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前言

改革开放以来，我国经济快速发展，经济总量不断增加，对从事经济活动的相关人才的需求空前高涨
。
社会对经济管理类人才的需求大体上可以划分为两大类：一类是从事理论研究，从宏观和微观角度研
究社会经济发展和运行的总体规律，研究社会资源的最优配置及个人满足最大化等问题的学者；另一
类是在各种经济领域中从事具体经济活动的职业人，是整个经济活动得以有效运行的基本元素，是在
各自不同的领域发挥着使经济和各项业务活动稳定有序运行、规避风险、实现价值最大化的社会群体
。
从社会经济发展的实际情况来看，后一类人群应该是社会发展中需求数量最大的经济管理类人才。
在上述两类人才的培养上，前者主要由普通本科以上的高等院校进行培养，后一类人才的培养工作从
我国高等教育的现状来看，培养的主体主要为高等职业教育。
高等职业教育经过近年来的迅猛发展，已经占据了我国高等教育的半壁江山。
特别是自2006年教育部、财政部启动的国家示范性高等职业院校建设工作和教育部《关于全面提高高
等职业教育教学质量的若干意见》（教高[2006]16号）文件的颁布以来，我国的高等职业教育进发出
前所未有的激情和能量，开放式办学、校企合作、工学结合、生产性实训、顶岗实习等各项改革措施
深入开展，、人才培养模式改革、课程改革、教材改革、双师结构教学团队的组建、模拟仿真的实验
实训环境的进入课堂等项教育教学改革不断推进，使我国高等职业教育得到了长足的发展，取得了令
人瞩目的成绩，充分显示出高等职业教育在我国经济发展中的举足轻重的作用和不可替代的地位。
我们依托上述大背景，同时根据技术领域和职业岗位的任职要求，以学生的职业能力培养为核心，组
织了全国相关领域资深的专家和一线的教育工作者，并与行业、企业联手，共同开发了这套《高职高
专经管类核心课教改项目成果系列规划教材》。
这套丛书覆盖了经管类的核心课程，以职业能力为根本，以工作过程为主线，以工作项目为载体进行
了教材整体设计，突出学生学习的主体地位是本系列教材的突出特点。
当然，我们也应该看到，高等职业教育的改革有一个过程，今天我们所组织出版的这套教材，仅仅是
这一过程中阶段性成果的总结和推广。
我们坚信，随着课程改革的不断深入，我们的这套教材也将以此为台阶，不断提升和改进，我们衷心
地希望通过高质量教材的及时出版来推动教学。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判实训>>

内容概要

本书根据商务谈判实训目标及授课方法编写，是实训课程的教材。
全书分为三个模块：第一，商务谈判技能，包括商务谈判思维、商务谈判心理、商务谈判语言、商务
谈判沟通；第二，商务谈判流程，包括商务谈判准备、商务谈判开局、商务谈判交锋、商务谈判签约
；第三，商务谈判综合模拟，包括商务谈判策划指导、商务谈判模拟大赛。
    本书可作为高职高专经管类的教材，也可作为相关从业人员的参考书。
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章节摘录

插图：模块一 商务谈判技能项目一 商务谈判思维谈判是一种思维活动的过程，只有坚持正确的思维
和运用科学的思维方法，才能有效地进行谈判，解决实际问题。
在谈判的过程中，思维是动力，而语言是工具。
一场成功的谈判，无不与正确的思维相伴而行。
实训一 辩证思维案例引导集团董事长的烦恼青青果业集团是一家以苹果产业化为主的高科技集团，旗
下有两家公司，一家是全资贸易公司负责销售，另一家是与当地政府各出资50％合资兴建的加工公司
负责产品生产。
贸易公司有很强的实力，每年出口的浓缩苹果汁创汇数十亿美元。
加工公司的技术先进，其主要加工设备都是从意大利、德国进口，但生产线较为单一，建厂时主要是
配合贸易公司的销售市场而建立。
贸易公司总经理王某毕业于国内知名大学的MBA，他有很强的事业心，自从组建销售公司以来将浓缩
苹果汁的外销市场越做越大，为企业赢得了丰厚的利润。
集团董事会鉴于他的优秀表现，多次给予他各种奖励。
王某最近突然接到一个消息，某世界著名饮料公司将进军国内浓缩果汁市场，他意识到这对本公司会
产生严重影响，因为无论产品知名度还是产品种类都与跨国公司有极大的差距。
王某认为目前对公司最有利的竞争优势是加工公司提供的产品价格，因而决定继续压低加工公司产品
的采购价格来应对挑战。
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编辑推荐

《商务谈判实训》由科学出版社出版。
案例导入与实训练习相结合，教学资源多元化与学习内容综合化相结合，集教学过程的实践性、开放
性和职业性为一体的教改示范教材。
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