《管理沟通》试卷七
注：1、将姓名、学号 等重要信息填在答题纸上； 2、试卷按序号排列。
一、单项选择题（本大题共5小题，每小题2分，共10分）

1、不属于建设性沟通原则的是（    ）。

A、信息组织原则                                 B、换位思考原则

C、合理定位原则                                 D、尊重他人原则

2、霍夫斯泰德的“4+1文化维度”论的第五维度是（  ）。   

A、个人主义与集体主义                           B、权利差距    
C、长期导向与短期导向                           D、阳刚与阴柔

3、政府有关部门举行的记者招待会，属于（    ）。  

A、浅层沟通                                     B、深层沟通  

C、单向沟通                                     D、非正式沟通

4、在人际沟通发生冲突时“自知有错，但表明自己的态度，以示虚心”采取了（  ）解决方式。

A、通融式                                       B、妥协式

C、回避式                                       D、竞争式

5、公布社会各有关方面应当遵守或者周知的事项属于公文文种的（  ）。

A、公告                                         B、通告

C、通知                                         D、通报

二、多项选择题（本大题共5小题，每小题2分，共10分）

1、德鲁克的沟通基本原则是：（  ）。 

A、受众能感受到沟通的信息内涵                   B、是受众期望的满足
C、沟通能够激发听众的需要                       D、所提供的信息必须是有价值的
2、沟通过程中沟通者的可信度包括（  ）。 

A、初始可信度                                   B、后天可信度

C、过程可信度                                   D、结果可信度

3、创建学习型组织的“五项修炼”包括（  ）。

A、自我超越，改善心智模式                       B、培育危机意识

C、建立共同愿景                                 D、团体学习，系统思考

4、谈判的三个层次为（  ）。

A、竞争型谈判                                   B、合作型谈判

C、双赢谈判                                     D、直接谈判和间接谈判

5、非言语沟通的功能包括：（ ）。
A、辅助功能                                     B、替代功能   

C、表意功能                                     D、抒情功能

三、判断题（本大题共10小题，每小题2分，共20分。正确填写“√”，错误填写“×”。）

1、成功的沟通不仅需要意义的传递，还需要意义被理解。（    ）

2、管理活动实践表明：管理者约30%的时间用于与他人沟通，剩下的70%左右的时间用于分析问题和处理相关事务。（    ） 

3、西方行为学派提出的激发动机理论的核心内容是：需要引起动机，动机决定行为。（    ）

4、组织文化是一只看不见的手，是一种强有力的竞争利器，具有导向功能、凝聚功能、规范功能、激励功能、调节功能、应变功能等。（    ）

5、“贵和持中”原则坚持的是求稳，重维持现状，和为贵。（    ）
6、在危机管理沟通中力度法则是解决危机关键。（    ）

7、倾听属于特殊的言语沟通。（    ）

8、与人沟通时要把握好和对方目光交流的时间，不宜过长和过短。（    ）

9、“你可能不太愿意，不过我还是想麻烦你一趟。”使用了礼貌语言请求技巧的缓言法。（    ）

10、在权力距离大的文化中，下属对上司有强烈的依附性，人们心目中理想的上司是开明专制君主，是仁慈的独裁者。（  ）

四、名词解释题 （本大题共4小题，每小题4分，共16分）

1、建设性沟通  
2、价值观念  
3、跨文化沟通   
4、谈判      

五、简答题 （本大题共3小题，每小题8分，共24分）

1、如何有效倾听上级讲话？   

2、领导者在处理危机事件时必须保持怎样的态度？     

3、怎样实现无缝沟通？    

六、案例分析题（本大题共2小题，每小题10分，共20分）

2005 年3 月上旬，植树节前夕，由联合国森林对话组织、世界自然基金会等主办的2005 年“国际森林环境论坛”在香港举行，会议重点讨论并力求制定全球森林保护和开发标准。温州籍商人、上海安信地板有限公司董事长卢伟光因其2004 年在巴西收购森林的大手笔而应邀与会并演讲。
卢伟光做的是木地板生意，与巴西的原始森林早已结下了不解之缘。2004 年11月，国家主席胡锦涛访问巴西，在巴西投资了森林的卢伟光也一同随行。卢伟光趁此机会又在巴西境内亚马逊河畔购置了8.5万公顷的原始森林。加上此前他在巴西购买的另外1.5万公顷原始森林，卢伟光在巴西已经拥有了10万公顷原始森林。卢伟光也因此被人们称为“森林大王”。

参加完香港会议回到上海的卢伟光接受了《今日早报》 记者的专访。

记者：据说您现在大量的木材都是从巴西进口的，是这样吗？

卢伟光：对，因为从1994 年到1998 年，巴西木材都是通过台湾贸易商的转口贸易卖给我们的。那个时候我们对国际贸易不懂，也没有去过几个国家，所以通过台湾贸易商进行国际贸易。我经常去工厂车间看自己的产品，检验采购产品的质量好坏。有一包地板里面恰好有一个胶带纸，上面印着巴西供应商的电话号码和传真号码，我就尝试着跟他们联络。

记者：后来您跟巴西的供应商之间一下子就联系上了，是马上开始跟他们合作了呢，还是也有一段磨合期？

卢伟光：有一段磨合期。因为巴西人和我们中国人文化传统相差巨大，而且他们对中国的了解很少，也不知道中国的经济条件怎么样，现在人们的生活条件如何。你说买他们很多地板、很多木材，他们会觉得，这么贵的东西你可能买不起。我多次与他们交流，向他们介绍中国的情况：中国的经济形势很好，老百姓的生活水平提高很快，而且生活水平提高最大的体现就是买房子，买了房子就要装修。听了我的介绍，他们还是半信半疑。

记者：为了跟巴西人做成生意，您具体都做了哪些努力？

卢伟光：2000年我在北京的新工厂开业时，就邀请巴西的供应商来参加我们的开业典礼。把他们请到中国来以后，我还带他们到上海浦东，北京的长城、故宫、天安门去参观，让他们对我们的国家、我们的企业有一个更加感性的了解。另外．我们还必须尽量融入他们的文化中。比如，我现在到巴西去，一到了休闲时间或者节假日，我总会脱去西装，换上衬衫和供应商们一起晒晒太阳，下场和自己的巴西员工们踢几场球。因为在巴西，你必须按照他们的思维方式思考，也必须按照他们的生活方式生活。

记者：您一直从巴西进口木材，后来怎么想到在那里买森林了？

卢伟光：我们在巴西的生意发展到一定阶段后，我就觉得应该有自己的原材料基地。森林资源虽然是可再生的，但巴西的森林绝对是稀缺资源。我们现在把森林买下来，对于我们以后的发展来说具有非常重要的战略意义。

记者：现在我们都知道，您跟巴西人做生意已经很成功了。那您在整个过程中有没有一些挫折或者失败的经历呢？
卢伟光：当然有。可以说，我们在巴西有今天的地位，完全是因为2001 年的一次赔本生意。那年春节前夕，因为市场被普遍看好，很多亚洲商人都增加了订货量。但按照传统习俗，绝大部分装修工程在那时都停工暂歇，无人买货，商家手头的现金一下子短缺起来。与此同时，印尼盾汇率暴跌，1 美元本来兑换8 500 印尼盾，一下子跌到了13 000 ，大部分供应商都转向印尼采购，包括和巴西合作多年的台湾商人。当时我就在犹豫：如果按照原来合同中规定的汇率从巴西订货的话，自然能够赢得巴西人的尊敬和喜爱，今后就能够得到更优惠的价格，但贷款利率加上汇率损失，折合起来要亏损1 700 多万元，几乎是当时一整年的利润；可是如果毁约的话，自己这三年在巴西辛苦经营的渠道和信用都将毁于一旦。

记者：做这样的决定一定非常困难吧。

卢伟光：是啊，当时我只知道未来两三年中国的房地产业必然还会发展，我有机会把这笔钱赚回来。至于这笔损失需要多久才能赚回来，能否全部赚回来，我却没有十足的把握。但最终我还是把钱打到了对方账户上。就像森林里的树木一样，一年长一个年轮，所有的事物也都有周期。这是该做的事，是不得不亏的钱。整个中国的房地产业正处于高速发展期，今后两三年只要保持增长，这个成本我承担得起。

记者：那现在您回想起当初的决定，有一种怎样的感触呢？

卢伟光：现在回想起来还算幸运，因为当年绝大部分经销商都宁愿选择毁约，以避免这笔损失。而我，不仅给供应商带去了资金，也确立了自己在巴西良好的声誉，其他供应商也都倾向于给我供货。

请您结合本案例回答下列问题：

1、卢伟光是如何成为“森林大王”的？ 
2、在经济全球一体化过程中，如何看待和应对多元文化差异及其冲突？
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