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前言

　　《教育部关于加强高职高专教育人才培养工作的意见》明确指出：“要切实做好高职高专教育教
材的建设规划，加强文字教材、实物教材、电子网络教材的建设和出版发行工作。
经过5年的努力，编写、出版500种左右高职高专规划教材。
然后，再用2年至3年时间，在深化改革、深入研究的基础上，大胆创新，推出一批具有我国高职高专
教育特色的高质量的教材，并形成优化配套的高职高专教材体系。
在此基础上，开展优秀教材的评价工作。
”可以说，课程和教学内容体系改革是高职高专教育教学改革的重点和难点，而高职高专教育教材改
革建设是其中的重点之一。
　　近年来，广东高等教育特别是高等职业教育迅猛发展。
截至2004年，广东拥有独立设置的高职高专院校66所、在校生约40万人，分别占普通高等院校数和在
校生数的70．2％、55％，成为推动广东省高等教育大众化的生力军。
然而，广东高职高专教育教材建设是滞后的，不成体系和缺少特色。
　　基于此，2004年初，广东高等教育学会职业教育委员会与广东高等教育出版社联合组织成立了“
广东省高职高专教材编审委员会”，并先后在多所院校召开了分类专业教材座谈会，在广泛、深入调
查的基础上，结合广东省高职高专教育的实际，确定优先开发建设市场营销类、大学语文类和计算机
类等高职高专教育系列教材。
　　之所以把高职高专教育市场营销专业教材列为重点，原因之一是广东市场经济活跃，尤其是乡镇
经济、民营经济发展迅猛，对市场营销人才一直保持较大的需求。
为适应社会需要，广东高职高专院校先后开设市场营销及相关专业，加快实用型人才的培养。
迄今，全省有近60％的高职高专院校开设了市场营销及其相关专业。
二是广东经济改革先行一步，市场经济比较成熟，有较多的企业营销成功个案，为地方教材建设提供
了实践基础。
三是广东市场营销理论与实践得益于“先行一步”的外部环境，曾经在全国创造了多个“桂冠”：率
先成立全国第一个营销学会--广东营销学会；率先出版全国第一个营销类学术刊物--《营销管理》杂
志；编著国内第一本营销教材--《高级市场营销学》；举办市场营销专场学术报告和广播系列讲座等
，培养了一批市场营销类的专家学者和企业营销精英。
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内容概要

　　谈判是一门科学，也是一门艺术。
商务谈判不是简单的握手、字和酒宴，它需要知识、智慧和谋略。
一场成功的谈判可以使陷入困境的企业绝处逢生，而一场失败的谈判则可能断送企业的前途。
事实证明，谁掌握了谈判艺术，成为谈判高手，谁就能在商战中占据有利地位。
　　《商务谈判》针对高职高专教育的人才培养要求，以培养技术应用能力为核心，并结合最新的《
国家职业标准》来构建内容体系，有较强的实用。
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章节摘录

　　6．2．1报价必须遵循的原则　　所谓报价，是指谈判过程中一方或双方提出自己的交易价格和其
他交易条件。
商务谈判中的报价，通常是谈判者所要求的总称，包括价格、交货期、付款方式、数量、质量、保证
条件等。
报价直接影响谈判的开局、走势和结果，事关谈判者最终获利的大小，是关系到商务谈判能否成功的
关键问题之一。
要取得谈判的成功，必须遵守一定的报价原则，讲究报价的方式和技巧。
因此，掌握报价阶段的策略与技巧，是商务谈判人员必须做到的。
　　由于报价的高低会对整个谈判进程产生实质的影响，因此要成功地报价，谈判人员必须遵守一定
的原则。
　　1．卖方、买方的开盘价　　对卖方来讲，开盘价必须是“最高的”，相应地，对买方来讲，开
盘价必须是“最低的”。
这是报价的首要原则。
　　首先，从卖方来看，开盘价为卖方的要价确定了一个最高限度。
一般来讲，除特殊情况外，开盘价一经报出，就不能再提高或更改了，最终双方成交的价格肯定是在
此开盘价格以下；从买方来说，开盘价为买方的要价确定了一个最低限度。
一般来讲，没有特殊情况，开盘价也是不能再降低的，最终双方成交的价格肯定在此开盘价格之上。
　　其次，从人们的观念上来看，多数人信奉“一分钱，一分货”。
因此，开盘价较高，会影响对方对我方提供的商品或劳务的印象和评价。
　　再次，开盘价较高，能够为以后的讨价还价留下充分的回旋余地，使本方在谈判中更富有弹性，
便于掌握成交时机。
　　最后，开盘价的高低往往对最终成交水平具有实质性的影响，即开盘价高，最终成交价的水平也
就比较高，开盘价低，最终成交价的水平也相应地比较低。
　　【小知识6-1】　　国外有位教授做过一个有趣的实验，他将学生分为买卖两组，并在他们中间设
置了一道屏障，使双方不能对视，交易只用字条进行。
他对第一组下的指示是：“以七元成交。
”对另一组下的指示是：“以两元成交。
”　　实验结果，第一组以接近七元的价格成交，而另一组以接近两元的价格成交。
这说明，期望较高的人能得到较好的结果，而期望较低的人往往就以较低的。
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编辑推荐

　　本书针对高职高专教育的人才培养要求，以培养技术应用能力为核心，并结合最新的《国家职业
标准》来构建内容体系，有较强的实用性。
全书由两部分构成：第一部分是商务谈判的基础知识、理论与方法，主要研究商务谈判的原则、理论
、组织与管理、心理分析、文化礼仪、谈判的风格等；第二部分是商务谈判的策略与技巧，主要研究
各阶段的策略与技巧、谈判进程的驾驭、如何突破谈判僵局、谈判的要诀等。
本书可作为高等专科学校、职业技术学院和成人高校市场营销专业教材或经济管理类其他专业的教学
参考书，亦是企业的营销人员，特别是企业家的好帮手。
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