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一、基本信息
课程代码：【2020242】
课程学分：【2】
面向专业：【电子商务（日语）】
课程性质：【系级选修课】
开课院系：职业技术学院商务日语系
使用教材：
教材【《新编国际商务日语谈判》徐怡秋、刘小荣，南开大学出版社，2015年】
参考书目【《商务日语最前线》李晨，外语教学与研究出版社，1996年
《日企商务礼仪事例》佐井智勇，上海世界图书出版公司，2001年】
课程网站网址：http://www.gench.edu.cn
先修课程：【商贸礼仪与交流（2）2020295（2）】
二、课程简介
该课程适用日语专业本科高年级阶段学生，要求学生能够基本上掌握基本的商务常识和基本的商务礼仪，掌握商务日语谈判中特有的语言表现和敬语表达，以及了解一般商务活动的应对方式。通过本课程的学习，目的是让学生在踏入社会之前，就对基本的商务常识和基本的商务谈判有所了解，能够掌握商务日语会话中特有的语言表现和敬语表达。

三、选课建议
该课程适用日语专业本科高年级阶段学生。选修该课程要求学生能够具备日语能力考试二级水平或者专业四级水平。基本上掌握敬语表达，最好有一般国际商务活动的基础知识。
四、课程与专业毕业要求的关联性
	专业毕业要求
	关联

	LO11：具有较好的汉语表达能力，理解、尊重他人，能在不同场合用书面或口头形式进行有效沟通；
	

	LO21：学生能根据环境需要确定自己的学习目标，并主动地通过搜集信息、分析信息、讨论、实践、质疑、创造等方法来实现学习目标。
	

	LO31：掌握日语语言基础知识，具有扎实的语言基本功和听、说、读、写、译等语言应用能力。
	

	LO32：掌握日语语言学、文学等相关知识，具备文学欣赏与文本分析能力。
	

	LO33：了解日本社会、文化及中日文化差异，具有良好的跨文化交际能力。
	

	LO34：掌握商务实践知识，具备从事外贸工作的基本技能。
	

	LO41：遵守纪律、守信守责；具有耐挫折、抗压力的能力。
	

	LO51：同群体保持良好的合作关系，具有团队合作精神；善于从多个维度思考问题，利用自己的知识与实践来提出新设想。
	

	LO61：具备一定的信息素养，并能在工作中应用信息技术解决问题。
	

	LO71：具备利用专业知识服务他人、服务企业、服务社会的能力，为人热忱、富有爱心，懂得感恩。
	

	LO81：具有第二外语表达沟通能力与跨文化理解能力，有国际竞争与合作的意识。
	


备注：LO=learning outcomes（学习成果）

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
	教与学方式
	评价方式

	1
	LO111
	理解商务的基本在于理解对方需求
	老师讲授，学生反复操练
	口头测验

	2
	LO34
	1.掌握商务往来的基础应答
	老师讲授，学生反复操练
	口头测验

	
	
	2.了解商务谈判的实务
	老师讲授，学生反复操练
	口头测验



六、课程内容
本课程共分16个专题从预约开始，按照整个谈判所涉及的各个主要场景为顺序编排而成，直到最后签约结束。其中每一课的本文部分介绍该环节的主要内容，然后是配合相关场景的对话，参考文部分补充介绍一些辅助内容。为了方便读者阅读和练习，每课都列出了单词、语法、相关场景下的一些常用表现和课后练习。另外，每课书后均配有一段商务谈判方面的小知识，为读者提供谈判桌上的技巧和智慧。
第一单元：       
1、 教学内容 第一课 预约
第二课 访问
第三课 宣传介绍
第四课 招待 
2、教学基本要求  会运用各种场合下的会话，尤其是寒暄语的运用 
3、重点、难点    会话中尊敬语和自谦语的区别、使用 
4、学时数：8学时
第二单元： 
 1、 教学内容    第五课 询盘
第六课 还盘
第七课 品质规格及数量
第八课 价格的交涉
第九课 交货期
第十课 支付
2、教学基本要求  懂得商务活动中的基本礼仪，以及特别场合下要注意的行为。
3、重点、难点  基本礼仪的掌握和灵活运用 
4、学时数：12学时
第三单元：   
1、教学内容    
第十一课 信用证
第十二课 包装
第十三课 运输
第十四课 保险
第十五课 合同
第十六课 索赔
2、教学基本要求  了解商务信息，并逐步达到自己可以用日语表述商务信息。
3、重点、难点 日语表述各种商务表现
4、学时数：12学时
[bookmark: _GoBack]七、评价方式与成绩
	总评构成（1+X）
	评价方式
	占比

	1
	口试
	60%

	X1
	口试
	15%

	X2
	口试
	10%

	X3
	口试
	15%





撰写人：章培新          系主任审核签名：
审核时间：                       

