2

.9%

3、您对求职渠道的选择:

答案
人才

网站

校园招

聘网

社会

招聘会

老师、

亲戚朋友

媒体

（电视，报

刊）

所占百

分比

51.5

%
80.9%

44.1

%
22.1% 4.4%

4、您认为自己目前最欠缺的素质主要是:

答案

基本的

解决问题能

力

沟

通协调

能力

承受压

力、克服困

难的能力

相关

工作或实

习经验

专

业知识

和技能

其

他

所占百

分比
5.9%

7.

4%
16.2% 52.9%

27.

9%

1.

5%
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5、您将通过何种方式向用人单位介绍自己的情况:

答案
招聘会

现场

寄发自

荐材料

在就业网

站发布就业资

料

通过熟人

介绍

所占百

分比
77.9% 44.1% 44.1% 20.6%

6、您的择业观念:

答案

一步到

位，有固定收

入

先就业，后

择业

不就

业，继续深

造

自主创业

所占百

分比
17.6% 73.5% 4.4% 5.9%

7、您欲选择什么样的单位就业:（限选两个）

答案
国

有企业

民

营企业

外资

企业

合并

企业

政府

部门

自主

创业

所占

百分比

52.

9%

39.

7%

51.5

%

20.6

%

22.1

%

11.8

%

8、您认为当前毕业生就业的主要问题:

答案

大

学专业

设置与

企业对

人才的

需求不

匹配

应届毕

业生不具备

符合企业要

求的职业能

力，缺乏工

作经验，没

有竞争能力

毕业

生的就业

定位不合

理，期望

值过高，

择业过于

挑剔

政

府、学

校、用人

单位及学

生之间互

相沟通和

了解不够

就业

信息机制

不健全，

信息渠道

不畅通，

信息不充

分

大学

伎教育模

式不注重

提高学生

的综合能

力，不能

为大学毕

业生就业

和职业发

展提供有

效帮助

所占

百分比

29

.4%
54.4%

19.1

%

10.3

%
7.4%

16.2

%



339

9、您觉得自己在就业求职的过程中最具竞争实力的方面是：

答案
学习成

绩

专业技

能

实习经

历

考试证

书/技能证

书

良好的

求职心态

所占百

分比
7.4% 30.9% 23.5% 17.6% 41.2%

10、您最希望自己在就业求职过程中得到：（限选两项）

答

案

企

业的

从业

经验

良

好的

专业

技术

先

进的

管理

模式

前

沿知

识信

息

广

泛的

人际

关系

团

队合

作技

巧

良

好的

薪酬

福利

自

我价

值的

实现

稳

定的

工作

岗位

所

占百

分比

4

2.6%

3

6.8%

2

9.4%

1

4.7%

2

6.5%

1

3.2%

1

4.7%

2

5%

7

.4%

11、您认为您能接受的工资是：

答案
1000-

1500

1500-

2000

2000-

2500

2500-

3000

3000以

上

所占百

分比
2.9% 20.6% 47.1% 22.1% 7.4%

【测试任务】

请根据某公司提供的某高校大学生就业问题随机问卷调查数据，用简练、

准确、流畅的文字撰写客观真实、内容详实完整、条理清晰、格式规范的调研

报告。

要求：

1、报告标题简洁明了、富有吸引力并且能揭示调研主题的内容；

2、调研报告正文部分引言、数据资料分析、结论与建议安排得当，内容与

主题能相互连贯，资料取舍合理，能对图表资料作充分的解释和分析，结论科

学，所提建议可行；

3、字数在1500字以上。
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二、资源库（模板）

【模板】

某某调研报告

一、引言

二、调查目的

三、调查方法

（一）调查设计

（二）资料收集的方法

（三）抽样方式

四、调查数据统计分析

（一）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

（二）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

五、结论与建议

（一）结论

1.

2.

（二）建议

1.

2.

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

职

业道德

1

0
诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务 严

重违反

考场纪

律、造

职

业能力

1

0

格式规范，合理，思路清晰，具备信息整

理、分析及处理能力（4分）；方法得当，逻辑
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20

分）

成恶劣

影响的

本项目

记0分。

思维和分析能力强，对背景资料分析透彻、细

致（4分）；能在规定时间内完成任务（2

分）。

作

品

（80

分）

卷

容格式
8 文字编排工整清楚、格式规范

格

式要素

中的附

件部分

可根据

需要进

行取

舍，但

需列

明；调

研报告

字数要

求1500

字以

上，每

少50字

扣1分。

文

字表达

1

0

语言简洁、用词恰当、条理清楚、逻辑性

强

正

文

引

言

1

2

简要说明调查项目的背景、调查的必要性

和意义（2分）、调查的主要内容（2分）、调

查的主要方式与方法（2分）、调查的主要过程

（包括调查时间、地点、对象、范围、样本

量、结果）（4分）等几项内容。简明扼要，精

炼概括，能够达到对后面的主体部分做一个引

导，对主体部分的数据来源作一个交待，证明

用以论证的数据是有效的、可靠的，从而也进

一步证明得出的结论和建议的可靠性的目的（2

分）。

数

据

资

料

分

析

3

0

对调查所获得的数据资料逐项进行分析，

从摆数据（6分），分析现状（6分），得出小

结论（2分），以形成符合事物发展变化规律的

结论性意见；或发现问题并进一步探寻原因、

提出对策等（4分）。分析必须依据所收集的资

料客观、合理，条理清楚，有逻辑性（6分）。

数据采用适当的统计图来呈现说明（4分），图

的类型不能少于2种（2分）。

结

论

及

2

0

用简洁而明晰的语言，在以上数据资料分

析的基础上，进行综合归纳，得出报告的结论

（6分）；并结合企业或客户实际情况提出你的
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建

议

看法和建议（6分），完成对调查前所提出的问

题答复或是得出某种启示（8分，其中建议的针

对性5分、可行性3分）。

合计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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调研报告 3-16

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

某学校市场营销专业为调查长沙市美容化妆品行业市场基本情况，从2015

年9月28日起分别在长沙市岳麓区、雨花区和芙蓉区下辖的16个社区展开，调查

为期4天。为了保证本次调查活动的较好的效果和质量，2015年10月1日和3日向

社区消费者发放调查问卷，10月2日和4日收取问卷，并对认真填写调查问卷的

消费者给予一定的物质奖励。此次调查共收回有效问卷382份，具体数据资料如

下：

1、本次调查中，对382名城镇消费者进行访问调查。性别：男性121人，占

31.7%；女性261人，占68.3%年龄：17岁以下的有34人，占8.9%；18-35岁的252

人，占66%；36-55岁的79人，占20.7%；56岁以上的有17人，占4.4%。文化程度：

大学专科以上的有151人，占39.5%；高中、中技、中专的有182人，占47.6%；

初中及以下的有49人，占12.9%。3

2、消费者对当前美容院开展的美容服务的总体评价是：认为很满意的有20人，

占5.2%；满意的有76人，占19.9%；一般的有223人，占58.4%；不满意的有51人，

占13.4%；很不满意的有12人，占3.1%。

3、消费者对当前美容服务最不满意的方面：认为是业务水平问题的有31人，占

8.1%；认为是服务态度问题的有50人，占13.1%；认为是卫生状况问题的有37人，

占9.7%；认为是价格问题的有68人，占17.8%；认为是诱购产品的有113人，占

29.6%；认为是产品质量的有62人，占16.2%；认为是损害赔偿问题的有13人，

占3.4%；其他问题的有8人，占2.1%。

4、消费者对当前化妆品使用效果的总体评价：认为很满意的有15人，占

3.9%；满意的有66人，占17.3%；一般的有236人，占61.8%；不满意的有49人，

占12.8%；很不满意的有16人，占4.2%。

5、当前化妆品市场存在的最主要问题：认为是价格虚高的有93人，占

24.3%；认为是虚假宣传的有145人，占37.9%；认为是假冒伪劣的有82人，占

21.5%；认为是售后服务差的有53人，占13.9%；认为是其他问题的有9人，占
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2.4%。

6、如何看待名人代言的美容化妆品广告问题：认为可信的有28人，占7.3%；

认为多数可信的有67人，占17.5%；认为半信半疑的有126人，占33%；认为多数

不可信的有114人，占29.9%；认为不可信的有47人，占12.3%。

7、纹眉、纹唇、纹眼线、穿耳孔等是属于生活美容还是医疗美容问题：认

为是生活美容的有113人，占29.6%；认为医疗美容的有134人，占35.1%；认为

无所谓的有50人，占13.1%；认为不太了解的有85人，占22.2%。

8、选购化妆品时首先想要知道的信息问题：认为是产品功效的有132人，

占34.6%；认为是安全问题的有145人，占38%；认为是价格的有83人，占21.7%；

认为是进口还是国产的有20人，占5.2%；认为是其他问题的有2人，占0.5%。

9、选购化妆品时是否注意产品外包装上标示的生产批号、生产日期、保质

期或限制使用日期：回答非常注意的有201人，占52.6%；回答有时注意的有124

人，占32.5%；回答不注意的有57人，占14.9%。

10、是否知道“育发、染发、烫发、脱毛、美乳、健美、除臭、祛斑、防

晒”等特殊用途化妆品的外包装上需标示“特妆准字文号”：回答“知道”的

有91人，占23.8%；回答“不知道”的有291人，占76.2%。

11、是否清楚如何从外包装上辨别真、假“原装进口化妆品”：回答“清

楚”的有35人，占9.2%；回答“不太清楚”的有242人，占63.4%；回答“不清

楚”的有105人，占27.4%。

12、是否因使用美容化妆品导致皮肤受到伤害的经历：回答“有”的有108

人，占28.3%；回答“没有”的有186人，占48.7%；回答“没有注意/不能确定”

的有88人，占23%。

13、在使用化妆品皮肤受到伤害后，是否能够得到厂家或美容服务机构的

满意处理：回答“能够”的有70人，占18.3%；回答“不能够”的有193人，占

50.5%；回答“没有要求处理”的有119人，占31.2%。

14、整顿和规范美容化妆品市场的首要问题时，认为要严格审查从业人员

资质的有74人，占19.4%；认为要加强卫生环境要求及监督的有51人，占13.4%；

认为要强化消费教育的有18人，占4.7%；认为要揭露虚假违法广告的有89人，

占23.3%；认为要打击假冒伪劣产品的有101人，占26.4%；认为要树立优秀典型

的有30人，占7.8%；认为是其他的有19人，占5%。

15、长沙市消费者美容化妆品的消费水平：在382名被调查的消费者中，平
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均每月用于美容化妆品的花费106.71元。

【测试任务】

请根据某学校市场营销专业调查的长沙市美容化妆品行业市场基本情况数

据，用简练、准确、流畅的文字撰写客观真实、内容详实完整、条理清晰、格

式规范的调研报告。

要求：

1、报告标题简洁明了、富有吸引力并且能揭示调研主题的内容；

2、调研报告正文部分引言、数据资料分析、结论与建议安排得当，内容与

主题能相互连贯，资料取舍合理，能对图表资料作充分的解释和分析，结论科

学，所提建议可行；

3、字数在1500字以上。

二、资源库（模板）

【模板】

某某调研报告

一、引言

二、调查目的

三、调查方法

（一）调查设计

（二）资料收集的方法

（三）抽样方式

四、调查数据统计分析

（一）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

（二）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

五、结论与建议

（一）结论

1.

2.

（二）建议

1.

2.
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三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

20

分）

职

业道德

1

0
诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分。

职

业能力

1

0

格式规范，合理，思路清晰，具备信息整

理、分析及处理能力（4分）；方法得当，逻辑

思维和分析能力强，对背景资料分析透彻、细

致（4分）；能在规定时间内完成任务（2

分）。

作

品

（80

分）

卷

容格式
8 文字编排工整清楚、格式规范

格

式要素

中的附

件部分

可根据

需要进

行取

舍，但

需列

明；调

研报告

字数要

求1500

字以

上，每

少50字

扣1分。

文

字表达

1

0

语言简洁、用词恰当、条理清楚、逻辑性

强

正

文

引

言

1

2

简要说明调查项目的背景、调查的必要性

和意义（2分）、调查的主要内容（2分）、调

查的主要方式与方法（2分）、调查的主要过程

（包括调查时间、地点、对象、范围、样本

量、结果）（4分）等几项内容。简明扼要，精

炼概括，能够达到对后面的主体部分做一个引

导，对主体部分的数据来源作一个交待，证明

用以论证的数据是有效的、可靠的，从而也进

一步证明得出的结论和建议的可靠性的目的（2

分）。

数

据

资

3

0

对调查所获得的数据资料逐项进行分析，

从摆数据（6分），分析现状（6分），得出小

结论（2分），以形成符合事物发展变化规律的
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料

分

析

结论性意见；或发现问题并进一步探寻原因、

提出对策等（4分）。分析必须依据所收集的资

料客观、合理，条理清楚，有逻辑性（6分）。

数据采用适当的统计图来呈现说明（4分），图

的类型不能少于2种（2分）。

结

论

及

建

议

2

0

用简洁而明晰的语言，在以上数据资料分

析的基础上，进行综合归纳，得出报告的结论

（6分）；并结合企业或客户实际情况提出你的

看法和建议（6分），完成对调查前所提出的问

题答复或是得出某种启示（8分，其中建议的针

对性5分、可行性3分）。

合计 100

【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟

http://wenwen.soso.com/z/Search.e?sp=S出报告&ch=w.search.intlink
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调研报告 3-17

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

方便面自问世以来，就以其食用方便、价格便宜而成为众多消费者日常食

品的重要组成部分。随着人们的生活水平不断提高，消费者对方便面的需求从

以前吃饱就行发展到更关注方便面的营养成分。这种不断变化的消费需求，可

能使营养型方便面成为方便面市场又一个新的亮点。

某公司于2015年5月4日～12日对北京方便面市场进行了一次系统的、有针

对性的调研。本次调研采用了国际通行的CLT调查方法，成功访问方便面直接消

费者636人，调查结果的置信度在95%以上。具体数据资料如下：

1、消费者常吃的方便面品牌：其中主要品牌康师傅36.2%，统一31.4%，华

龙8.3%，福满多7.6%；

2、品牌选择的因素：口味居第一占36.3%，品牌知名度18.2%；

3、消费者最喜欢吃的方便面口味是辣味，占39.1%；其次是红烧牛肉味，

占18.7%；海鲜味占18.5%；

4、问及消费者主要在什么情况下吃方便面时，38.4%的消费者回答是“时

间紧”，居第一位；

5、吃方便面的好处：方便为64.0%、省时为35.2%，省钱和实惠的合计为

15.7%；

6、吃方便面的坏处：没有营养占53.7%；防腐剂过多和对胃不好，分别占

27.1%和8.2%。

7、消费量及购买量：每月吃6～12袋方便面的消费者比率为38.6%；其次是

19～24袋占24.2%；而每次购买5～8袋方便面的消费比率高达56.4%；

8、价格：1.1～2元 40.6%，2.1～3元32.2%，3元以上13.9% ，1.0元以下

13.3%；

9、吃方便面的时间：晚上占34.2%，中午占31.2%，早上占21.8%，随时想

吃就吃的只有4.6%；

10、现有方便面产品的缺点：没有营养的33.6%，有防腐剂的22.2%，口味
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单调的19.2%；蔬菜包少的12.7%和面不筋的6.7%；

11、消费者吃方便面的同时还添加哪些食品：鸡蛋34.1%，火腿肠32.4%，

蔬菜和咸菜分别占到21.3%和5.6%，不添加任何食品的占19.4%；

12、销售渠道：超市占76.1%，食品零售店占20.2%；其他销售渠道占3.7%；

13、对营养型方便面的需求进行了有针对性的测试。在被问及如果方便面

厂家推出一种新的“营养型方便面”，不仅口味好，食用方便，吃一盒能吃饱，

而且能满足您一顿饭对身体所需的全部营养需要，价格每盒在4元左右，您是否

会购买这种“营养型方便面”时，肯定会购买和会购买的合计占到32.4%，表示

可能会购买的占到了37.9%，不会购买和肯定不会购买的分别为17.6%和3.7%。

14、消费者会购买这种营养型方便面的主要原因：有营养、方便比率占

26.8%，抱着试一试态度占22.2%，口味好占8.2%。

【测试任务】

请根据某公司提供的北京方便面市场基本情况调查数据，用简练、准确、

流畅的文字撰写客观真实、内容详实完整、条理清晰、格式规范的调研报告。

要求：

1、报告标题简洁明了、富有吸引力并且能揭示调研主题的内容；

2、调研报告正文部分引言、数据资料分析、结论与建议安排得当，内容与

主题能相互连贯，资料取舍合理，能对图表资料作充分的解释和分析，结论科

学，所提建议可行；

3、字数在1500字以上

二、资源库（模板）

【模板】
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某某调研报告

一、引言

二、调查目的

三、调查方法

（一）调查设计

（二）资料收集的方法

（三）抽样方式

四、调查数据统计分析

（一）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

（二）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

五、结论与建议

（一）结论

1.

2.

（二）建议

1.

2.

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

20

分）

职

业道德

1

0
诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分。

职

业能力

1

0

格式规范，合理，思路清晰，具备信息整

理、分析及处理能力（4分）；方法得当，逻辑

思维和分析能力强，对背景资料分析透彻、细

致（4分）；能在规定时间内完成任务（2

分）。



351

作

品

（80

分）

卷

容格式
8 文字编排工整清楚、格式规范

格

式要素

中的附

件部分

可根据

需要进

行取

舍，但

需列

明；调

研报告

字数要

求1500

字以

上，每

少50字

扣1分。

文

字表达

1

0

语言简洁、用词恰当、条理清楚、逻辑性

强

正

文

引

言

1

2

简要说明调查项目的背景、调查的必要性

和意义（2分）、调查的主要内容（2分）、调

查的主要方式与方法（2分）、调查的主要过程

（包括调查时间、地点、对象、范围、样本

量、结果）（4分）等几项内容。简明扼要，精

炼概括，能够达到对后面的主体部分做一个引

导，对主体部分的数据来源作一个交待，证明

用以论证的数据是有效的、可靠的，从而也进

一步证明得出的结论和建议的可靠性的目的（2

分）。

数

据

资

料

分

析

3

0

对调查所获得的数据资料逐项进行分析，

从摆数据（6分），分析现状（6分），得出小

结论（2分），以形成符合事物发展变化规律的

结论性意见；或发现问题并进一步探寻原因、

提出对策等（4分）。分析必须依据所收集的资

料客观、合理，条理清楚，有逻辑性（6分）。

数据采用适当的统计图来呈现说明（4分），图

的类型不能少于2种（2分）。

结

论

及

建

议

2

0

用简洁而明晰的语言，在以上数据资料分

析的基础上，进行综合归纳，得出报告的结论

（6分）；并结合企业或客户实际情况提出你的

看法和建议（6分），完成对调查前所提出的问

题答复或是得出某种启示（8分，其中建议的针

对性5分、可行性3分）。

合计 100

http://wenwen.soso.com/z/Search.e?sp=S出报告&ch=w.search.intlink
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【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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调研报告 3-18

一、试题库（背景资料，测试任务）

【背景资料】

某高校市场营销专业师生在2015年末针对长沙市具有代表性的三座大中型

超市进行了一次顾客满意度社会调查，调查涉及到的超市主要有家乐福、沃尔

玛、家润多等三家。被调查对象筛选条件为在最近一个月内在所调查的商场/超

市至少消费过三次的顾客。每个网点发放500份调查问卷，共1500份问卷，回收

问卷1370份，其中沃尔玛480份，家乐福470份，家润多420份。去除回答记录不

清、逻辑矛盾等问卷，有效样本保持了1340份。具体调查数据如下：

1、性别：有效样本中，女性占56.71％，男性占43.29％；

2、消费者年龄：20岁以下的人员占比12.41％；20－30岁的人员占比

42.34％；30－40岁的人员占比20.44％；40--50岁的人员占比9.44%；50--60岁

的人员占比7.30%；60岁以上的人员占比8.03％；

3、职业：公司职员占比35.04％；学生占比15.33％；公务员占比11.68%;

教师占比8.03%;企业高管或私企老板占比7.30%;其他人员占比22.63%；

4、教育程度：高中及以下占24.08% ；中专占18.29% ；大专占32.12% ；

大学本科占19.71% ；硕士及以上占5.84% ；

5、收入状况：1500元以下占33.9%,1500-3000元占36.7%,3000-5000元占

27.1%,5000元以上占2.3%；

6、“家乐福”顾客满意度调查结果统计表：

满意度

指标（%）

满

意

较满

意

一

般

不太

满意

不

满意

没

注意

企业形

象

2

6.4

42 25.

9

1.5 1.

1

3

购物环

境

1

7.1

35.8 37.

2

5.2 2.

1

2.6

购买便

利性

1

5.5

34.7 36.

2

10.3 2.

6

0.5
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品种 3

5.5

34.7 20.

7

5.7 1.

6

1.6

质量 2

3.3

47.2 23.

3

3.1 1.

55

1.5

5

价格 8

.8

23.8 37.

8

22.3 3.

1

4.2

服务 1

4

46.1 35.

2

3.6 1.

1

0

7、“沃尔玛”顾客满意度调查结果统计表

满意度

指标%

满

意

较

满意

一

般

不太

满意

不

满意

没

注意

企业形

象

2

1.9

47.

2

25

.7

1.4 0.5 3.3

购物环

境

2

3.4

38.

7

35

.9

1 1 0

购买便

利性

1

5.4

32.

7

42

.5

5.6 1.4 2.4

品种 1

8.7

35 36

.4

6.5 1.4 2

质量 2

4.3

38.

3

32

.2

2.8 2.4 0

价格 1

5.9

21.

04

33

.2

26.6 0.4

6

2.8

服务 1

8.7

39.

3

37

.5

2.3 0.9

5

0.9

5

8、“家润多”顾客满意度调查结果统计表

满意度

指标（%）

满

意

较满

意

一

般

不太

满意

不

满意

没

注意

企业形

象

1

5

40.4 66 13.2 2.9 2.

2

购物环 1 35.4 32 11.7 2.2 0
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境 8.7

购买便

利性

1

2.7

39.2 36 8 2.6 1.

3

品种 1

0.7

33.8 44.

3

8 1.8 1.

4

质量 1

3.7

47.1 30.

7

4.9 0.9 2.

7

价格 1

0.2

26.2 39.

1

18.7 2.7 3.

1

服务 7

.5

30.2 40.

9

13..

1

2.3 0

9、顾客满意度调查结果综合统计表

满意度指

标（%）

满

意

较

满意

一

般

不太

满意

不

满意

没

注意

企业形象 2

2.6

44.

9

27.

1

1.7 0.8 2.

9

购物环境 1

9.8

38.

5

34.

9

4.3 1.4 1.

1

购买便利

性

1

4.6

35.

6

38.

3

7.9 2.2 1.

4

品种 1

4.9

34.

5

40.

6

6.8 1.6 1.

6

质量 2

0.3

44.

1

29 3.6 0.8 2.

2

价格 1

1.7

23.

7

36.

7

22.5 2.1 3.

3

服务 1

3.3

43.

8

38.

1

3 1.3 0.

5

10、长沙各大超市CS测评重要度测评结果

重

要度

商

品质

商

品价格

品

种多样

购

买便利

商

品服务

企

业形象

购

物环境
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量 性 性

不

重要

\ \ \ \ \ \ \

不

太重要

8

.33

8.

33

16

.67

\ \ \ \

一

般

8

.33

16

.67

16

.67

16.

67

8.3

3

8.3

3

16

.66

较

重要

2

5

25 25 33.

33

41.

67

50 41

.67

重

要

6

6.67

50 50 33.

33

50 41.

67

41

.67

各

指标得

分

4

.583

4

4.

1667

4.

1667

3.8

332

4.1

667

4.3

334

4.

2501

各

指标重

要性

0

.154

1

0.

1401

0.

1401

0.1

288

0.1

484

0.1

456

0.

1429

注:上表1-5列数字为在该项目中回答该重要度的顾客所占百分比。

11、指标权重满意度测评结果

商

场名

称

企

业形象

购

物环境

购

买方便

性

品

种多样

性

商

品质量

商

品价格

商

品服务

满

意度

指

标重

要性

0.

1456

0.

1429

0.

1288

0.

1401

0.

1541

0.

1401

0.

1484

家

乐福

77

.39

76

.8

70

.78

72

.42

76

.58

64

.78

74

.41

7

3.42

沃

尔玛

77

.86

71

.86

69

.87

71

.2

77

.27

62

.16

73

.66

7

2.14

家

润多

76

.06

73

.34

70

.23

68

.62

73

.29

64

.19

70

.84

7

1.01
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总

体满

意度

77

.07

74

.09

70

.36

70

.7

75

.68

63

.75

72

.92

【测试任务】

请根据某高校市场营销专业师生提供的三座大中型超市顾客满意度社会调

查调查数据，用简练、准确、流畅的文字撰写客观真实、内容详实完整、条理

清晰、格式规范的调研报告。

要求：

1、报告标题简洁明了、富有吸引力并且能揭示调研主题的内容；

2、调研报告正文部分引言、数据资料分析、结论与建议安排得当，内容与

主题能相互连贯，资料取舍合理，能对图表资料作充分的解释和分析，结论科

学，所提建议可行；

3、字数在1500字以上。

二、资源库（模板）

【模板】
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某某调研报告

一、引言

二、调查目的

三、调查方法

（一）调查设计

（二）资料收集的方法

（三）抽样方式

四、调查数据统计分析

（一）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

（二）***方面数据分析

摆数据（图表形式展示），分析原因，得出小结论

五、结论与建议

（一）结论

1.

2.

（二）建议

1.

2.

三、评分库（评分表，实施条件）

【评分表】

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业素

养

（

20

分）

职

业道德

1

0
诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分。

职

业能力

1

0

格式规范，合理，思路清晰，具备信息整

理、分析及处理能力（4分）；方法得当，逻辑

思维和分析能力强，对背景资料分析透彻、细

致（4分）；能在规定时间内完成任务（2

分）。
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作

品

（80

分）

卷

容格式
8 文字编排工整清楚、格式规范

格

式要素

中的附

件部分

可根据

需要进

行取

舍，但

需列

明；调

研报告

字数要

求1500

字以

上，每

少50字

扣1分。

文

字表达

1

0

语言简洁、用词恰当、条理清楚、逻辑性

强

正

文

引

言

1

2

简要说明调查项目的背景、调查的必要性

和意义（2分）、调查的主要内容（2分）、调

查的主要方式与方法（2分）、调查的主要过程

（包括调查时间、地点、对象、范围、样本

量、结果）（4分）等几项内容。简明扼要，精

炼概括，能够达到对后面的主体部分做一个引

导，对主体部分的数据来源作一个交待，证明

用以论证的数据是有效的、可靠的，从而也进

一步证明得出的结论和建议的可靠性的目的（2

分）。

数

据

资

料

分

析

3

0

对调查所获得的数据资料逐项进行分析，

从摆数据（6分），分析现状（6分），得出小

结论（2分），以形成符合事物发展变化规律的

结论性意见；或发现问题并进一步探寻原因、

提出对策等（4分）。分析必须依据所收集的资

料客观、合理，条理清楚，有逻辑性（6分）。

数据采用适当的统计图来呈现说明（4分），图

的类型不能少于2种（2分）。

结

论

及

建

议

2

0

用简洁而明晰的语言，在以上数据资料分

析的基础上，进行综合归纳，得出报告的结论

（6分）；并结合企业或客户实际情况提出你的

看法和建议（6分），完成对调查前所提出的问

题答复或是得出某种启示（8分，其中建议的针

对性5分、可行性3分）。

合计 100

http://wenwen.soso.com/z/Search.e?sp=S出报告&ch=w.search.intlink
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【实施条件】

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

时

长

180分钟
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四、营销策划题库

4-1.母亲节庆典活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

雕牌洗衣粉是浙江丽水市爱纳斯公集团的品牌产品。雕牌商标

由一个苍劲有力的手写体“雕”字和一只展翅飞翔、搏击长空的大

雕形象组合而成。雕，是一种猛禽，是藏民的图腾，在藏语中有卫

生清道夫之意。雕，筑巢于悬崖绝壁上，翱翔天际，啄食腐败生物，

尽清洁卫士的天职，保护生态环境。产品商标取名为雕，意在对顽

垢污渍和丑恶现象猛力地去除之。

纳爱斯集团成立于1968年，前身是地方国营“丽水五七化工

厂”，1993年底改制为股份公司，2001年12月组建集团。纳爱斯在

改革开放中长足发展，自1994年以来，完成各项经济指标一直稳居

全国行业榜首。2006年11月，全资收购英属中狮公司麾下100年润发、

西亚斯等三大品牌，大举进入个人护理用品市场。纳爱斯集团总部

位于中国“浙江绿谷”丽水市。在华南的湖南益阳、华北的河北正

定、西南的四川新津和东北的吉林四平建有四大生产基地，与总部

在全国形成“五足鼎立”之势，是目前世界上最大的洗涤用品生产

基地。年产洗衣粉100万吨、液体洗涤剂30万吨、香肥皂28万吨、甘

油2万吨、牙膏2.5亿支。洗衣粉占有中国市场40%以上的份额，肥皂

占有超过67%的市场份额，液体洗涤剂产销量多年来稳居行业前茅。

集团拥有纳爱斯、雕牌两大名牌四大系列四百多个品种产品。其中

“纳爱斯”、“雕”牌为驰名商标，雕牌洗衣粉、雕牌液体洗涤剂

同为中国名牌产品和国家免检产品。集团以实现“纳爱斯成为中国

的跨国公司”为目标，市场网络遍及全国各地，设有 40多个销售分
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公司。多种产品已进入欧洲、非洲、东南亚、美国、新西兰、大洋

洲等地区和国家。

集团诚信经营，发展迅速，业绩突出。集团已分别荣获“中国

轻工优秀企业”、“中国轻工先进集体”、“中国企业500强”、

“质量效益型企业”，以及“全国文明单位”、“诚信示范企业”、

“AAA级信用企业”、“国家生态工业示范点”等多项殊荣和信誉称

号。集团始终坚持“只为提升您的生活品质”的企业经营宗旨，朝

着“转型、突破、升级”的方向，为把纳爱斯打造成世界级企业而

努力。

【测试任务】

为了答谢新老顾客对公司一贯的支持和信任，20XX年母亲节来

临之际，公司拟在长沙市雨花亭沃尔玛购物广场举办一次大型母亲

节庆典活动，预算控制在30万元之内。请按照公关活动方案设计的

方法和要求为该企业20××年母亲节庆典活动进行策划，并撰写出

格式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性的公

关活动方案（字数要求1500字以上）。其具体内容包括活动背景、

市场分析、活动目标、活动主题、活动地点、活动时间、活动对象、

活动项目流程设计、媒介宣传、进度安排物料准备、费用预算、效

果评估等几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人 每个场地配备监考人员2名 必
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员 备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任

务（5分），方案不违背职业道德与营销

伦理（5分）。
严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料

分析透彻、细致（5分）；撰写的策划方

案符合要求，能在规定时间内完成任务

（5分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策

划时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1

分）（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状

和公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关 5 有主题（3分），主题鲜明、引人注
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活动主题 目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题

相适应，时间选择得当（2分），地点选

择得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用

相吻合（8分，要求设计2个以上项目，

每个项目4分），流程安排较为细致、正

确，具有一定的可行性（6分，每个小项

目2分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行

安排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-2.五芳斋端午节庆典活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

具有百年历史的浙江五芳斋实业股份有限公司是集团食品产业

的龙头，著名的中华老字号企业，农业产业化国家重点龙头企业，
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全国最大的粽子产销商，全国食品制造业纳税百强。嘉兴五芳斋粽

子是获国家质检总局国家地理标志（原产地）注册的产品，“五芳

斋”商标是国家商标局认定的中国驰名商标，五芳斋品牌无形资产

价值丰富，产品质量上乘、品味卓越、文化内涵深厚。

“五芳斋” 创始于 1921 年，是国家首批 “中华老字号” 。

历经百年沧桑沉浮，凝聚几代人的心血努力，五芳斋走上了现代企

业发展之路，现已经成为集食品、农业、房产、准金融和贸易业务

为一体的企业集团，总部位于浙江省嘉兴市，并在上海成立了营销

总部，在香港设有食品进出口公司，员工近6000 人。2014年度五芳

斋集团实现销售收入26亿元，实现利税2.5亿元。

五芳斋崇尚“和商”经营理念，以“打造中国米制品行业的领

导品牌，打造中式快餐连锁的著名品牌”为战略目标，着力建设

“从田间到餐桌”的食品产业链，横跨农业、食品制造、快餐连锁、

电子商务等领域，形成以粽子为主导，集米制品、卤味制品、蛋制

品等为一体的产品群。公司在黑龙江建立了优质稻米基地，在江西

设立了纯天然箬叶基地，在嘉兴、成都、广东、武汉建有四大食品

生产配送基地，市场营销网络遍布全国，并开设了320多家连锁门店、

600多个早餐销售点，产品还销往港澳、美洲、澳洲等地。

2017年，五芳斋已经成为全国最大的粽子产销商，农业产业化

国家重点龙头企业，全国食品制造业纳税百强、全国餐饮百强、全

国早餐工程示范企业，“五芳斋”被认定为中国驰名商标，五芳斋

粽子制作技艺也被列入国家级非物质文化遗产保护名录。目前五芳

斋食品加工类目主要包含五芳斋真空粽，五芳斋新鲜粽，五芳斋礼

品粽，五芳斋真空卤味，五芳斋保鲜卤味，五芳斋汤料以及五芳斋

月饼等几大类产品，产品销售量呈逐年攀升之势。

【测试任务】

为了答谢新老顾客对公司一贯的支持和信任，公司拟在20××
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年举办一次端午节庆典活动，预算控制在10万元之内。请按照公关

活动方案设计的方法和要求为该企业20××年端午节庆典活动进行

策划，并撰写出格式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有

一定可行性的公关活动方案（字数要求1500字以上）。其具体内容

包括活动背景、市场分析、活动目标、活动主题、活动地点、活动

时间、活动对象、活动项目流程设计、媒介宣传、进度安排物料准

备、费用预算、效果评估等几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。

严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5
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分

）

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介 5 有媒介宣传（2分），媒介选择合
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宣传 理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-3.金大福悟悦广场店开业庆典活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

金大福珠宝集团成立于1997年6月10日，是专业从事黄金、K金、

铂金、钻石、翡翠及其它珠宝饰品的生产、加工、批发、零售及进

出口业务的大型珠宝专业公司。以“专业”作为副名，以“专注”

作为航标，以“专精”著称于业内，开创了设计珠宝生产、珠宝零

售、珠宝培训、珠宝设计、珠宝网络营销、珠宝品牌店设计装修、

珠宝会所等系统全面的珠宝公司集团。

金大福珠宝集团旗下品牌连锁店分布于深圳万象城、杭州杭州

大厦、青岛海信广场、天津海信广场、苏州美罗商城、长春卓展购

物、太原华宇等国内顶级购物中心，并进驻在茂业百货、王府井百

货、万达百货、大洋百货、新世界百货、银泰百货、天虹商场等全

国性连锁百货。金大福珠宝集团旗下拥有近800家品牌连锁店。集团

https://baike.baidu.com/item/K%E9%87%91/120930
https://baike.baidu.com/item/%E9%93%82%E9%87%91/984440
https://baike.baidu.com/item/%E7%8F%A0%E5%AE%9D%E4%B8%93%E4%B8%9A/2861391
https://baike.baidu.com/item/%E7%8F%A0%E5%AE%9D%E5%9F%B9%E8%AE%AD/2833876
https://baike.baidu.com/item/%E7%8F%A0%E5%AE%9D%E8%AE%BE%E8%AE%A1/6358
https://baike.baidu.com/item/%E7%8F%A0%E5%AE%9D%E7%BD%91%E7%BB%9C%E8%90%A5%E9%94%80/10123014
https://baike.baidu.com/item/%E6%B7%B1%E5%9C%B3%E4%B8%87%E8%B1%A1%E5%9F%8E/4473378
https://baike.baidu.com/item/%E6%9D%AD%E5%B7%9E%E5%A4%A7%E5%8E%A6/5920799
https://baike.baidu.com/item/%E6%9D%AD%E5%B7%9E%E5%A4%A7%E5%8E%A6/5920799
https://baike.baidu.com/item/%E9%9D%92%E5%B2%9B%E6%B5%B7%E4%BF%A1%E5%B9%BF%E5%9C%BA/9821821
https://baike.baidu.com/item/%E5%A4%A9%E6%B4%A5%E6%B5%B7%E4%BF%A1%E5%B9%BF%E5%9C%BA/774201
https://baike.baidu.com/item/%E8%8B%8F%E5%B7%9E%E7%BE%8E%E7%BD%97%E5%95%86%E5%9F%8E/779409
https://baike.baidu.com/item/%E5%8D%8E%E5%AE%87/6829110
https://baike.baidu.com/item/%E8%8C%82%E4%B8%9A%E7%99%BE%E8%B4%A7/6342848
https://baike.baidu.com/item/%E7%8E%8B%E5%BA%9C%E4%BA%95%E7%99%BE%E8%B4%A7/9881520
https://baike.baidu.com/item/%E7%8E%8B%E5%BA%9C%E4%BA%95%E7%99%BE%E8%B4%A7/9881520
https://baike.baidu.com/item/%E4%B8%87%E8%BE%BE%E7%99%BE%E8%B4%A7/3002509
https://baike.baidu.com/item/%E5%A4%A7%E6%B4%8B%E7%99%BE%E8%B4%A7/6363422
https://baike.baidu.com/item/%E6%96%B0%E4%B8%96%E7%95%8C%E7%99%BE%E8%B4%A7/9881493
https://baike.baidu.com/item/%E9%93%B6%E6%B3%B0%E7%99%BE%E8%B4%A7/2393693
https://baike.baidu.com/item/%E5%A4%A9%E8%99%B9%E5%95%86%E5%9C%BA/2702128
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涵盖金大福、翡翠物语、美莎、玉兰工舍四大珠宝品牌、荷塘月色

珠宝会所、爱那妮珠宝、子时商业空间设计公司、金行家管理咨询

有限公司、美莎百货等子公司，实现多品牌战略联营的优势互补，

合作共赢的运作模式。

公司为上海黄金交易所首批108个会员单位之一、中国宝玉石首

饰行业协会副会长单位、中国黄金协会常务理事单位、中国质量检

验协会会员单位、广东省黄金协会副会长单位、广东质量协会理事

单位、深圳市黄金珠宝首饰行业协会常务理事单位、深圳市总商会

理事单位、深圳市质量协会理事单位。公司为享受深圳市人民政府

便利直通车服务大企业。2017年12月2日，金大福珠宝邀请著名影星

韩雪小姐作为金大福品牌形象代言人。星沙梧悦广场位于特里西路，

地理位置优越，于2018年11月25日开业，为吸引人流量，扩大金大

福在周边的影响力，金大福抓住开业庆典这一机会，进行公关。

【测试任务】

为了在吾悦广场站稳脚跟，金大福拟在20××年×月×日举办一

次开业庆典活动，预算控制在30万元之内。请按照公关活动方案设

计的方法和要求为该店20××年×月×日开业庆典活动进行策划，并

撰写出格式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行

性的公关活动方案（字数要求1500字以上）。其具体内容包括活动

背景、市场分析、活动目标、活动主题、活动地点、活动时间、活

动对象、活动项目流程设计、媒介宣传、进度安排物料准备、费用

预算、效果评估等几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场 测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

https://baike.baidu.com/item/%E9%9F%A9%E9%9B%AA/168212
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地 备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。
严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当
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市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100
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4-4.陶华碧老干妈元旦庆典活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

陶华碧老干妈牌油制辣椒是贵州地区汉族传统风味食品之一。

几十年来，一直沿用传统工艺精心酿造，具有优雅细腻，香辣突出，

回味悠长等特点。是居家必备，馈赠亲友之良品。

“老干妈”是公司创始人陶华碧女士白手起家创造的品牌，

1984年，陶华碧女士凭借自己独特的炒制技术，推出了别具风味的

佐餐调料，令广大顾客大饱口福，津津乐道。1996年，陶华碧董事

长在贵阳龙洞堡创办工厂批量生产风味豆豉产品，通过20多年的发

展，“老干妈”已经成为海内外华人中脍炙人口的辣椒调味品品牌。

老干妈是国内生产及销售量最大的辣椒制品生产企业，在美国

“老干妈”绝对算的上是“来自中国的进口奢侈品”,在长沙，陶华

碧老干妈备受消费者的欢迎。今天，老干妈公司已拥有分布在贵州

省内的三个生产厂区，总面积达750亩，员工近5000人。每一天，老

干妈人都为超过200万以上的消费者提供多种美味、健康的产品。

【测试任务】

为了答谢新老顾客对公司一贯的支持和信任，公司将于20××

年×月×日年元旦在长沙步步高超市举办陶华碧老干妈元旦庆典活

动。请你为其设计一份元旦庆典活动的公关策划方案。预算控制在

50万元之内。请按照公关活动方案设计的方法和要求为陶华碧老干

妈元旦庆典活动进行策划，并撰写出格式正确、主题明确、内容完

整、思路清晰、具有一定可行性的公关活动方案（字数要求1500字

以上）。其具体内容包括活动背景、市场分析、活动目标、活动主

题、活动地点、活动时间、活动对象、活动项目流程设计、媒介宣

传、进度安排物料准备、费用预算、效果评估等几个方面。

（2）实施条件
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项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。
严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3 排列有序（2分）、一目了然（1分）
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容 （排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方 5 方案有一定新意，见解独到
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面

小计 100

5.农夫山泉高端矿泉水新闻发布会活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

农夫山泉股份有限公司原名“浙江千岛湖养生堂饮用水有限公

司”，其公司总部位于浙江杭州，系养生堂旗下控股公司，成立于

1996年9月26日。该公司是中国大陆一家饮用水生产企业，拥有浙江

千岛湖、吉林长白山、湖北丹江口、广东万绿湖、宝鸡太白山、新

疆天山玛纳斯、四川峨眉山、以及贵州武陵山八大优质水源基地。

2015年，2月1日，2月1日，农夫山泉股份有限公司（下称农夫

山泉）推出了农夫山泉玻璃瓶高端矿泉水，水源来自于吉林长白山

抚松县境内的莫涯泉。高端水的三大特点：稀缺的天然水源、天然

均衡的矿物元素含量、能够体现深厚的自然或人文文化内涵。在农

夫山泉看来，前两点是自然赋予的，第三点则需要人为的努力。为

了让产品富有美感和文化附加值，农夫山泉花了三年时间邀请了5家

国际顶尖设计公司进行设计，历经58稿后才最终选定包装设计。

该款产品包装一共有8种样式，瓶身主图案选择了长白山特有

的物种，如东北虎、中华秋沙鸭、红松，图案边写有诸如“长白山

已知国家重点保护动物58种，东北虎属于国家一级保护动物”等文

字说明，透露出浓浓的生态和人文关怀气息。据悉，此款玻璃瓶高

端矿泉水定价约为35-40元（750ml），主要面向高端消费人群。此

款玻璃瓶高端矿泉水已进入长沙市场，但购买者较少。

【测试任务】

为了在长沙推广农夫山泉玻璃瓶高端矿泉水，公司准备于20×

×年×月×日年为农夫山泉玻璃瓶高端矿泉水举办一次新闻发布会，

预算控制在20万元之内。请按照公关活动方案设计的方法和要求为

http://baike.baidu.com/view/737175.htm
http://baike.baidu.com/subview/293977/5062532.htm
http://baike.baidu.com/subview/2341/8042046.htm
http://baike.baidu.com/subview/4588/5850701.htm
http://baike.baidu.com/view/29379.htm
http://baike.baidu.com/view/40894.htm
http://baike.baidu.com/view/2156.htm
http://baike.baidu.com/view/80133.htm
http://baike.baidu.com/subview/2167/5091063.htm
http://baike.baidu.com/view/182731.htm
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农夫山泉玻璃瓶高端矿泉水新闻发布会活动进行策划，并撰写出格

式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性的公关

活动方案（字数要求1500字以上）。其具体内容包括活动背景、市

场分析、活动目标、活动主题、活动地点、活动时间、活动对象、

活动项目流程设计、媒介宣传、进度安排物料准备、费用预算、效

果评估等几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。
严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。
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作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）
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进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-6.华为国庆庆典活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

北京时间2019年3月26日，华为终端在法国巴黎会议中心发布发

布了全新华为P系列智能手机——华为P30&P30 pro。

P系列是华为终端产品中定位时尚精致的高端旗舰系列。华为

P30&P30 pro延续了P系列的经典基因，还加入了顶尖技术，其中摄

影功能迎来了更高的突破，外观ID设计进行了重大的革新，并辅以

特殊工艺，视觉层面更注重艺术细节美。同时，在科技体验方面，

华为P30&P30 pro也较上一代有重大突破，在继续发扬核心性能优势

的基础上，聚焦系统流畅性、续航和摄影等消费者痛点进行了全方

位的改进和优化。

一、特色功能

1.摄影：支持双景录像和暗光录像

2.设计： 先进工艺科技与美学与再次融合

3.运行：畅快体验

4.通信：领先通信
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二、售价信息

华为P30系列将于4月1日开卖，其中，8GB RAM+64GB ROM内存组

合版的售价3988元，8+128GB版售价为4288元，8+256GB版售价为

4788元。华为P30 pro的8GB RAM+64GB ROM内存组合版的售价5488元，

8+128GB版售价为5988元，8+256GB版售价为6788元。

三、外观颜色

在颜色上，华为P30一共推出了天空之境、亮黑色、极光色、赤

茶橘、珠光贝母五大颜色。

【测试任务】

为了迅速打开市场，吸引更多消费者，公司拟于20××年×月×

日年国庆节在长沙各大专卖店举办一次国庆节庆典活动，预算控制

在30万元之内。请按照公关活动方案设计的方法和要求为该华为P30

& P30 pro 20××年国庆节庆典活动进行策划，并撰写出格式正确、

主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性的公关活动方案

（字数要求1500字以上）。其具体内容包括活动背景、市场分析、

活动目标、活动主题、活动地点、活动时间、活动对象、活动项目

流程设计、媒介宣传、进度安排物料准备、费用预算、效果评估等

几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备



380

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。
严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）
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公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-7.周生生公关活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

周生生集团国际有限公司以其简称「周生生」在中国内地、香

港、澳门、台湾扬名为显赫的黄金珠宝企业。周生生起源于1934年
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在中国广州开展的同名金行业务，家长创办人取名喻意「周而复始，

生生不息」，既包含了他的姓氏，也表达了他对企业的祝福。周生

生于1973年成为香港首家上市的黄金珠宝公司，时至今日，已成为

在大中华地区以企业管治严谨、服务殷勤专业、和产品优质精良见

称的珠宝企业；其愿景是成为顾客首选的高素质、高品味珠宝品牌。

2014年4月底，周生生在中国内地共有301家分店、遍布全国97

个城市，在香港有54家分店，在台湾及澳门分别有21家及5家分店，

各地员工总数超过7,000人。周生生2013年总营业额超过251亿港元。

周生生特备专业团队在网上多个交易平台进行零售，包括其专属网

店、各大网上零售平台如：天猫、京东商城、唯品会等，以及各大

银行的信用卡网站。周生生又设有另一专队，为企业客户提供全套

企业礼品度身订造服务。为保障产品素质，周生生在香港及内地均

设有化验所，配备最先进的仪器，确保所有珠宝及贵金属产品都经

过严密的检测；其黄、铂金成色检定，更获得香港实验所认可计划

(HOKLAS)之认证，可向外界提供收费服务。

周生生重视创造和革新，2015周生生创新推出Omni Channel

「全渠道顾客体验」，其中 'Magic Mirror on the wall' 更荣获

Marketing Magazine - MARKies Awards 2015 之 'BEST IDEA –

RETAIL' 金奖。2016周生生香港官方网上珠宝店荣获亚洲零售博览

会颁发「2016 十大电子商务网站大奖」。2018首间主打轻奢日常佩

饰的全新概念店已于广东省深圳市九方购物中心正式开幕。周生生

集团创办人之一兼非执行董事周君廉投身各项公职服务,特别是在慈

善及教育方面,除获委任为太平绅士外,也获得过香港特别行政区政

府颁发的铜紫荆星章。

【测试任务】

为了使集团品牌形象牢固树立在目标受众心目中，从而带动集

团旗下的产业更进一步的发展。周生生集团决定在20××年9月教师
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节来临之际，联合烛光工程，赞助其在我国贫困山区开展“烛光情、

颂师恩”征文竞赛，预算控制在30万元之内。请按照公关活动方案

设计的方法和要求为该企业20××年9月赞助活动进行策划，并撰写

出格式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性的

公关活动方案（字数要求1500字以上）。其具体内容包括活动背景、

市场分析、活动目标、活动主题、活动地点、活动时间、活动对象、

活动项目流程设计、媒介宣传、进度安排物料准备、费用预算、效

果评估等几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。

严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案
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20

分

）

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）
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媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-8.老凤祥赞助活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

老凤祥是中国首饰业的世纪品牌，上市公司，中国500强企业，

是百年民族品牌。上海老凤祥有限公司正是由创始于1848年的老凤

祥银楼发展沿革而来，其商标“老凤祥”的创意，也源于老凤祥银

楼的字号。是跨越了中国三个世纪的经典珠宝品牌。

经过160多年的春秋，老凤祥公司已发展成为集科工贸于一体，

拥有老凤祥银楼有限公司、老凤祥首饰研究所有限公司、老凤祥珠

宝首饰有限公司、老凤祥钻石加工中心有限公司等20多家子公司，

首饰厂、银器厂、礼品厂、型材厂四个专业分厂，以及179家直营店、

https://baike.baidu.com/item/%E6%B0%91%E6%97%8F%E5%93%81%E7%89%8C/9712659
https://baike.baidu.com/item/%E9%93%B6%E6%A5%BC
https://baike.baidu.com/item/%E9%92%BB%E7%9F%B3/1062
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3300多家连锁加盟店、海外银楼19家的大型首饰企业集团。2016年8

月，老凤祥在"2016中国企业500强"中排名第365位。

近些年来，老凤祥公司努力推进资源整合、体制改革，积极以

品牌优势资源为出发点，按“做优为基础、 做强为根本、做大为目

标”的品牌战略发展方针，努力推进市场营销网络开拓，主动以市

场消费变化调整产品结构，不断扩大品牌的宣传力度，举行丰富多

彩的推广活动，使“老凤祥”品牌在上海地区家喻户晓，在华东地

区享誉市场，在全国首饰业中名列前茅，并实现了企业经营业绩的

快速发展。2018年老凤祥营业收入和净利润分别同比增长9.98%和

6.02%。并且，老凤祥再次荣列“2018最具价值中国品牌 100 强”，

品牌价值同比上升14%，蝉联珠宝首饰业第一。

【测试任务】

为了进一步提高企业知名度，树立企业良好形象，老凤祥公司

准备进行一次赞助活动，经费控制在30万以内。请按照公关活动方

案设计的方法和要求为该企业进行一个赞助活动策划，并撰写出格

式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性的公关

活动方案（字数要求1500字以上）。其具体内容包括活动背景、市

场分析、活动目标、活动主题、活动地点、活动时间、活动对象、

活动项目流程设计、媒介宣传、进度安排物料准备、费用预算、效

果评估等几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场 测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=119751&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=119751&ss_c=ssc.citiao.link
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地 备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。
严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当
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市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100
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4-9. DarryRing开业庆典公关活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

DR钻戒（Darry Ring）是深圳市戴瑞珠宝有限公司旗下的钻戒

品牌 ， 一个专注求婚钻戒以及传播浪漫真爱文化的珠宝品牌，以

“一生仅一枚”的独特定制诠释“一生·唯一·真爱”的动人理念，

为每位恋人提供至臻完美的钻石戒指。而今，“DR”已成为了珠宝

行业中极具浪漫的求婚钻戒标志。DarryRing规定每位男士一生仅可

购买一枚，每位来此定制DarryRing的男士，均需提交身份证ID，与

所购买戒指的唯一DR编码一一对应，确保一生仅能定制一枚真爱戒

指，赠予此生唯一挚爱之人。只要输入身份证号即可查询购钻信息，

如果已经购买过DarryRing，则查询结果会显示出相应的购买信息与

赠送信息，显示出购买者为爱人制作的专属页面，作为勇敢表达一

生唯一真爱的证明，接受亲朋好友的见证与祝福。

DarryRing的工匠都具有技艺精湛的手艺，以独具匠心的设计，

用最精确的手艺将每一枚DarryRing都变成了富有灵魂与生命力的载

体。DR长沙店位于繁华热闹的坡子街悦方ID MALL，于生活气息浓郁

的湘味风情街道，还原最珍贵的浪漫。纯净白与高贵的褐色点缀，

于典雅中增加了几分庄严肃穆，能让你下一秒就从喧嚣的霓虹中进

入纯净的DR世界。店内所有家居均是独家定制，为DR族打造一次幸

福浪漫的体验，一瓷一木，一灯一椅均是精心甄选，尽显极致追求。

舒适的洽谈区可供客户休憩，清新的色调，柔软的座椅，为每位客

户提供极致周到的服务。

【测试任务】

该店将于20××年×月×日开业，请你做一次DR开业庆典公关

活动策划，经费控制在50万元之内。（A市可以更换为你所熟悉的城

市）。请按照公关活动方案设计的方法和要求为该店开业庆典公关
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活动进行策划，并撰写出格式正确、主题明确、内容完整、思路清

晰、具有一定可行性的公关活动方案（字数要求1500字以上）。其

具体内容包括活动背景、市场分析、活动目标、活动主题、活动地

点、活动时间、活动对象、活动项目流程设计、媒介宣传、进度安

排物料准备、费用预算、效果评估等几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。
严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作 卷容格 3 文字编排工整清楚、格式符合要求 策划方
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品

（8

0

分

）

式 案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安
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料准备 排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-10.某楼盘开盘庆典公关活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

某楼盘是由央企地产综合实力排名第一的保利地产打造的千亩

大盘，总占地1185亩，规划总建筑面积138万平方米，规划1.08万户，

居住人口近4万。

该项目连续二年荣获A市销售冠军，单盘销售前三甲，项目2013

年荣获区销售冠军，2014年获得了A市销售冠军，2015年获得了A市

内五区销售冠军。

项目地理位置优越，以市政府为核心的配套设施完全可以覆盖

到项目。目前11×路、30×路公交车经过，每5分钟就有一趟直达A

市最繁华的地段。

小区内拥有330亩的原生态中央山体公园，项目东边是A市独有

的体育公园。体育会所、游泳池、网球场、篮球场等运动配套，项

目西北角是从幼儿园到初中一站式精英教育—××学校，其30个班

幼儿园、30个班小学、30个班初中的规模，也堪称全城最大，是真

正的学区房。西南角规划有4万平方米的星级生态酒店，作为A市少

有的星级酒店之一，无论是居家生活还是商务谈判多可以满足业主
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的需要，使居家生活更加便捷，购物无须长途跋涉，会友就在家门

口，大大提高业主的生活效率。该楼盘将于20××年×月×日开盘。

【测试任务】

请你为该楼盘策划一次开盘庆典活动。活动经费控制在50万以

内（提示：A市可以更换为你所熟悉的城市）。请按照公关活动方案

设计的方法和要求为该楼盘的开盘庆典活动进行策划，并撰写出格

式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性的公关

活动方案（字数要求1500字以上）。其具体内容包括活动背景、市

场分析、活动目标、活动主题、活动地点、活动时间、活动对象、

活动项目流程设计、媒介宣传、进度安排物料准备、费用预算、效

果评估等几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

严重违

反考场纪
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素

养

（

20

分

）

理（5分）。 律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个



395

设计 项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-11.七度“七夕情人节”庆典活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

七度公司始创于2002年9月，是中国最具影响力的银饰公司之一。

每年，在中国各地，七度公司的首饰、饰品与全国二十多个省市和

地区的高端女性发生着千万次亲密接触。目前饰品种类涵盖银饰类：

耳饰、项链、吊坠、链坠、胸针、手链、手镯、戒指、腰链、脚链、

皮带头（配件）、袖扣及身体穿刺饰品等。

七度始终以创新为核心驱动力，以市场变革和客户需求为导向，

坚持“产品是生命、品牌是目标、营销是手段、管理是基础、人才

https://baike.baidu.com/item/%E9%93%B6%E9%A5%B0
https://baike.baidu.com/item/%E5%9C%B0%E5%8C%BA/2089684
https://baike.baidu.com/item/%E9%A1%B9%E9%93%BE
https://baike.baidu.com/item/%E8%83%B8%E9%92%88
https://baike.baidu.com/item/%E6%89%8B%E9%95%AF
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是关键、机制是保障”的经营方针，形成独树一帜的差异化优势，

拥有行业领先的品牌影响力，并取得斐然成果。七度旗下拥有七度

珠宝、七度银饰、七度传奇三大品牌。七度凭借先进的品牌发展理

念，深厚的品牌形象积淀、卓越的产品品质，优质周到的客户服务，

在国内招商加盟激烈的竞争背景下取得了骄人的成绩，加盟店已突

破2400家，遍布全国三十三个省市自治区。

七度公司针对情侣及夫妻推出了多个产品系列：心爱Ⅱ、情悦、

宠爱一生、一生相伴、余生有你等。

【测试任务】

请为七度公司策划一次“七夕情人节”大型活动，活动经费50

万左右。请按照公关活动方案设计的方法和要求为七度公司20××

年“七夕情人节”庆典活动进行策划，并撰写出格式正确、主题明

确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性的公关活动方案（字数

要求1500字以上）。其具体内容包括活动背景、市场分析、活动目

标、活动主题、活动地点、活动时间、活动对象、活动项目流程设

计、媒介宣传、进度安排物料准备、费用预算、效果评估等几个方

面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人 每个场地配备监考人员2名 必
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员 备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。
严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关 5 有主题（3分），主题鲜明、引人注
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活动主题 目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-12.奔驰公司危机公关活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

某年12月19日，武汉森林野生动物园花89万元在北京宾士汽车

销售中心购买了一台德国原装进口的SLK230型奔驰车。次年3月初，
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发现该车出现方向机漏油、汽车动力不足和汽车电脑程序紊乱等问

题。经过奔驰公司5次修理，问题依旧没有得到解决。12月26日上午，

他们用两把大铁锤砸毁了这辆奔驰车。发生这一事件后，奔驰公司

的反应是：“我们对有关人士在这件事件上所采取的极端的、没有

必要的行为深表遗憾。”非但没有表现出处理这一事件的诚意，而

且还推卸责任般的指出：问题的原因已被查明是由于客户使用非指

定的燃油所致。一时间“砸奔事件”在全国引起了轩然大波。从北

京，武汉，山西……纷纷传来了针对奔驰汽车的投诉，接下来奔驰

公司便疲于应付来自各地的质量投诉，和铺天盖地的媒体压力。

【测试任务】

该事件发生后，奔驰公司为了挽回影响，摆脱窘境，请你为其

策划一个危机公关方案。预算控制在500万元之内。请按照公关活动

方案设计的方法和要求为该企业危机公关活动进行策划，并撰写出

格式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性的公

关活动方案（字数要求1500字以上）。其具体内容包括活动背景、

市场分析、活动目标、活动主题、活动地点、活动时间、活动对象、

活动项目流程设计、媒介宣传、进度安排物料准备、费用预算、效

果评估等几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备
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（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。
严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）
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公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-13. She’s（茜子）周年庆典公关活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

She’s源于欧洲，于2000年从欧洲来到中国，在深圳开设第一

家专卖店，融欧美流行时尚与中国传统文化完美结合，全力打造国

际、高雅、时尚的she's形象。截取国际流行元素，综合自身设计优
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势， She's推出发饰、 链饰、围巾、胸针、太阳眼镜及其它系列饰

品，以适合25-35岁时尚女性的需求。 迄今为止，She's已拥有 300

多个连锁经营网点的规模，进驻了包括北京、上海等大城市的高端

商场，进而向国际化市场进军，目前，She's已成功打入美国、日本、

德国、格鲁吉亚、越南等市场。

坚持“FREE STYLE JUST FOR YOU”的理念，以自然美学为基础，

沉淀时尚优雅风格，为都市女性提供多元的时尚蓝本，温婉含蓄，

感性审美，作为国内一线配饰品牌，She’s以发饰为主，涵盖了眼

镜、围巾、帽子、精品等主要品类，独特的色彩搭配，精致的原料

选配和多样的款型，追求极致卓越的设计团队，充分表达出she’s

配饰的时尚与浪漫，创造出赋予品位格调而又贴近生活的配饰语言。

恪守产品个性化，策略差异化，She's不断提升品牌战略，专注

产品开发开发设计和媒体推广，以提升品牌知名度、美誉度、忠诚

度，全力打造“创新的茜子，服务的茜子，国际的茜子”品牌，随

心悦己的风格，成就She’s优雅而内敛的品牌调性，为都市女性时

尚搭配提供全方位的解决方案，缔造快乐生活源泉，展示女性的高

贵与优雅。

【测试任务】

为了答谢新老顾客对公司一贯的支持和信任，公司拟在长沙市

各大专卖店举办一次××周年庆典活动，预算控制在50万元之内。

请按照公关活动方案设计的方法和要求为该企业××周年庆典进行

策划，并撰写出格式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有

一定可行性的公关活动方案（字数要求1500字以上）。其具体内容

包括活动背景、市场分析、活动目标、活动主题、活动地点、活动

时间、活动对象、活动项目流程设计、媒介宣传、进度安排物料准

备、费用预算、效果评估等几个方面。

（2）实施条件
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项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。
严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3 排列有序（2分）、一目了然（1分）
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容 （排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）

媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方 5 方案有一定新意，见解独到
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4-14.小米高校大学生篮球竞赛活动赞助活动方案设计

（1）任务描述

【背景资料】

小米公司正式成立于2010年4月，是一家专注于高端智能手机、

互联网电视以及智能家居生态链建设的创新型科技企业。

小米公司由雷军创办，共计七名创始人，分别为创始人、董事

长兼CEO雷军，联合创始人总裁林斌，联合创始及副总裁黎万强、周

光平、黄江吉、刘德、洪锋。2010年底推出手机实名社区米聊，在

推出半年内注册用户突破300万。此外，小米公司还推出手机操作系

统MIUI，今年6月底MIUI社区活跃用户达30万。2011年8月16日，小

米公司通过媒体沟通会正式发布小米手机。米聊、MIUI、小米手机

是小米科技的三大核心产品。

小米的LOGO是一个“MI”形，是Mobile Internet的缩写，代表

小米是一家移动互联网公司。另外，小米的LOGO倒过来是一个心字，

少一个点，意味着小米要让我们的用户省一点心。

2015年，小米全年出货量超过7000万。数据显示：小米手机销

售量在2015年为中国第一名。销售数量市场占比均在15%左右，二排

名第二的华为手机在三个机构的统计数据中均比小米手机落后1个百

分点左右。

2016年7月27日，小米笔记本正式亮相，这款产品叫做小米笔记

本Air。2016年9月27日的小米2016秋季新品发布会上，小米5s和小

米5s Plus以及小米电视3s 55英寸和65英寸发布。2016年10月25日，

小米正式推出了小米Note2系列和小米mix。

【测试任务】

面

小计 100

http://product.pconline.com.cn/itbk/sjtx/sj/1109/2517587.html
http://product.pconline.com.cn/mobile/miui/473461.html
http://newseed.pedaily.cn/company/20899
http://newseed.pedaily.cn/company/26679
http://newseed.pedaily.cn/company/26679
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为了进一步提高企业知名度，树立更好的企业良好形象，小米

公司准备进行一次赞助活动，专门针对高校大学生篮球活动，经费

控制在10万以内。请按照公关活动方案设计的方法和要求为该企业

进行一个赞助活动策划，并撰写出格式正确、主题明确、内容完整、

思路清晰、具有一定可行性的公关活动方案（字数要求1500字以

上）。其具体内容包括活动背景、市场分析、活动目标、活动主题、

活动地点、活动时间、活动对象、活动项目流程设计、媒介宣传、

进度安排物料准备、费用预算、效果评估等几个方面。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评价标准

评价内容
配

分
考核点 备注

职

业

素

养

（

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦

理（5分）。

严重违

反考场纪

律、造成恶

劣影响的本

项目记0分

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分

析透彻、细致（5分）；撰写的策划方案

http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=119751&ss_c=ssc.citiao.link
http://baike.sogou.com/lemma/ShowInnerLink.htm?lemmaId=119751&ss_c=ssc.citiao.link
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20

分

）

符合要求，能在规定时间内完成任务（5

分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
3 文字编排工整清楚、格式符合要求

策划方

案字数不少

于1500字，

每少50字扣

1分

文字表

达
3 流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封面

完整
3

要素完整（策划名称、策划者、策划

时间）

目录 3
排列有序（2分）、一目了然（1分）

（排列至一、（一）两级即可）

活动

背景
5 有活动背景，背景阐述得当

市场

分析
4

能从分析中达到了解企业公关现状和

公关活动的迫切性（4分）

公关

活动目标
5

有活动目标（2分），目标明确、具

体、具有针对性（3分）

公关

活动主题
5

有主题（3分），主题鲜明、引人注

目（2分）

公关

活动对象
5

有明确的活动对象（2分），公关对

象选择符合企业市场要求（3分）

公关

活动时间

地点

5

选择恰当，与活动对象、活动主题相

适应，时间选择得当（2分），地点选择

得当（3分）。

活动

项目流程

设计

1

4

活动项目设计与目标、对象、费用相

吻合（8分，要求设计2个以上项目，每个

项目4分），流程安排较为细致、正确，

具有一定的可行性（6分，每个小项目2

分）
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媒介

宣传
5

有媒介宣传（2分），媒介选择合

理，宣传效果较为显著（3分）

进度

安排、物

料准备

1

0

对活动全过程拟成时间表（5分），

何地需要哪些物料，需要怎么布置进行安

排（5分）

费用

预算
3

有预算与分配表（1分），费用预算

合理、可行（2分）

效果

评估
2

有效果评估（1分），公关效果评估

合理，符合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-15.设计T牌西式系列产品湖南市场推广策划文案

（1）任务描述

【背景资料】

T集团投资1.6亿元兴建了西式10万吨肉制品生产线并成功投产。

该生产线是中南地区最大的西式制品生产线，全线采用德国和丹麦

工艺设备，由国内贸易研究设计院设计。

T集团西式制品专业生产线采用现代大工业生产工艺设备，以

“中式西做、西式中味”为指导思想，生产出“安全放心，营养美

味，开袋即食”的西式肉制品，正成为家庭和酒店消费的发展潮流。

生产线采用的电脑控制全自动淋水式杀菌锅、高速斩拌、盐水注射、

呼吸滚揉、连续真空包装等工艺设计，在国内都属先进，部分设备

在国内肉类行业尚属填补空白的应用，生产线还配有储藏能力10000

吨的低温冷库群。

利用该设备，T集团开发了西式火腿快乐餐厅系列产品，该系列

主要有：1、T牌精致小肚、2、T牌里脊熏火腿、3、T牌维也纳熏火

腿、4、T牌麻辣香肠、5、T牌日仕烤肠、6、T牌澳式熏肠、7、T牌
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哈尔滨大红肠、8、T牌一号火腿、9、T牌红玫瑰肠、10、T牌老拐头、

11、T牌麦西尼火腿、12、加大拿风味火腿、13、T牌纯肉方腿、14、

香辣通脊、15、黑椒牛肉、16、西式香肠等各类包装、分量、口感

的系列产品。

该产品系列产品定位：

1、产品特点：西式工艺，中式风味、高档肉品，开袋即食（亦

可加热）。

2、包装形式：自然块（抽真空）或散装（不带真空袋），称重

销售。

3、产品卖点：好吃不难做，直接上餐桌，省去做菜的烦恼，享

受餐厅美味的快乐。

4、产品质量和价格都稍高于同类产品。

【测试任务】

T集团T牌西式系列产品准备在湖南上市，请根据新品推广营销

策划流程为其制定一份新产品上市推广营销策划书。策划书要求格

式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性（字数

要求1500字以上）。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量
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本试题考核时间为180分钟。

（4）评分标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务（5

分），方案不违背职业道德与营销伦理

（5分）。

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分析

透彻、细致（5分）；撰写的策划方案符合要

求，能在规定时间内完成任务（5分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
5 文字编排工整清楚、格式符合要求

策

划方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
5 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封

面完整
5

要素完整（策划名称、策划者、策划时

间）

摘

要
2

简述策划的背景、策划目的、策划方案

主要内容

目

录
3

排列有序、一目了然（排列至一、

（一）二级标题即可）

市

场分析
8

市场分析包括影响企业的营销环境分析

（3分）、消费者需求分析（3分）、竞争产

品分析（2分），市场分析比较透彻、基本到

位

新

品分析
2

对新产品特点描述详细（1分），新产品

核心利益点（1分），分析较为准确；
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4-16.设计OK100童装湖南市场推广策划文案

（1）任务描述

【背景资料】

K公司创建于1998年,诞生于“东方之珠”有国际金融中心之称

的香港，2006年在广州成立中国运营中心为广州K服装有限公司。

广州K服装有限公司是一家集设计、生产、销售为一体的综合型

新

品SWOT
8

新产品优势（2分）、劣势（2分），机

会（2分）、威胁（2分）分析较为准确

产

品定位
6

产品目标消费群确定合理（2）、产品市

场定位基本符合市场实际情况（2）、定位具

有竞争力（2）

推

广目标
4

有营销目标（2分），目标明确、具体、

具有可行性（2分）

推

广策略
2

0

推广策略包含广告宣传设计（5分），公

关主题活动和其他促销活动策划，且每个活

动有具体的推广时间、地点、活动的详细安

排（4*3=12分），媒介选择（2分）（要求：

至少1条广告语、1种公关宣传活动、2种类型

的终端促销活动、2种以上的媒介宣传安

排。）活动具有较强的可操作性（1分）

经

费预算
5

有经费预算与分配表（4分）费用预算合

理，可行（1分）

效

果评估
2

有效果评估（1分），效果评估合理，符

合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100
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大型企业，旗下OK100童装产品远销日本、韩国、埃及、英国等欧美

国家，多年来以独特的经营理念和高街时尚(High street fashion)

的设计风格在童装时尚潮流中独领风骚，成为童装界的奇迹。OK100

童装以国内外强大设计力量为先导，先进完善的生产体系为后盾，

顺畅科学的运营管理体系为支撑，致力于对儿童穿着时尚健康的独

特诠释，紧跟时尚潮流及市场最新动态，自然融入流行与典雅、配

以简约流畅的线条、活泼明快的设计，独具创意的细部处理，柔和

的色彩搭配，尽善尽美的板型裁剪，演绎出儿童健康成长的舒适情

怀。

OK100童装品牌定位主要为：

1.品牌风格：时尚、优雅、经典、大气、个性。

2.消费对象：年龄3-15岁（身高100cm—160cm）追求时尚、健

康生活的时尚儿童。

3.品牌使命：把尊重，关爱儿童的理念和健康时尚的服饰带给

天下所有的父母和孩子。

4.品牌目标：让每个孩子都变得活泼自信大气，有自己的理想、

有富足的内在，有丰富的感情，有浩然的正气，留下难忘自豪的童

年回忆！

5.品牌文化：儿童时尚衣橱专家

6.品牌广告语：童真 同享欢乐

7.经营理念：品质至上，精工细作，卓越创新，力争完美。

8.产品定位：高品质、多层次高中低价位，以中等消费价位为

主，以低价位吸引人气，高价位奠定品牌优势，满足各种不同收入

层次的家庭。

9.设计理念：将个性、时尚、自信融入设计，把快乐幸福健康

带给孩子，强调高品位原创设计，将时尚设计及现代休闲理念和健

康生活方式相结合，倡导时尚环保。
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10.设计风格：顺应国际童装标准潮流，创造优质时尚、个性的

黑白风格产品

11.设计原则：舒适，健康，环保，美观，精致中彰显典雅，含

蓄中显示个性，时尚中蕴含自信！

12.生产理念：严格按照ISO9001国际质量管理体系注重产品质

量和程序管理，一流的生产设备，精湛的专业技术队伍，确保每一

款童装剪裁得体、精心打造符合国际标准及流行趋势的绿色环保童

装。

13.产品分类：T恤、茄克、裤装、裙衫、棉服、牛仔装、运动

服、休闲鞋、休闲包、饰品等等。

14.发展方向：创建儿童时尚生活馆，打造儿童迷你王国！

15.发展目标：创一流企业，造百年品牌，打造中国童装帝国店

铺品牌。

16.产品结构：

主导风格：时尚与优雅40%；

辅助风格：浪漫与经典30%；休闲与运动30%。

15.产品特点：时尚、优雅、大气、经典、既渗透着国际最新的

时尚元素，又适应亚洲儿童体型特征与审美观，以艺术、优雅美感

与都市时尚相结合的设计理念诠释最新潮流方向，引领儿童潮流，

融入迷人，时尚的美学气质，以浪漫、活泼及活泼明快的风格，适

应更多儿童的需求，以巧夺天工的线条塑造儿童的高级时尚，以鲜

明个性的色彩打造时尚美丽的视觉享受，以千锤百炼的材质给人新

的惊喜，瞬间让儿童焕发出童年的活力和优雅时尚的仪态。

面料的选择注重环保与质感，热衷于运用棉、真丝、羊绒等天

然环保材料，擅长对莱卡、乌干纱、晴纶等富有质感的新型科技面

料的巧妙运用、服装美感精雕细琢，服装生产程序尽善尽美，OK100

童装为每一位自信、活泼的儿童提供梦寐以求的时尚服装！
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【测试任务】

广州K服装有限公司OK100童装欲在湖南上市，请根据新品推广

营销策划流程为其制定一份新产品上市推广营销策划书。策划书要

求格式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性

（字数要求1500字以上）。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评分标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务（5

分），方案不违背职业道德与营销伦理

（5分）。

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分析

透彻、细致（5分）；撰写的策划方案符合要

求，能在规定时间内完成任务（5分）。
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作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
5 文字编排工整清楚、格式符合要求

策

划方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
5 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封

面完整
5

要素完整（策划名称、策划者、策划时

间）

摘

要
2

简述策划的背景、策划目的、策划方案

主要内容

目

录
3

排列有序、一目了然（排列至一、

（一）二级标题即可）

市

场分析
8

市场分析包括影响企业的营销环境分析

（3分）、消费者需求分析（3分）、竞争产

品分析（2分），市场分析比较透彻、基本到

位

新

品分析
2

对新产品特点描述详细（1分），新产品

核心利益点（1分），分析较为准确；

新

品SWOT
8

新产品优势（2分）、劣势（2分），机

会（2分）、威胁（2分）分析较为准确

产

品定位
6

产品目标消费群确定合理（2）、产品市

场定位基本符合市场实际情况（2）、定位具

有竞争力（2）

推

广目标
4

有营销目标（2分），目标明确、具体、

具有可行性（2分）

推

广策略
2

0

推广策略包含广告宣传设计（5分），公

关主题活动和其他促销活动策划，且每个活

动有具体的推广时间、地点、活动的详细安

排（4*3=12分），媒介选择（2分）（要求：

至少1条广告语、1种公关宣传活动、2种类型

的终端促销活动、2种以上的媒介宣传安
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排。）活动具有较强的可操作性（1分）

经

费预算
5

有经费预算与分配表（4分）费用预算合

理，可行（1分）

效

果评估
2

有效果评估（1分），效果评估合理，符

合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-17.设计MIH牌电饭煲湖南市场推广策划文案

（1）任务描述

【背景资料】

M集团是一家以家电制造业为主的大型综合性企业集团，1968年，

M集团开始创业，1980年，正式进入家电业，1981年注册M品牌，发

展到现在，拥有中国最完整的小家电产品群和厨房家电产品群；在

全球设有60多个海外分支机构，产品远销200多个国家和地区。M集

团新近推出的MIH牌电饭煲MB-FJ3086产品荣获2015年中国家电博览

会艾普兰奖。“艾普兰奖”旨在对家电行业中具有引领作用、并积

极在产品技术创新方面贡献突出的产品进行表彰，由于其涵盖面广、

专业性强，已被誉为中国家电产业的风向标，成为国内最具影响力

的家电产品评选活动。

MIH牌电饭煲MB-FJ3086首次采用钢化玻璃材质的操作面板颇具

创新性。这款新品电饭煲以其出色的外观设计和实用的功能得到艾

普兰评委们的认可，获得本次艾普兰大奖。

MIH牌电饭煲MB-FJ3086是M集团推出的一款IH电饭煲，也是今年

的新款电饭煲。这款电饭煲在行业内首次采用了钢化玻璃材质的操

作面板，相对于传统的IML面板，钢化玻璃材质具备强度更高、更耐
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刮、更耐高温、外观更奢华等特点，这款产品的上市也势必会引领

电饭煲使用材质的新风潮。MIH牌电饭煲MB-FJ3086采用的高温蒸汽

补炊技术能够在烹饪过程中对米饭进行水分蒸汽补充，使得米饭达

到完美的吸水状态，从而充分沸腾、煮出的米饭更加香甜、更有营

养。为了贯彻绿色环保的概念，MIH牌电饭煲MB-FJ3086外观采用环

保PP材料，而IH电磁加热技术则比传统电阻加热更省电、效率更高，

从而大大减少了能耗。该产品还采用名匠钛金厚釜内胆，能够让米

饭在最短时间内充分沸腾，不仅正处最香甜可口的米饭、还非常节

能。

【测试任务】

M集团MIH牌电饭煲MB-FJ3086欲在湖南上市，请根据新品推广营

销策划流程为其制定一份新产品上市推广营销策划书。策划书要求

格式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性（字

数要求1500字以上）。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评分标准
评价内容 配 考核点 备
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分 注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务（5

分），方案不违背职业道德与营销伦理

（5分）。

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分析

透彻、细致（5分）；撰写的策划方案符合要

求，能在规定时间内完成任务（5分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
5 文字编排工整清楚、格式符合要求

策

划方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
5 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封

面完整
5

要素完整（策划名称、策划者、策划时

间）

摘

要
2

简述策划的背景、策划目的、策划方案

主要内容

目

录
3

排列有序、一目了然（排列至一、

（一）二级标题即可）

市

场分析
8

市场分析包括影响企业的营销环境分析

（3分）、消费者需求分析（3分）、竞争产

品分析（2分），市场分析比较透彻、基本到

位

新

品分析
2

对新产品特点描述详细（1分），新产品

核心利益点（1分），分析较为准确；

新

品SWOT
8

新产品优势（2分）、劣势（2分），机

会（2分）、威胁（2分）分析较为准确

产 6 产品目标消费群确定合理（2）、产品市
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品定位 场定位基本符合市场实际情况（2）、定位具

有竞争力（2）

推

广目标
4

有营销目标（2分），目标明确、具体、

具有可行性（2分）

推

广策略
2

0

推广策略包含广告宣传设计（5分），公

关主题活动和其他促销活动策划，且每个活

动有具体的推广时间、地点、活动的详细安

排（4*3=12分），媒介选择（2分）（要求：

至少1条广告语、1种公关宣传活动、2种类型

的终端促销活动、2种以上的媒介宣传安

排。）活动具有较强的可操作性（1分）

经

费预算
5

有经费预算与分配表（4分）费用预算合

理，可行（1分）

效

果评估
2

有效果评估（1分），效果评估合理，符

合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-18.设计J牌活性维生素水湖南市场推广策划文案

（1）任务描述

【背景资料】

W集团新开发了一款J牌活性维生素水新产品，该新产品具有两

大特色，一是富含了活性维生素B3、B6、B12等，特别是添加了巴西

的“瓜拉那”。按照科学家介绍，“瓜拉那”是世界上营养最高的

植物果实，它含有了氨基酸、矿物质、碳水化合物等等，所以几百

年来印第安人一直使用它，把它视为健康、美丽、活力的源泉。中

国科学家研究后也认为它有醒脑提神、补充体力的能力，因此它自

然而然也就赢得了消费者的青睐。该活性维生素水还有一个特点，
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它是一个随时能喝的维生素饮品，它彻底改变了传统的维生素的特

定服用规则，它给消费者带来了健康、方便，完全改变了消费者补

充维生素的方式和观念。

J牌活性维生素水，特别添加人体所需的维生素B3、B6、B12、

维生素C、肌醇等活性维生素群，专业配方，科学配伍，激活你的每

个细胞，表现当然出人意料。现有柑橘、柠檬两种深受消费者喜爱

的口味面市。

激发潜能，超越自我！——J牌！专业配方，科学配伍，富含多

种维生素、氨基酸、矿物质、碳水化合物，更方便、更健康，随时

随处补充能量！激活你的每个细胞，表现当然出人意料！

维生素小常识：

维生素是人体营养、生长必需的营养元素。

√维生素B3（烟酰胺）：维持健康的神经系统和正常的脑机能。

√维生素 B6：是制造抗体和红血球的必要物质。可帮助防止各

种神经、皮肤的疾病。

√维生素B12：促进生长、保持神经组织健康及正常形成血液所

必需。

√维生素C：促进铁和钙更好的利用、提高机体免疫功能、抗氧

化。

√肌醇：在供给脑细胞营养上扮演重要角色。促进脂肪代谢、

降低脂质在肝脏的堆积。

【测试任务】

W集团J牌活性维生素水计划在湖南上市，请根据新品推广营销

策划流程为其制定一份新产品上市推广营销策划书。策划书要求格

式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性（字数

要求1500字以上）。

（2）实施条件
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项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评分标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务（5

分），方案不违背职业道德与营销伦理

（5分）。

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分析

透彻、细致（5分）；撰写的策划方案符合要

求，能在规定时间内完成任务（5分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
5 文字编排工整清楚、格式符合要求

策

划方案

字数不

少于

1500

字，每

文字表

达
5 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

封

面完整
5

要素完整（策划名称、策划者、策划时

间）
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少50字

扣1

分。

内

容

摘

要
2

简述策划的背景、策划目的、策划方案

主要内容

目

录
3

排列有序、一目了然（排列至一、

（一）二级标题即可）

市

场分析
8

市场分析包括影响企业的营销环境分析

（3分）、消费者需求分析（3分）、竞争产

品分析（2分），市场分析比较透彻、基本到

位

新

品分析
2

对新产品特点描述详细（1分），新产品

核心利益点（1分），分析较为准确；

新

品SWOT
8

新产品优势（2分）、劣势（2分），机

会（2分）、威胁（2分）分析较为准确

产

品定位
6

产品目标消费群确定合理（2）、产品市

场定位基本符合市场实际情况（2）、定位具

有竞争力（2）

推

广目标
4

有营销目标（2分），目标明确、具体、

具有可行性（2分）

推

广策略
2

0

推广策略包含广告宣传设计（5分），公

关主题活动和其他促销活动策划，且每个活

动有具体的推广时间、地点、活动的详细安

排（4*3=12分），媒介选择（2分）（要求：

至少1条广告语、1种公关宣传活动、2种类型

的终端促销活动、2种以上的媒介宣传安

排。）活动具有较强的可操作性（1分）

经

费预算
5

有经费预算与分配表（4分）费用预算合

理，可行（1分）

效

果评估
2

有效果评估（1分），效果评估合理，符

合企业要求（1分）

创新方 5 方案有一定新意，见解独到
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面

小计 100

4-19.设计老银匠湖南市场推广策划文案

（1）任务描述

【背景资料】

老银匠银饰品牌创立于1998年，是国内以自主设计为核心的个

性纯银饰品加工企业。自创立伊始，品牌始终坚持依托于中国传统

文化和传统工艺，在吸收和传承老祖宗的文化和技艺精华基础上，

将传统文化元素与当下流行时尚元素完美融合，将怀古的浪漫情怀

与现代人对审美需求的完美结合，设计出既端庄典雅又时尚现代的

银饰品，以富有底蕴、善于创新和值得信赖的银饰专家享誉业界，

并受到消费者的广泛钟爱。

老银匠以“传播银饰文化，缔造美丽人生”为使命，以“银”

为媒介，传承与发扬中国传统文化，以“匠人”自许，致力于打造

适合不同人群需求的个性化饰品。老银匠将品牌定位为“以中国传

统文化为基础，融入现代时尚设计元素”的新古典风格，消费群体

主要为18-35岁的现代女性，家庭收入中等以上，面向国内一线城市

中高端商场的高端消费群体，价格定位在200-3000元之间，面向省

会及地级市的白领消费群体，商品价格定位在60-1500元之间。

【测试任务】

老银匠推出的夏日新款玛瑙手链“喜逐颜开”欲在湖南上市，

请根据新品推广营销策划流程为其制定一份新产品上市推广营销策

划书。策划书要求格式正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具

有一定可行性（字数要求1500字以上）。

https://baike.baidu.com/item/%E9%93%B6%E9%A5%B0
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（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评分标准

评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务

（5分），方案不违背职业道德与营销伦理

（5分）。

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0分。

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分析

透彻、细致（5分）；撰写的策划方案符合

要求，能在规定时间内完成任务（5分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
5 文字编排工整清楚、格式符合要求

策

划方案

字数不

少于

1500

字，每

文字表

达
5 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

封

面完整
5

要素完整（策划名称、策划者、策划时

间）
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少50字

扣1分。

内

容

摘

要
2

简述策划的背景、策划目的、策划方案

主要内容

目

录
3

排列有序、一目了然（排列至一、

（一）二级标题即可）

市

场分析
8

市场分析包括影响企业的营销环境分析

（3分）、消费者需求分析（3分）、竞争产

品分析（2分），市场分析比较透彻、基本

到位

新

品分析
2

对新产品特点描述详细（1分），新产

品核心利益点（1分），分析较为准确；

新

品SWOT
8

新产品优势（2分）、劣势（2分），机

会（2分）、威胁（2分）分析较为准确

产

品定位
6

产品目标消费群确定合理（2）、产品

市场定位基本符合市场实际情况（2）、定

位具有竞争力（2）

推

广目标
4

有营销目标（2分），目标明确、具

体、具有可行性（2分）

推

广策略
2

0

推广策略包含广告宣传设计（5分），

公关主题活动和其他促销活动策划，且每个

活动有具体的推广时间、地点、活动的详细

安排（4*3=12分），媒介选择（2分）（要

求：至少1条广告语、1种公关宣传活动、2

种类型的终端促销活动、2种以上的媒介宣

传安排。）活动具有较强的可操作性（1

分）

经

费预算
5

有经费预算与分配表（4分）费用预算

合理，可行（1分）

效

果评估
2

有效果评估（1分），效果评估合理，

符合企业要求（1分）
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创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100

4-20.设计石头记珠宝有限公司湖南市场推广策划文案

（1）任务描述

【背景资料】

1970年由三位来自台湾彰化乡下浊水溪畔的农家少年成立，

1997年本公司注册成立“石头记”服务商标，宣告了中国宝玉石界

第一个商业化品牌的诞生。石头记珠宝有限公司以“石头记”品牌

为中心，全方位的结合中、港、台三地的宝玉石业者，推动水平分

工，垂直整合的连锁经营，开展出一片卫星环绕，光芒四射的工业

体系，借着品牌的载体，将这种最有东方特色的产品推广到全世界

每一个角落，让人类在回归自然的省思中与玉有约，与石结缘，在

返朴归真的期待中实现人与自然的美妙会合。

石头记技术先进，管理卓越，CIS定位完善，下设石头记企业文

化传播中心、产品研究发展中心、质量技术检测中心、职工教育培

训中心，2001年本公司“石头记”商标荣获中国宝协评为中国珠宝

首饰业驰名品牌，2002年，2004年分别通过ISO9001，ISO14001国际

管理认证，2006年获颁广州市著名商标,2007年荣获广东省著名商标

以及中国驰名商标，各项指标在国内外均有出色的表现，深受消费

大众的欢迎。产品定位为真石为本，真石真情，高贵不贵，价廉物

美，多年来主力产品同心玉佩、圆梦、平安玉佩、水晶故事，做工

精美，风靡全国，在宝玉石市场拥有领头羊地位。

现代的雕刻大师及技术卓越的工匠，但由于作品的价格太高，

非一般人所能负担，机器加工的产品虽然价廉，但工艺较粗糙，产
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品的质量往往不被消费者接受。石头记珠宝有限公司有鉴于此，经

多年的努力终于研发出“3D透雕工艺”。这项技术跨界整合了高级

珠宝设计、3D/三维/立体软硬件技术、电脑雕刻、手工精密模具等，

将各领域的技术巧妙地融合运用，堪称“雕刻界的工艺革命”，已

经引领时代风潮。石头记3D透雕工艺采用现代的雕刻理念及流行元

素，创作的产品巧夺天工、精美绝伦，具有极高的艺术价值，并且

维持品牌一贯的企业家精神，产品高贵不贵、物美价廉，实现人与

自然美妙会合，为玉石爱好者圆梦怀石拥玉，双双做出巨大的贡献。

【测试任务】

石头记3D透雕产品系列欲在湖南上市，请根据新品推广营销策

划流程为其制定一份新产品上市推广营销策划书。策划书要求格式

正确、主题明确、内容完整、思路清晰、具有一定可行性（字数要

求1500字以上）。

（2）实施条件

项

目

基本实施条件 备

注

场

地

测试场地不少于70平米，配置办公桌30张 必

备

设

备

每张桌子一台电脑，一个场地另配两台打印机 必

备

人

员

每个场地配备监考人员2名 必

备

（3）考核时量

本试题考核时间为180分钟。

（4）评分标准
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评价内容
配

分
考核点

备

注

职

业

素

养

（

20

分

）

职业道

德

1

0

诚实严谨、遵守纪律、独立完成任务（5

分），方案不违背职业道德与营销伦理

（5分）。

严

重违反

考场纪

律、造

成恶劣

影响的

本项目

记0

分。

职业能

力

1

0

方法得当、思路清晰，对背景资料分析

透彻、细致（5分）；撰写的策划方案符合要

求，能在规定时间内完成任务（5分）。

作

品

（8

0

分

）

卷容格

式
5 文字编排工整清楚、格式符合要求

策

划方案

字数不

少于

1500

字，每

少50字

扣1

分。

文字表

达
5 语言流畅、条理清楚、逻辑性较强

具

体

内

容

封

面完整
5

要素完整（策划名称、策划者、策划时

间）

摘

要
2

简述策划的背景、策划目的、策划方案

主要内容

目

录
3

排列有序、一目了然（排列至一、

（一）二级标题即可）

市

场分析
8

市场分析包括影响企业的营销环境分析

（3分）、消费者需求分析（3分）、竞争产

品分析（2分），市场分析比较透彻、基本到

位

新

品分析
2

对新产品特点描述详细（1分），新产品

核心利益点（1分），分析较为准确；

新

品SWOT
8

新产品优势（2分）、劣势（2分），机

会（2分）、威胁（2分）分析较为准确
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产

品定位
6

产品目标消费群确定合理（2）、产品市

场定位基本符合市场实际情况（2）、定位具

有竞争力（2）

推

广目标
4

有营销目标（2分），目标明确、具体、

具有可行性（2分）

推

广策略
2

0

推广策略包含广告宣传设计（5分），公

关主题活动和其他促销活动策划，且每个活

动有具体的推广时间、地点、活动的详细安

排（4*3=12分），媒介选择（2分）（要求：

至少1条广告语、1种公关宣传活动、2种类型

的终端促销活动、2种以上的媒介宣传安

排。）活动具有较强的可操作性（1分）

经

费预算
5

有经费预算与分配表（4分）费用预算合

理，可行（1分）

效

果评估
2

有效果评估（1分），效果评估合理，符

合企业要求（1分）

创新方

面
5 方案有一定新意，见解独到

小计 100
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