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内容概要

本书的编写时值教育部高职教学改革如火如荼进行之际，深处其中，作者认真梳理了自己多年来的教
学思路，提高了对高职教育的认识，深刻地体会到高等职业教育应该以劳动力市场的需要为依据，以
就业为导向，通过学校教育与社会生产实践的紧密结合，按照生产实践的需要，针对不同的岗位培养
有一定技能的专门人才。
从教学内容的设计上看，高等职业教育注重的是学生的综合职业能力及专业技能的培养。
这就要求高职教育必须按不同的就业岗位所需要的职业能力进行教学内容的设计，要打破传统的学科
体系模式组织教学内容，以素质为基础、以能力为本位进行教学，这样培养出来的学生才具有很强的
职业能力，才能实现人才培养与岗位职业要求的“零距离”。
　  本书正是顺应高职教育改革的大方向，打破了传统的课程体系，以商务谈判课程为主线和核心，
将市场营销、国际贸易实务、国际商务谈判等多门商务核心课程的知识点和技能点相融合，在内容和
体例方面都有所创新，体现了高职院校市场营销专业模块化教学的学科群优势，希望为培养学生的职
业素质和综合商务技能起到良好的推动作用。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判实训>>

书籍目录

第一部分  商务谈判实训概述  一、商务谈判实训的意义  二、商务谈判实训的目的  三、商务谈判实训
的训练内容  四、实训学时安排表  五、实训成绩考核办法  六、实训方法简介  模块一  商务谈判准备  
　实训任务1  商务谈判背景分析  　实训任务2  商务谈判地点选择与场所布置  　实训任务3  商务谈判
计划制订  模块二  商务谈判开局模拟  　实训任  务商务谈判开局模拟  模块三  商务谈判对抗模拟  　实
训任务1  商务谈判实力对抗模拟  　实训任务2  商务谈判让步模拟  　实训任务3  商务谈判僵局处理第
二部分  商务谈判实训任务指南     模块四  价格谈判模拟  　实训任务1  商务谈判报价模拟  　实训任务2 
价格磋商模拟  模块五  商务谈判语言沟通  　实训任务1  商务谈判叙述模拟  　实训任务2  商务谈判提问
与答复模拟  模块六  商务合同谈判  　实训任务1  商务合同谈判程序  　实训任务2  商务合同结构与内容
 模块七  商务谈判礼仪  　实训任务1  商务谈判礼仪准备  　实训任务2  商务谈判礼仪模拟主要参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判实训>>

章节摘录

插图：第一部分 商务谈判实训概述一、商务谈判实训的意义人的本质在于社会性。
社会，则是人们相互作用的产物。
实际上，没有社会交往，任何人类社会都不可能形成。
自从有了人类及其社会交往活动，也就有了谈判。
几乎每个人都在某一特定条件下，成为一个谈判者。
与小商贩讨价还价，购买他的农产品，和单位领导讨论个人的工作待遇，也可能作为企业代表与其他
谈判者磋商某一交易合同，甚至作为外交人员与其他国家的官员商讨国际间的事情。
这些都是谈判，谈判是我们生活中不可缺少的一部分。
有关资料研究表明，发达国家约有10％的人每天直接或间接从事谈判活动，其中商务谈判占50％以上
。
21世纪的学生需要掌握谈判技能。
一方面，商务谈判是一门实践性、操作性极强的课程。
商务谈判技能是需要通过不断的实践来掌握和提高的，而商务谈判实训正是让学生在较短的时间里，
在专业教师的指导下，通过商务谈判仿真模拟训练，达到提高商务谈判技能的目的。
另一方面，商务谈判实训课程的开发适应了职业教育的基本要求。
当前，职业教育对课程评价有了新的标准，即强调能力目标、任务训练和学生主体，摒弃了以往学科
教育对课程评价的标准，即知识目标、问答习题、教师主体。
所以，商务谈判课程需要教师通过引导学生参加各种基本谈判任务的训练，以及系统的应用操作训练
，实现提高谈判能力的目标。
二、商务谈判实训的目的商务谈判实训的目的是通过以商业职业活动为导向、以谈判能力为目标、以
学生为主体、以沟通素质为基础、以实训模块为载体，实现商务谈判理论和实践为一体的职业教育课
程要求，完成提高商务谈判综合技能的目标。
第一，语言表达能力的训练。
商务谈判实训首先是对学生正确语言表达能力的训练，通过叙述、提问、答复、说服等能力的训练，
实现语言和行为语言的有效运用。
第二，有效沟通能力的训练。
商务谈判也是一种有效沟通的过程，通过商务谈判实训，培养学生有效沟通、达成共识的能力。
第三，商务谈判准备工作的训练。
商务谈判作为一种商务活动过程，需要大量的前期准备工作，前期准备是谈判顺利进行的必要保证。
前期准备包括资料的收集与分析、计划的制订、场所的安排等。
这些都是对谈判组织工作能力的训练。
第四，商务谈判基本策略的训练。
商务谈判中会有大量的谈判技巧与策略的运用，这些对于实现谈判目标起到非常大的作用。
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编辑推荐

《商务谈判实训》由东北财经大学出版社出版。
是一本21世纪高职高专市场营销实训教程。
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