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内容概要

　　伴随着社会主义市场经济的发展，我国中等职业教育进入一个崭新的发展阶段。
近年来，招生数量的增加，社会需求的新标准，对中等职业教育教学提出了新的、更大的挑战。
为了推进中等职业教育专业和课程的改革，加强教材建设，我们组织编写了这套“21世纪中等职业教
育规划教材”。
　　中职教育是就业教育，目的是将人力资源变成人力资本。
我们在组织编写这套教材时，以明确的职业导向作为编写理念，将先进的知识观、发展观和人文教育
观融于一体，在指导思想上注重处理好教材编写中理论与实践、深度与广度、难度与易度、传统与创
新、利教与利学、知识传授和技能培养等六个方面的关系。
力求通过全套教材的编写，努力为中职教育教学改革服务，为培养社会急需的优秀初、中级技术型应
用人才服务。
　　在遴选教材参编人员时，我们贯彻了三方人员结合的原则，即以中职院校具有一线教学丰富实践
经验和教材编写经验的“双师型”教师为主，高校教师和企业界人员共同参与，优先选择重点专业、
精品课程，力求编写出具有时代特色的中职精品教材。
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章节摘录

　　一方面，商务谈判是人们协调彼此的利益关系，满足各自需要的行为过程，人们必须从理性的角
度对所涉及的问题进行系统的分析研究，根据一定的规律、规则来制定谈判的方案和对策。
谈判者不仅有着特定的目标，而且谈判行为的发生、发展又依存于某些特定的环境和条件，并受这些
环境条件的制约。
如果离开了科学的分析和决策，不对谈判活动作出科学的规划，就不可能有效的引导谈判行为的发展
变化，使之始终朝向谈判者预期的方向和目标。
　　另一方面，商务谈判活动是由特定的谈判人员进行的，所以谈判又是不同的人们直接发生交流的
一种活动。
在这种活动中，谈判人员的知识、经验、情绪、情感及个性心理特征等因素，又在一定程度上对谈判
的过程和结果产生影响作用。
在商务谈判过程中，属于个人特性的那些因素往往是难以预测的，在许多情况下，它们对谈判所可能
产生的影响，很难在事先作出估测，调动和运用这些因素就具有某种艺术性。
一般来说，在涉及谈判双方的实力认定、谈判环境分析，谈判方案的评估选择及交易条件的确定等问
题时，较多的强调科学性的一面。
而在具体的谈判策略、战术选择和运用方面，则较多地突出艺术性的一面。
　　在商务谈判过程中，谈判者应当既坚持科学，又讲究艺术，遵循科学性与艺术性相结合的原则。
只有用理性的思维，抱着科学的态度去对待谈判，才能发现谈判中带有规律性的现象和实质要求，把
握其一般的发展趋势。
同时，只有运用艺术化的处理手法，才能及时化解谈判中可能出现的问题，灵活地调整自己的行为，
从而使自己在面对不断变化的环境因素时，能保持反应的灵敏性和有效性。
从某种意义上讲，坚持谈判的科学性，谈判者则能够正确地规划自己的行为。
而坚持谈判的艺术性，谈判者则可能找到更好的途径来争取实现预期目标。
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