
【国际商务谈判（双语）】 

【International Business Negotiation(Bilingual)】 

一、基本信息 
课程代码：【0060440】 
课程学分：【2】 
面向专业：【国际商务】 
课程性质：【专业任选课】 
开课院系：职业技术学院商贸系 
使用教材： 

【张立玉 邓之宇 国际商务英语谈判 武汉大学出版社; 第 1 版 (2006 年 11 月 1 日)】 
参考书目【罗伊 J.列维奇 (Roy J. Lewicki)  国际商务谈判(英文版)(原书第 6 版)机械工业

出版社; 第 1 版 (2017 年 1 月 1 日) 
克劳德·塞利奇 (Claude Cellich) 国际商务谈判 中国人民大学出版社; 第 1 版 (2014 年

1 月 1 日) 
巴里·莫德 国际商务谈判：原理与实务 中国人民大学出版社; 第 1 版 (2017 年 6 月 1

日)】 
  课程网站网址：无 

先修课程：【管理学基础 0060100 （2）】 

二、课程简介 

 《国际商务谈判》是工商管理专业的一门专业方向选修课，主要面向国际商务专业的学生。

它系统地介绍了国际商务谈判的概念、原则、内容、实务及技巧等内容。本课程是一门综合性学

科，融多学科、多方面的知识于一体，具有很强的实践性。随着我国加入世界贸易组织和融入世

界经济带来的机遇和挑战，商务谈判的实践和理论逐渐受到瞩目，对谈判理论、实务、技巧的学

习己成为许多专业尤其是国际经济与贸易的学生必修的课程。此课程旨在帮助学生理解国际商务

谈判的性质特点，掌握国际商务谈判的基本原则，熟悉国际商务淡判各个阶段的谈判策略和技巧，

并能够在今后的谈判实践中随机应变、灵活运用。从而为其走上社会，为他们将来从事国际商务

实践工作提供有益的帮助。通过学习本课程，使学生掌握涉外商务谈判的基本原理、基本原则、

基本程序和常用策略，在实际谈判中运用谈判知识的方法和艺术。具备语言应用能力、谈判组织

管理能力，提高学生的综合业务素质和在涉外商务活动中的谈判能力，增强学生对涉外经贸工作

的适应性。 

三、选课建议 

本课程适合国际商务专业大二学生学习，同时适合商贸类其他专业选修。 
 

四、课程与专业毕业要求的关联性 

专业毕业要求 关联 



LO1：品德修养。拥护中国共产党的领导，坚定理想信念，自觉涵养和

积极弘扬社会主义核心价值观，增强政治认同、厚植家国情怀、遵守

法律法规、传承雷锋精神，践行“感恩、回报、爱心、责任”八字校

训，积极服务他人、服务社会、诚信尽责、爱岗敬业。 

  

LO21：专业能力。调查预测能力。熟悉调查方案的策划，调查问卷的

设计，掌握常用的资料分析与预测方法，熟悉调查报告的写作。 
  

LO22：市场开拓能力。熟悉 SWOT 分析、波士顿矩阵、STP 分析、4P 组

合、营销组织与控制等，并能有效应用。 
  

LO23：生产运作能力。清楚生产运作系统的设计、进度管理、质量管

理、技术管理、设备管理等。 
  

LO24：人力资源能力。熟悉人力资源工作规划、招聘与配置、培训与

开发、绩效管理、薪酬与福利、劳动关系管理，并能设计方案。 
  

LO25：财务管理能力。清楚资金的筹集、投资、运营、分配和财务计

划与决策、财务预算与控制、财务分析与考核等 
  

LO26：商务管理能力。熟悉商务范围、时间、成本、人员、沟通、风

险、采购、集成管理等。 
  

LO27：营销管理能力。能用已有的思维成果和创新的方法进行策划。

熟悉营销策划原理与步骤、策划创意与文案、营销策划整体设计及运

用等。 

  

LO28：具备电子商务应用能力   

LO31：表达沟通。倾听他人意见、尊重他人观点、分析他人需求  

LO32：应用书面或口头形式，阐释自己的观点，有效沟通   

LO41：自主学习。能根据需要确定学习目标，并设计学习计划。  

LO42：能搜集、获取达到目标所需要的学习资源，实施学习计划、反

思学习计划、持续改进，达到学习目标。 
  

LO5：健康发展。懂得审美、热爱劳动、为人热忱、身心健康、耐挫折，

具有可持续发展的能力。 
  

LO61：协同创新。在集体活动中能主动担任自己的角色，与其他成员

密切合作，善于自我管理和团队管理，共同完成任务。 
  

LO62：有质疑精神，能有逻辑的分析与批判。 ●  

LO63：能用创新的方法或者多种方法解决复杂问题或真实问题。  

LO71：信息应用。能够根据需要进行专业文献检索。   

LO72：能够使用适合的工具来搜集信息，并对信息加以分析、鉴别、

判断与整合。 
  

LO81：国际视野。具备外语表达沟通能力，达到本专业的要求。 ●  

LO82：理解其他国家历史文化，有跨文化交流能力。 ●  

LO83：有国际竞争与合作意识。 ●  

 

五、课程目标/课程预期学习成果 

序

号 
课程预期 
学习成果 

课程目标 
（细化的预期学习成果） 

教与学方式 评价方式 



 

六、课程内容 

Chapter 1 The Nature of Negotiation  

教学内容：  

1.1 国际商务谈判的概念与特征  

1.2 国际商务谈判的类型      

1.3 国际商务谈判的作用 

能力要求：  

知道：国际商务谈判的概念；  

理解：国际商务谈判的特征；  

分析：国际商务谈判的作用；  

教学重点：  

谈判中双方的相互依赖和相互调整； 

有效的冲突管理。 
 

Chapter 2 International and Cross-cultural negotiation 

教学内容：  

2.1 文化与文化交流 

2.2 文化模式与商务谈判 

2.3 国际商务谈判实践 

能力要求：  

知道：不同文化差异对不同国家或地区商人谈判风格的影响； 

分析：文化的差异对商人谈判风格的影响； 

运用：针对不同的谈判风格采取适当的应对策略。 

教学重点： 

同文化差异对不同国家或地区商人谈判风格的影响 

教学难点： 

针对不同的谈判风格采取适当的应对策略来自世界各国的谈判者由于受各国文化 
 

Chapter 3 Negotiation Style and Strategies 

教学内容：  

1 
LO62 

能够在商务谈判中熟

练的使用谈判技巧 

讲授+课内实践教

学 

学生实践 

2 LO81 能够流利的用英语表

达观点 

讲授+课内实践教

学 

笔试+学

生实践 

3 L082 了解各国商务文化及

谈判风格 

讲授 

4 L083 能够成为一名优秀的

团队合作者 

课内实践教学 学生实践 



3.1 亚洲商人谈判风格  

3.2 欧洲商人谈判风格  

3.3 美洲商人谈判风格  

3.4 大洋洲商人谈判风格  

3.5 非洲商人谈判风格  

3.6 国际商务谈判的策略 

3.7 国际商务谈判的技巧 

能力要求：  

知道：不同区域的谈判风格； 谈判的策略； 

理解：不同区域典型国家商人的谈判风格；谈判的技巧；  

运用：东西方国家商人的谈判风格比较；  

综合：谈判的策略和技巧的应用。 

教学重点：  

面对不同谈判风格的对策； 

谈判中沟通的方式 提高沟通质量的途径。 

 
Chapter 4 Prenegotiations Planning 

教学内容：  

4.1 谈判前的探询工作  

4.2 谈判准备工作的基本内容      

4.3 谈判计划的拟定      

4.4 谈判的组织管理      

4.5 模拟谈判  

能力要求：  

知道：谈判前的探询工作；  

理解：谈判准备工作的基本内容；  

运用：谈判计划的拟定和模拟谈判。  

教学重点：  

谈判计划的拟定   

模拟谈判。 

 
Chapter 5 At the negotiation  

教学内容：  

5.1 国际商务谈判的结构  

5.2 国际商务谈判的开始阶段  

5.3 国际商务谈判的实质性阶段  

5.4 国际商务谈判的交易明确阶段  

5.5 国际商务谈判的结束阶段  

能力要求：  



知道：国际商务谈判的结构；  

理解：谈判的关键步骤；  

运用：谈判的阶段；  

教学重点：  

谈判的基本流程  

谈判的关键步骤。 
 

Chapter 6 Undertaking Renegotiations  

教学内容：  

6.1 合同的履行与管理  

6.2 争议的处理  

6.3 谈判的总结  

能力要求：  

知道：合同的履行；  

理解：合同的管理；  

运用：谈判的总结  

教学重点：  

如何处理争议的谈判； 

谈判的总结。 
 

Chapter 7 Best Practices in Negotiations 

教学内容： 

如何进行一场成功的谈判 
七、课内实验名称及基本要求 

序

号 
实验名称 主要内容 

实验 

时数 
实验类型 备注 

1 谈判方案的制定 课堂中进行模拟的方案制定 4 综合型  

2 谈判开局策略 掌握各种开局礼仪 4 综合型  

3 谈判磋商技巧 根据谈判方案进行报价、还价 4 综合型  

4 
模拟国际商务谈

判 
国际商务谈判合同的签订 4 

综合型 
 

八、评价方式与成绩 

总评构成（1+X） 评价方式 占比 

X1 上课提问，平时表现 10 

X2 小组案例实践 20 



 

撰写人：徐辉            系主任审核签名：  

 

X3 课堂测试 20 

X4 期终开卷考 50 


	【国际商务谈判（双语）】

