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前言

20世纪90年代以来，我国职业教育教学领域，借鉴国外的一些先进的职业教育模式（如加拿大
的DAcuM模式、英国的BTEc课程模式、德国传统的双元制培训过程和模式等），对我国高职教育课
程进行改革，并结合我国国情，提出了一些改革的模式，其中德国专家在分析了传统的“双元制”模
式的不足后，提出的“以工作过程为导向”的教学指导思想影响较大。
近年来，国家教育部提出要以邓小平理论和“三个代表”重要思想为指导，全面落实科学发展观，全
面贯彻党的教育方针，坚持“以服务为宗旨，以就业为导向，走产、学、研结合的发展道路”的高等
职业院校办学方针，坚持导向性、协调性、效益性和创新性的原则。
按照国家对示范性职业院校建设中对深化教育教学改革、创新人才培养模式和创建办学特色等方面的
导向性要求，为适应社会经济的发展和企业生产经营对应用型、技能型人才的需求，针对《商务谈判
》实践性强的特点，本教材对以工作过程为导向的项目式人才培养模式进行创新，突出以工作过程为
导向，以工作任务为基础，以学生为中心，创新课程开发理论和开发技术。
通过对教学思路和教学方法的修订，实现对学生的仿真和实战训练，以职业典型的工作过程为导向进
行教材设计，实现理论教学与实践教学相互渗透，相互结合，边学边训，融“教、学、做”为一体，
强调教学过程的实践性、开放性和职业性。
尽量做到学生校内学习与实际工作的一致性，提高学生的职业能力。
体例创新体例：本教材在编写体例上按照职业典型商务谈判过程设计10个学习情境，各学习情境相互
联系又各自独立，全书贯穿的主线是在公司下达商务谈判任务的基础上，各模拟公司成立商务谈判小
组，各商务谈判小组进行谈判前准备及整个谈判过程按阶段深入进行，直至谈判双方签订商务谈判合
同。
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内容概要

　　《商务谈判执行》一书是基于工作过程为导向的项目式人才培养创新教程，突出以工作过程为导
向，以工作任务为基础，以学生为中心，采用项目式教学方法，创新课程开发理论和开发技术。
　　本书区别于传统意义上的《商务谈判》教材，是按照国家教育部教学模式转型的要求编写的一本
一定意义上的全新教材，更突出职业特色和实践特色，更侧重于培养学生的商务谈判执行能力。
　　本书重构了《商务谈判》课程体系，打破学科界限，进行课程整合，尤其侧重理论知识与实践技
能的整合。
按照典型的职业工作过程，构建“学习领域”、“学习情境”，形成围绕工作过程的新型教学项目。
　　本书通过对教学思路和教学方法的修订，实现对学生的仿真和实战训练，以职业典型的工作过程
为导向进行教材设计，实现理论教学与实践教学相互渗透，相互结合，边学边训，融“教、学、做”
为一体，强调教学过程的实践性、开放性和职业性。
尽量做到学生校内学习与实际工作的一致性，提高学生的职业能力，解决理论与实践结合难的问题。
　　本书可供高职高专的营销、商务及管理专业以及部分本科经济管理类专业的师生使用，也是各层
次职业商务人士、商务谈判工作者的案头必备工具书。
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章节摘录

插图：学习情境1　组建商务谈判小组1.1　贫讯 1.1.1　营销时代的企业活动自从市场营销理论诞生一
个多世纪以来，在全球得到广泛接受。
21世纪的商务活动，必然是以市场营销观念为导向的，一切商务活动进入了营销时代。
1.营销时代企业运行的特点（1）企业首要任务是决定目标市场的需求、愿望与价值。
企业认定顾客握有最终的决断权，常以顾客的观点来指导自己的经营策略，即所谓透过顾客的眼光看
企业。
（2）企业认识到顾客的需求比产品的精美更为重要。
因此，从寻求生产方面的特权转向重视市场方面的特权，以提高市场占有率为目标，力求比竞争对手
更有效、更优秀地满足目标市场的需求。
（3）企业的一切经营活动建立在市场调查预测的基础上，争取消费者的行动是在整体的营销控制下
进行的。
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编辑推荐

《商务谈判执行:基于工作过程导向的项目式人才培养创新教程》是由北京理工大学出版社出版的。
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