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一、课程基本信息
	课程名称
	中文
	商务谈判

	
	英文
	Business Negotiation

	课程代码
	18212050200
	课程性质
	专业选修课

	课程学分
	2
	课程学时
	32

	适用专业
	市场营销
	课程组负责人
	

	课程组成员
	

	先修课程
	管理学、市场营销学

	选用教材
	王军旗.商务谈判——理论、技巧与案例（第五版）.北京：中国人民大学出版社，2018.

	参考书目
	1.徐斌、王军旗.商务谈判实务.北京：中国人民大学出版社，2016.
2.[美]利.汤普森.国际商务谈判（第6版）.赵欣译.北京：中国人民大学出版社，2019.
3.张强.商务谈判学（第3版）.北京：中国人民大学出版社，2017.
4.罗杰.道森.优势谈判.刘祥亚译.重庆：重庆出版社，2015.

	推荐教材
	王军旗.商务谈判——理论、技巧与案例（第五版）.北京：中国人民大学出版社，2018.











[bookmark: _Toc4406546][bookmark: _Toc2371664]二、课程目标
（一）课程具体目标
	   序  号
	课程具体目标

	课程目标1
	掌握商务谈判的概念、商务谈判的基本要素、商务谈判的原则、商务谈判的评价标准、商务谈判的类型、商务谈判的理论、商务谈判准备、商务谈判人员、商务谈判过程的策略、商务谈判法律与协议履行、涉外商务谈判、商务谈判的礼仪等商务谈判的基本内容和方法

	课程目标2
	能结合实际，灵活运用各种谈判策略和技巧应对商务谈判的实际问题

	课程目标3
	在各种谈判中具有创新意识和道德准则，践行社会主义核心价值观



（二）课程目标与毕业要求的关系
	[bookmark: _Toc4406547][bookmark: _Toc2371665]课程目标
	支撑的毕业要求
	支撑的毕业要求指标点

	课程目标1
	毕业要求1:知识获取能力
	1.2 专业性知识。本专业学生须系统地掌握管理学、组织行为学、会计学、财务管理学、市场营销学、创业学等工商管理类专业理论知识与方法，重点掌握市场营销学的理论前沿及发展动态。

	课程目标2
	毕业要求2：知识应用能力
	2.1 专业知识应用能力。具有国际视野，系统掌握市场营销专业基础知识。具备市场调查与预测、营销策划、销售管理等组织管理问题的敏锐性和判断力，并能够运用市场营销学理论和方法，系统分析、解决企业的营销问题
2.3 互利网技术应用。熟练运用网络技术和数字营销工具分析解决企业现代营销中的问题。

	
	毕业要求5：科学研究能力
	5.1掌握文献检索、资料查询的基本方法，具有一定的科学研究能力

	课程目标3
	毕业要求3：思想道德素质
	3.2 拥护党的领导和社会主义制度，具有较强的形势分析和判断能力。
3.3 具有良好的道德修养，正确的人生观、价值观和社会责任感

	
	毕业要求4：创新创业能力
	4.3 具有创新意识，通过参与课外科研训练、学科竞赛、文化活动、学科技能训练，具备创新创业等实践活动能力




三、课程教学要求与重难点
	序号
	课程内容框架
	教学要求
	教学重点
	教学难点

	1
	第1章 商务谈判概述
	1.掌握谈判的概念
2.掌握商务谈判的基本要素组成
3.掌握商务谈判的基本原则
4.掌握商务谈判的评价标准
5.了解商务谈判的的特点和作用。
	1.商务谈判的概念
2.商务他弄的基本要素
3.商务谈判的原则
4.评价标准。

	1.商务谈判的基本要素


	2
	第2章 商务谈判的类型与内容
	1.掌握商务谈判的类型
2.掌握商务谈判的形式
3.了解商务谈判的内容。
	1.商务谈判的类型
2.商务谈判的形式
	1.商务谈判的形式

	3
	第3章 商务谈判理论
	1.理解并掌握商务谈判的理论
2.掌握各理论在商务谈判中的应用
	1.需求层次论在谈判中的应用
2.博弈论在商务谈判中的应用
3.公平理论在商务谈判中的应用
4.谈判实力理论在商务谈判中的应用
	1.商务谈判的谈判实力理论

	4
	第4章 商务谈判准备
	1.掌握商务谈判的目标层次
2.掌握谈判情报的收集和筛选
3.了解谈判物质准
4.掌握商务谈判计划书的制定和谈判方式的选择
5.掌握模拟谈判方法
	1.商务谈判的目标
2.商务信息的收集和筛选
3.商务谈判计划书的制定
	1.商务谈判的目标2.模拟谈判

	5
	第5章 商务谈判人员及其心理
	1.掌握商务谈判人员的素
质和思维
2.掌握谈判人员的组成
3.理解商务心理的
禁忌
	1.商务谈判人员的准备（组成和应具备的素质）
	1.商务谈判的谈判思维

	6
	第6章 商务谈判的过程
	1.掌握商务谈判的过程
2.掌握谈判过程的策略和技巧
	1.商务谈判开局阶段的策略和技巧
2.商务谈判磋商阶段的策略和技巧
3.终局的谈判策略和技巧

	1.商务谈判磋商阶段的谈判策略和技巧

	7
	第7章 商务谈判法律与协议的履行
	1.掌握国内和国际商务谈判的法律规定
2.理解合同文本
3.掌握商务谈判合同的履行。
	1.商务谈判的法律规定
2.商务谈判合同履行
	1.商务谈判合同的履行

	8
	第8章 涉外商务谈判技巧
	1.掌握涉外商务谈判的概念
2.掌握涉外商务谈判的技巧
3.理解文化差异对谈判的影响。
	1.涉外商务谈判的概念
2.涉外商务谈判的技巧
	1.涉外商务谈判的技巧

	9
	第9章 商务谈判的礼仪与禁忌
	1.掌握谈判公开交往的礼
仪和禁忌
2.掌握私下和馈赠礼品的礼仪和禁忌
3.理解不同地域的习俗与禁忌
	1.公开交往的礼仪和禁忌
	1.私下和馈赠礼品的礼仪和禁忌



[bookmark: _Toc4406548]四、课程教学内容、教学方式、学时分配及对课程目标的支撑情况
	序号
	课程内容框架
	教学内容
	教学方式
	学时
	支撑的
课程目标

	1
	第1章 商务谈判概述
	第一节  谈判与商务谈判
	讲授、课堂讨论、
	1
	课程目标1

	
	
	第二节  商务谈判的特点和作用
	讲授
	1
	课程目标1

	
	
	第三节  商务谈判的基本原则
	教授、课堂讨论
	1
	课程目标1

	
	
	第四节  商务谈判的评价标准
	讲授、案例分析
	1
	课程目标1

	2
	第2章 商务谈判的类型与内容
	第一节  商务谈判的类型
	讲授
	2
	课程目标1

	
	
	第二节  商务谈判的形式
	讲授、课堂讨论、
	1
	课程目标1

	
	
	第三节  商务谈判的内容
	讲授
	1
	课程目标1

	3
	第3章 商务谈判理论
	第一节  需求层次理论
第二节  博弈理 
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1

	
	
	第三节  公平理论
第四节  谈判实力理论
第五节  其他谈判理论
	讲授、课堂讨论、
	1
	课程目标1

	4
	第4章 商务谈判准备
	第一节  商务谈判目标的确定  
	讲授、软件实训
	1
	课程目标1、2

	
	
	第二节 谈判情报的收集和筛选
	讲授、软件实训
	1
	课程目标1、2

	
	
	第三节  制定谈判计划
第四节  谈判物质条件的准备
	讲授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2

	
	
	第五节  谈判方式的选择
第六节  模拟谈判
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	5
	第5章 商务谈判人员及其心理
	第一节  谈判人员准备
第二节  谈判人员的谈判思维
	讲授、课堂讨论、
软件实训
	1
	课程目标1、2、4

	
	
	第三节  商务谈判中的心理挫折
第四节  成功谈判者应具备的心理素质
第五节  商务谈判心理的禁忌
	讲授、课堂讨论、
	1
	课程目标1、2、4

	6
	第6章 商务谈判的过程
	第一节  商务谈判策略概述
	讲授
	2
	课程目标1

	
	
	第二节  商务谈判开局谈判策略
	讲授、课堂讨论、软件实训
	2
	课程目标1、2、3

	
	
	第三节  商务谈判磋商阶段谈判策略
	讲授、课堂讨论、软件实训
	2
	课程目标1、2、

	
	
	第四节  商务谈判终局谈判策略
	讲授、课堂讨论、软件实训
	2
	课程目标1、2、3

	7
	第7章 商务谈判法律与协议的履行
	第一节  商务谈判的法律规定
	讲授、课堂讨论、软件实训
	1
	课程目标1、2、3

	
	
	第二节  商务谈判协议的履行
	讲授、案例分析
	1
	课程目标1、2、3

	8
	第8章 涉外商务谈判技巧
	第一节  涉外商务谈判的概念及特点
第二节  文化差异及影响
	教授、课堂讨论、案例分析
	1
	课程目标1、2

	
	
	第三节   涉外商务谈判技巧
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2、3、4

	9
	第9章 商务谈判的礼仪与禁忌
	第一节  公开交往的礼仪与禁忌
	讲授、软件实训
	1
	课程目标1、4

	
	
	第二节  私下交往的礼仪与禁忌
	讲授、软件实训
	1
	课程目标1、2

	
	
	第三节  馈赠礼品的礼仪与禁忌
	讲授、课堂讨论
	1
	课程目标1、2

	
	
	第四节  不同地域的习俗与禁忌
	讲授、软件实训
	1
	课程目标1、2、3


[bookmark: _Toc4406549]五、课程目标与考核内容
	课程目标
	考核内容

	课程目标1
	有关商务谈判理论知识和技巧的理解和掌握情况

	课程目标2
	应用商务谈判理论知识和技巧解决实际问题的能力

	课程目标3
	解决商务谈判问题时要有创新性思维


[bookmark: _Toc4406550]
六、考核方式与评价细则
	考核方式
	比例
	考核/评价细则

	课堂表现
	20%
	考勤记录和课堂表现情况加分、扣分记录、软件实训成绩

	平时作业
	20%
	教师批改的课程作业

	期末考试
	60%
	考查，可采用口试、课程论文、课程报告、模拟谈判等方式考核



1

