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内容概要

　　《商务谈判》(第二版)是新世纪高职高专教材编审委员会组编的市场营销类课程规划教材之一。
　　谈判对我们来讲是既熟悉又陌生的活动方式，人们每天都在接触谈判，甚至随时都在进行谈判。
伴随着社会经济的发展，商务谈判已成为现代经济社会中无法回避的生活现实和必须具备的基本能力
。
　　本教材充分考虑高职高专教育发展的需要，结合高职高专教育的“教、学、做”模式，以能力培
养的循序渐进性为规律，兼顾商务谈判的科学性与艺术性，使教材最大限度地满足高职高专商务谈判
教学的需要。
　　本教材是由多年从事高职高专商务谈判教学的一线教师和长期从事商务谈判工作的企业人员共同
编写的，是一本集理论、实训于一体的教材。
通过对本教材的学习，可以使学生树立正确的商务谈判观念、培养学生的商务谈判能力。
本教材的结构和内容具有以下突出特点：　　1．引用模块化结构，突出能力培养的明确性。
本教材章节设置以培养商务谈判人员的素质、能力为主线，教材分为基础知识、基本素质、谈判技能
和能力拓展训练四个模块，能够由浅入深地对谈判的一般程序、方法和技巧进行介绍，便于学生理解
和掌握。
　　2．校企合作开发，突出理论知识的实用性。
本教材在编写过程中，结合长期从事商务谈判企业人员的丰富经验，对商务谈判规律性和技巧性进行
了详细的介绍，同时设置了一些可参考的商务谈判情景，供师生模拟操作，突出“教、学、做”一体
化。
　　3．理论与实训相结合，突出高职高专教育培养方式的科学性。
本教材第四篇能力拓展训练是对之前介绍的理论知识的直接运用。
通过理论与实训的结合，达到真正培养学生商务谈判能力的目的。
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编辑推荐

由杨杰等编著的《商务谈判》(第二版)是新世纪高职高专教材编审委员会组编的市场营销类课程规划
教材之一。
    谈判对我们来讲是既熟悉又陌生的活动方式，人们每天都在接触谈判，甚至随时都在进行谈判。
伴随着社会经济的发展，商务谈判已成为现代经济社会中无法回避的生活现实和必须具备的基本能力
。
    本教材充分考虑高职高专教育发展的需要，结合高职高专教育的“教、学、做”模式，以能力培养
的循序渐进性为规律，兼顾商务谈判的科学性与艺术性，使教材最大限度地满足高职高专商务谈判教
学的需要。
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