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试论国际商务谈判体验性教学改革 ①

李泽平
（湖南工业职业技术学院，湖南 长沙４１０２０８）

摘　要：国际商务谈判是一门把综合知识灵活运用于确定商业机会的实用型课程。传统的传达知识和简单的实践
教学方法已经不能适应现代高素质人才培养的要求，通过丰富多彩的实践教学，采用体验式教学方法，提高学生国际商

务谈判技巧和能力。
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　　作为商务英语专业课程体系中一门综合能力表现形

式的课程，国际商务谈判应依据商务英语专业工作任务

与职业能力的要求，以国际商务谈判岗位职业能力和职

业素质培养为主线，以先修课程为基础，对国际商务谈判

工作流程各环节项目化，并实施有机联系的项目法教学，

引入师生互动、案例分析、异议辩论、情景演练教学法，教

学内容“理论与实践一体化”，实践教学“校内与校外一体

化”，教学场地“教室和实训室一体化”。在实践教学中除

对学生进行专业技能训练外，还锻炼学生的组织能力、协

作能力，强化英语沟通能力，突出培养学生的综合专业知

识在商务谈判中的运用能力。从而培养出新型的国际商

务职业人才。

１　师生互动体验，演绎理论知识
课堂理论教学是引导学生步入商务谈判复杂多变世

界的第一步和必经之路，尽管学生在生活中或多或少都

经历过各种类型的谈判，但他们对于谈判真正意义的理

解和认识还不准确和完善，尤其对商务谈判这种商务活

动的本质内容更是缺乏正确的认识和有效的把握。究其

原因就是学生缺乏对商务谈判的特点、原则和本质的了

解。商务谈判是以实现经济利益为最终目的，是以价格

条款为核心内容展开谈判，是以满足双赢为谈判的基础，

谈判过程充满了合作与冲突的变换，是心理素质的较量

和现实能力加智慧能力的博弈，是行为艺术和语言艺术

的结合体，是完全合作的利己主义者［１］。在理论教学的同

时，按照传统的教学方法，单纯讲解理论就会显得很空

洞，效果必定不好，那么怎样在有限的教室空间和条件下

实施更有效的理论教学呢，笔者采用了师生互动体验，演

绎理论知识的教学方法。

选择编写科学合理和实用性强的教材，教材不仅是

学生学习的依据，也是教师授课的纲领。在选择教材时，

应具备案例及实例的丰富：有一个清晰的、系统的理论构

架，内容的逻辑安排符合实际谈判的进程，并要达到合

理、实用的要求，教材内容要体现国际贸易的知识，要以

国际商务谈判所涉及的内容设计课程内容在没有适当的

教材的情况下，教师应广泛收集欠缺的内容加以补充和

完善，具备可演绎的案例“剧本”。

安排有相对能力的教师担任国际商务谈判的教学，

该教师应具备较丰富的教学经验，具备系统的国际商务

知识，尤其应有商务谈判的经历或在外贸企业从事过见

习和兼职的工作体会，能够在课堂教学演绎理论知识时

正确传递理论信息，是一个加快学生对理论知识理解速

度的“演员”，能多方位和多层次示范教学的“双师型”教

师，尽量避免从学校到学校，无商务活动实践的教师授

课，不然的话，难免会出现照本宣科的现象发生，如不能

完全满足教师的能力要求，除了安排老师下企业见习锻

炼外，可在一个教学期内聘请企业的业务骨干或有丰富

商务谈判经历的商务人员来校进行商务谈判的专题讲座

２－３次，帮助学生理解实际的商务谈判。同时，采用案例

分析法，针对每一个知识模块给示１－２个案例，分小组

进行讨论，然后每组派一个代表发言进行全班的讨论，帮

助理解知识。分阶段项目考核，进一步消化和巩固所学
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知识。把整个课程内容分为三个大的教学模块，即基本

理论知识模块、实际谈判过程模块和关联知识模块。针

对每个模块设计一个项目考核课题，以个人或小组的形

式完成，然后在课堂进行主题讲谈会，互相学习，取长补

短，检验学生的学习效果。

２　模拟谈判实践，全程体验知识
模拟商务谈判旨在营造学生与商务谈判过程与环境

相互作用的机会，在反复反馈和调节中形成正确的自我

认知谈判行为。模拟谈判在实际工作中是检验谈判方案

是否切实可行的有效手段，在教学中可综合性检验学生

学习效果、巩固所学知识，运用所学知识，身临其境感受

谈判过程的实践教学方法，其用意就是能做到把每个学

生参与仿真性很强的国际商务谈判全过程的第一次在学

校实训室完成，使学生走入工作岗位后，接受到商务谈判

任务时有经历过的心态和自信。同时，创新设计出能贴

近真实商务谈判竞争氛围的比赛方案，充分调动学生的

参入积极性。进入正式比赛程序，每场比赛在中外贸易

公司之间进行面对面的国际商务磋商，完全采用英语沟

通和交流，广泛运用国际商务知识、国际贸易术语和国际

贸易惯例，按照商务谈判程序灵活应用所学的谈判策略

和技巧，完成合同条款的磋商，直到签订合同。通过比

赛，全方位检阅了学生的综合能力，全方位锻炼了学生的

谈判技能，培养了学生分工合作，团结协作的意识和精

神，谈判桌上的对阵博弈磨练了学生坚忍不拔的意志力

和持之以恒的耐力等心理素质。

３　真实市场实践，推销产品体验
为了弥补在学校无法完成和做到的体验性教学的缺

陷，笔者设计了四种方案，把学生置身于真实的职场和市

场去体验商务谈判的过程，把课堂延伸到了社会和市场，

验证知识和巩固知识，并采用实验比照法验证实施效果，

具体做法是把一个班的学生分为实验组和非实验组，对

实验组的学生实施以下商务实践的训练，一种是安排学

生面对真实市场的消费者推销产品，老师联系商家获得

一些生活日用品分发给学生，每周学生集中一次汇报销

售情况并交流心得体会和成功的经验，培养学生与人沟

通能力和产品推销能力。第二种是从事一项商品的采购

活动，三人一组到长沙较大型的批发市场针对老师给定

的商品和虚拟的统一的资金额度与商家进行购买谈判，

谈判结果采用现场录音的方式向老师汇报交流。第三种

是安排学生到校企合作的外贸公司或者大型的商场见习

职场业务员的日常工作，尤其是商场老营业员接待消费

者和销售产品的过程，并适时现场向他（她）们请教。回

校后集中进行总结和交流心得体会。第四种就是利用组

织学生到广西阳朔进行英语口语综合实训的机会，要求

每个学生至少为当地的商家无偿提供营业员工作一天，

运用国际贸易知识和商务谈判知识面向外国游客推销产

品［２］。实验结果表明，在期末理论综合考试和模拟商务

谈判比赛中，实验组的学生商务谈判知识的理解能力、谈

判桌上语言沟通能力、心理调整能力、场面驾驭能力、专

业知识的运用能力、谈判策略和技巧的运用能力等各方

面都明显的强于非实验组，表现出有一定程度实际工作

经历和经验的商务人员的风范和心态。实验结果同时也

表明，采用深入真实的市场和商务情景中进行商务谈判

的实践性教学既可操作实施，又可达到学校教学无可比

拟无法实现的教学效果。

４　结　语
总之，国际商务谈判能力的培养是国际商务人才培

养的重要内容。只要真正重视实践性教学，按照客观规

律设计教学程序和教学方法，大胆进行改革和创新，一定

可以培养出合格的国际商务谈判人才。
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