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突出应用能力培养的商务谈判课程
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摘　要：商务谈判课程应用性很强，但目前商务谈判教学过程中，教师理论讲授较多，真正能提高学生应用能力的方
式较少。商务谈判课程教学应发挥现代教学手段的优势，激发学生的学习积极性，让商务谈判课程活起来，把教学改革

落到实处，全方位培养学生商务谈判的应用能力，凸显应用性本科教学的特色，向企业输送合格的商务谈判人才。
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商务谈判是市场营销专业的核心课程，表现为法人之间围绕交易目标，在双赢理念指导下，相互磋

商交易条件的行为与过程。它以人际交往为核心构建理论体系，阐述谈判过程中的策略和技巧，理论来

源于经济学、管理学、语言学、博弈论、社会学、心理学、行为科学等，是一门综合性强、涉及面广的学科，

运用了多学科的基础知识和科研成果，着重解决商务磋商中存在的问题，使交易双方达成一致协议，共

同合作，促进市场经济向前发展。由此看来，商务谈判课程的应用性相当强，我们不能按照普通理论课

程教学方法，阐明概念、讲解知识、引导学生认识和分析问题，从理论到理论空洞地讲授，而要注重学生

应用能力的培养，让学生具备职业能力，为社会经济发展输送合格的人才［１］。

１　商务谈判课程教学在应用能力培养中的问题
商务谈判教学的实践性，要求我们在课程教学上提高学生能力与素养。但在实际执行时，由于种种

障碍，还是偏向于理论讲授，成为培养商务谈判人才的瓶颈。在课程教学中妨碍应用能力培养的因素

如下。

１．１　从教材到教师理论性太强
教材偏重理论讲述。当前不管是哪个出版社的教材，都是包含三大块内容，从商务谈判基本理论到

商务谈判过程，再穿插整个谈判需要注意的问题。全书内容基本是理论阐述，真正怎么谈判，也只见文

字描述，如设计谈判方案中，大篇幅讲确定谈判地点与布置谈判场景等简单问题，对于如何把握谈判节

奏、运用策略等关键性因素讲得少，也没有案例支撑，学生看完与没看差不多，仍然不会做谈判方案。缺

乏教与学的便捷性，风格与其他理论课程教材一样死板，看不出是一门应用性较强的课程，学生也是冷

冰冰地对待它。

教师集中理论讲授。大多数教师从学校到学校，没有企业工作经验，更没有谈判实践，也是从书本

上先学，依葫芦画瓢，对谈判知识的理解难免出现片面、浮在表层的现象。课堂上仍然以教师为主角，单

向输出，学生被动接收。学生参与活动少，真正让学生“做中学，学中做”的机会不多，教师也满足于把
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理论讲清楚，真正能在课堂上设计谈判场景，学生主动练习的时间少，致使学生们对商务谈判的动态认

知停留在静态上［２］。

１．２　学生学习缺乏主动性
目前受应试教育的影响，学生进入大学后仍沿用中学的学习方法，更多的靠老师课堂灌输，考试时

死记硬背，对专业学习没有个人筹划，对到课堂外调研、找场景练习提高谈判能力的兴趣不大。即使在

课堂上安排谈判环节，学生的谈判思维固化，谈判语言贫乏，谈判技巧笨拙，出现敷衍应付了事的现象，

本来是教学相长，由此教师也缺乏耐心，以至于做一次实训花费了很多时间和精力，却看不到好的效果，

教师为赶教学进度，干脆采用满堂灌的形式，简单、易行［３］。

１．３　实用的案例太少
现在的教材中虽然附有一些案例，但案例陈旧，多是国内外八九十年代的案例，学生感到很遥远，没

有实际指导意义。且案例让学生看不到整个谈判过程，只是对谈判事件的总结，那些有语言对话、情景

描述、心里活动记录、可使学生模拟的案例很少，很多只能说是一个故事，看完就忘了。有些放到某些章

节后面的案例，根本没有完全体现这章理论的知识点，用处不大，好像是凑数，以显示每章编排了案例。

２　综合运用多种教学方法提高学生应用能力
教师可以将实际工作中的谈判场景，搬到课堂上来，让学生融入其中，切身体会，发挥学生的主观能

动性，很好地将理论与实践相结合，使学生到企业能真正参与商务谈判，担当企业发展的重任。正确运

用以下３种教学方法，能取得良好的效果。
２．１　案例教学法
２．１．１　选择案例的原则

商务谈判案例，能提供社会实践经验，提高学生分析、解决问题的能力。在教学中，选择合适的案例

用于课堂教学很关键，必须遵循以下原则：

案例具有真实性。商务谈判的过程曲折复杂，所谈项目涉及企业商业机密，真实的谈判内容形成案

例不多，很多案例是对商务谈判过程的描述，而不是对谈判双方对话进行记录以及对谈判者心理活动与

谈判场景进行描写。我们需要向学生展示谈判双方的语言、谈判的技巧、应付僵局的谋略及处理发生突

发事件的谈判能力，使学生从中学会运用各种谈判的策略和技巧，经过不断的分析思考与心理体验，知

晓如何更有效地与人沟通协商，完成交易活动，以实现企业追求利润最大化的目标，只有案例来自于实

践，充分展示商务谈判发展过程，才会有助于学生应用能力的培养［４］。

案例具有代表性。商务谈判案例中所表露的事实，体现了商务谈判基本原理，将提炼和精选的案例

摆到课堂上，便于学生更好地把握商务谈判课程的重点难点。案例的选择要能反映知识点，隐含在复杂

案例里的理论，通过学生的分析思考、探讨，与老师课堂讲授相衔接，将代表性案例与理论知识结合起

来，以此有效地消化理论知识，同时达到理论应用于实际的目的。

案例不宜太长、太难。案例分析毕竟是美国工商管理硕士教育中采用的一种教学方法，对于应用性

本科学生来说，分析解决问题的能力不强，若案例太长，他们读了前面，忘了后面，如果在课堂上展示的

ＰＰＴ页数多，不好进行前后对比分析，讲解感觉吃力，效果欠佳。案例太难，隐藏的理论深，学生挖掘不
出，也会浪费时间，打击学生自信心，丧失培养学生能力的基本教学功能。

２．１．２　案例教学设计
教师在商务谈判案例教学活动中，采取“教师为主导、学生为主体”的教学方式，学生应成为课堂中

的参与者和主角，主动性与积极性真正被调动起来，教师根据知识点的不同，应用不同的案例教学方法。

概念理解型案例。在商务谈判课程中出现的重要概念，经过老师课堂解释后，为了加深学生的理解

记忆，可引入案例。如讲述商务谈判的定义，将一个采购员去农民果园购买苹果、讨价还价的磋商过程，

用语言对话的形式呈现在学生面前，由学生们讨论分析谈判构成因素在案例中是如何展现出来的，由此
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还可得出商务谈判的动因、要素、特征等，枯燥无味的理论顿时鲜活起来，调动了学生学习的兴趣，增强

了课程的新鲜感，可使学生长时间对教学内容保持专注。

经验技巧型案例。商务谈判课程中各个阶段运用的策略与技巧是学生们必须掌握的，既是本课程

的重点也是难点。纸上谈兵的理论如何化解成应用能力，采用案例教学的方式是比较有效的。我们既

要利用成功的案例引导学生完成一个商务谈判过程，又要研究失败的案例，警示他们不要出错，吸取教

训，少走弯路，具备职业能力。如在学习商务谈判磋商阶段如何出价、价格解释、讨价、还价、价格评论

时，采用汽车驾驶员与保险公司理赔员之间的一段对话，教学生自己分析总结汽车驾驶员是如何拿到高

额赔偿的。在讲解商务谈判内容时，每介绍一项，都给出一个案例，要大家分析失败的原因。比如如何

商谈质量条款，老师将谈判质量应注意的事项告诉学生，出具案例，让学生分析该条款是否有问题，学生

很难分析全面。老师告诉学生，这是一起利用小企业想拿订单的心理，定下苛刻的质量标准，骗取预付

款的诈骗行为。这样引发学生对社会问题、专业问题及其解决方法进行分析思考，把刚学到的知识变为

能力，整个教学活动中的活力得到激发，真正以主人姿态积极主动地学习。

综合分析型案例。在商务谈判的基本理论、过程讲完后，可以选择大案例，提前１０天发给学生，要
求学生用所学课程的知识点分析和归纳内容观点或问题，做出合理的推断或评价。以４人为一组，形成
团队，小组成员间要发挥性格互补、分工协作、相互支持的作用，积极思考，发表不同见解，进行课后讨

论。课堂上，团队代表陈述本组讨论成果，教师要诱导他们不断拓展思路，挖掘问题的本质，多方位、多

视角地看问题。如中日汽车索赔谈判，在这个完整的谈判过程中，中日双方表现的谈判原则、技巧，需要

学生们在案例中挖掘，学生们饶有兴趣地展开探讨，提出了各自不同的观点，发现谈判桌上没有一句话

是多余的，真正的谈判高手话中有话。通过案例分析，老师指出学生们的不足，给出分析方案，让其记住

理论框架，为课堂注入了生机与活力，有效提高了学生的综合能力、创新能力。

２．２　情景教学法
商务谈判中的情景教学法，是教师根据课程内容设计一个谈判场景，让学生扮演谈判双方的角色，

像现实生活中真实谈判一样，进行演练，提出各种假设和臆测，将自己的谈判风格、对手的谈判特点尽情

显示在谈判桌上，置身于谈判情景之中。情景教学法强调学生谈判协商过程中的现实角色，培养学生应

用谈判理论在复杂或不确定环境下完成正确谈判的能力，实质上是把案例通过表演进一步拓展和深化

了，是典型的行为引导型教学法。

以模拟谈判为例讲述情景教学法在商务谈判课程的运用。第一，做好谈判准备工作。４名学生为
一个谈判小组，选择一个熟悉的事件为案例。如做促销员的学生较多，以乳制品企业产品要进入大型超

市销售为事由，学生选择扮演企业方或超市方，８人为一大组，谈判小组成员分工为主谈人、商务人员、
技术人员、财务人员，谈判双方对对方企业、谈判人员情况要调查清楚，大组中的两小组，按企业方与超

市方确定角色，分别写好商务谈判计划书，自行排练。第二，模拟表演。在谈判教室，各大组抽签决定谈

判出场的顺序，每小组派出一人构成评委打分评议，各小组谈判中每个人必须发言，入场前后的行为纳

入评议中，包括打招呼、寒暄、气氛的融洽，如果时间允许，待全部小组演练完成后，将企业方与超市方互

换，不在一个大组内进行，即兴表演，锻炼学生的应变能力，教师认真观看，控制谈判小组进度，防止出现

偏离主题的现象，及时进行引导，记录优缺点。如有条件，还可以安排学生进行全程录像，通过回放影像

资料，学生可以准确查找问题，反复练习，不断提高。第三，正确评议。评委们公布各组分数，指出各小

组成功点与不足之处，教师要根据各谈判小组的内容，对照谈判的知识点，对各小组的方案和演练内容

进行总评，关键是要引导学生从模拟谈判活动中吸取教训，知道自己的差距，提供今后的努力方向，真正

提高专业水平，具备应用能力［５］。

２．３　影片教学法
商务谈判中的影片教学法是教师组织学生观看电影片段，让学生了解影片当中所表现的谈判理论，

体会谈判技巧，电影情节如同现实谈判的重现，实战操作很直观，吸引学生主动参与、积极投入。影片教

学成为商务谈判很重要的教学模式，为师生营造了轻松的学习氛围，是一种快乐学习方式。教师根据课
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堂教学目标，选择电影片段。如在学生学习商务谈判之前对谈判的解读，谈判是有关方面在一起相互通

报或协商以便对某重大问题找出解决办法，或通过讨论对某事取得某种程度的一致或妥协的行为或过

程。谈判重点体现在经济和外交领域，所表现的技巧方法基本是一致的。为使学生对谈判有基本了解，

教师选择了我国经典电影《三国演义》中的精彩片段。诸葛亮舌战群儒，联吴抗曹，采用了因人、因事不

同技巧和方法的谈判策略，诸葛亮到东吴首先运用正面攻击的谈判策略，把以张昭为首的降曹派说得一

个个哑口无言，然后采用了“欲擒故纵”的策略，与吴侯孙权面谈，先故意把曹操说得特别强大，待激怒

孙权后，才分析了抗曹的可行性，以此说服孙权，最后采用激将法策略与周瑜谈判，诸葛亮假意不知小乔

是周的夫人，借用曹操的“铜雀台赋”，达到了与东吴联合抗曹的目的。观看影片的过程中，教师要学生

注意诸葛亮的语言技巧、博古论今的知识量、谈判技巧、体态语言，请他们带着这些问题去观看，并分组

讨论，从影片中受到了哪些启发，形成观点讲述出来，老师点评。如果学生不清楚，可以回放，加深印象。

又如在商务谈判基本策略、技巧讲完后，播放电视剧《大染坊》谈判影像片段：大华染厂老板陈寿亭与日

本商人藤井的谈判。陈老板了解藤井的布匹２０天后到货，国人抵制日货，无囤货仓库，日本军部要用他
的船运军粮，急于脱手这批货物，他在谈判中处于优势。谈判开始藤井提着礼物登门拜访，进行寒暄，联

络感情，说明来意，陈老板以当前局势为由拒绝购买布匹。藤井可怜兮兮地说出自己的困境，博取陈老

板同情，陈老板假装很仗义地替他找出路，推荐孙老板，其实他已暗中牵制该老板，不会购买藤井的货

物。藤井表示找过此人，被拒绝，希望还是与陈老板合作，陈老板以风险太大僵持。藤井抛出以前帮过

陈老板的事例，继续请求帮忙。陈老板好像推心置腹地对藤井讲，不能在你危难时占便宜，建议把布囤

起来，没想到藤井提出，即使不要一分钱，这批货物也要他收下，否则自己性命难保。已经到这份上了，

陈老板借口兄弟情谊，用低价买下了布匹。谈判双方始终打着感情招牌，陈老板不断制造僵局，洞悉对

方心理，运用拖延术、疲惫术、投石问路等策略，不紧不慢，让对方暴露底牌，展现了高超的谈判技能。通

过教师的全面讲解，学生经过学习思考与心理体验，从中了解商务谈判过程与影响谈判的各种因素，掌

握谈判的技巧、应付局面的谋略、及时处理可能发生困境的谈判能力，有效地与各种客户沟通协商，顺利

完成双方的交易活动，以帮助企业实现利润最大化的目标［６］。

３　结语
在商务谈判课程教学中突出应用能力培养，是培养商务谈判专业人才的关键，也是市场营销专业人

才的重点。应用型本科院校应以实践为导向，派教师去企业锻炼，收集鲜活、生动的教学案例补充到课

堂中，教师运用各种教学方法和教学手段，舞动手中的教学指挥棒，调动学生的学习积极性，提高学生的

参与度，培养学生认真细致的观察能力、侃侃而谈的语言能力、灵活多变的应变能力和良好的心理素质，

成为企业抢手的谈判人才。
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