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课程名称：商务谈判 

总学时数：40 学时 

适用专业：种子生产与经营 

1 课程概述 

1.1 课程的性质 

《商务谈判》是种子生产与经营专业拓展课。本课程主要内容为种子、农资销售

过程中谈判的基本理论和知识，介绍商务谈判的原则、谋略、策略和技巧，谈判的礼

仪和应注意的问题并进行模拟谈判等。 

本课程是为了适应种子企业的市场要求，由于种子产、供、销一体化、市场营销

国际化而开设的一门实用学科。商务谈判课程，适用于种子生产与经营、种子生产与

繁育、农资营销与服务专业学生专业课。 

1.2 课程定位 

课程是种子生产与经营、种子生产与繁育、农资经营专业是拓展课程，通过该课

程的学习，使学生对谈判原则与模式、谈判伦理、谈判心理、谈判思维有明确认识；

对商务谈判准备、开局策略、对付压力技巧、价格谈判技巧、签约理论与技能掌握；

掌握商务谈判礼仪、礼节、风格理论，能够应用技巧。该课程对该专业培养目标的实

施起重要的支撑作用。 

1.3 课程设计思路 

该课程在理论教学过程中，以老师讲授为主，按照谈判工作的过程、任务驱动、

项目导向设计教学进度。在理论课程讲授过程中，可以采用丰富多彩的形式活跃课堂

气氛，尽量营造轻松活跃的教学氛围，寓教于乐。根据教学内容的要求，请种子企业

具有商务谈判的专业人员进行专业讲座，或组织学生到种子交易会现场参观以便学生

理解商务谈判的专业知识。在教学中把课程的知识点和能力点进行归纳、分类，融入

到一系列的谈判项目中，确定了 9 个工作任务，课时安排 40 学时。工作任务的设置

按照真实谈判工作流程制定。 

2 课程基本目标 

2.1 知识目标 
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（1）掌握商务谈判的道德规范、谈判技巧； 

（2）掌握商务谈判的战略、原则及基本要领； 

（3）掌握开局策略、了解影响谈判开局的各种因素；掌握谈判的各种技巧； 

（4）掌握报价与还价的方法；价格谈判的技巧； 

（5）掌握结束谈判的时机和方法； 

（6）掌握国际商务谈判的策略； 

（7）掌握几种谈判中常见问题的处理技巧。 

2.2 职业技能目标 

（1）能熟练为商务谈判做好准备；熟练应对谈判中的不道德行为；熟练制作谈

判计划；能在谈判中熟练运用谈判策略； 

（2）能有效管理谈判过程和谈判人员； 

（3）能熟练把握立场与利益分寸；能有效协调谈判双方的利益、寻找共同点；

能建立良好的谈判气氛； 能选择恰当的时机开局； 

（4）能运用技巧调动谈判对手的欲望； 能在谈判过程中按照需要对谈判方案进

行调整； 

（5）能在较量谈判过程中有效探测对方的需求。 

（6）掌握较量谈判的技巧和方法。 

（7）能运用谈话技巧协调谈判过程；能有效地向对方提问；能运用技巧说服对

方；能按照电话谈判的技巧进行谈判； 能运用价格谈判技巧进行价格谈判。 

（8）能熟练把握结束谈判的契机。 

（9）能运用技巧结束谈判； 

（10）能有效为对外谈判做好计划与准备；能正确处理谈判过程中出现的意外因

素. 

2.3 职业素质养成目标 

（1）自我学习能力。 

（2）良好职业行为。 

（3）与人协作能力。 

2.4 职业技能证书考核要求 
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通过本课程的学习，为参加种子营销师考试打下理论知识基础。 

3 课程教学内容及学时安排 

3.1 课程组织安排说明 

在教学活动中尽量结合实际案例教学，以任务驱动结合理论知识讲解，掌握教学

大纲的教学要求。 

3.2 课程教学内容 

项目任务 教学内容 能力目标 知识目标 活动设计 
学

时 

1. 熟悉岗

位 
谈判工作职责描述 

能熟练应对谈判中

的不道德行为；能熟

练为商务谈判做好

准备。 

掌握商务谈判的

道德规范；制定

商务谈判的技

巧。 

观看谈判视频； 

学生讨论。 
2 

2. 谈判计

划制定 

确定谈判需求；确定

谈判目标；准备谈判

人员；设计谈判过程 

制作谈判计划； 

熟练运用谈判策略； 

能有效管理谈判过

程；能有效管理谈判

人员。 

掌握商务谈判的

战略； 

掌握谈判人员人

事选择技巧。 

案例分析，解释谈判双方

的需求与目标、讲解谈判

人员的配备与过程的组

织 

 

4 

3. 谈判原

则 

确定谈判立场；多听

与少讲 

熟练把握立场与利

益分寸；有效协调谈

判双方的利益、寻找

共同点；建立良好的

谈判气氛。 

掌握商务谈判的

各种原则； 

掌握商务谈判的

基本要领。 

根据具体案例课堂讲解 4 

4. 谈判开

局 

建立良好谈判气氛；

破题；激发欲望 

能运用技巧调动谈

判对手的欲望； 

能在谈判过程中按

照需要对谈判方案

进行调整。 

掌握激发欲望的

方法和策略； 

掌握调动对方的

策略。 

教师讲解，学生模拟练习 4 

5. 谈判较

量 

提出需求与满足需

求；设立与排除障；

应变；施压与解压；

让步与进展 

能在较量谈判过程

中有效探测对方的

需求和提出自己的

要求；能在较量谈判

中协调双方需求和

排除障碍。 

 

掌握排除障碍的

方法以及让步技

巧 

 

教师讲解，学生模拟练习 8 
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6. 谈判协

调 

提问；回答；说服； 

电话磋商 

能运用谈话技巧协

调谈判过程； 

能有效地向对方提

问；能运用技巧说服

对方，会电话谈判。 

掌握谈话的技

巧；掌握提问的

技术；掌握回答

的技巧；掌握说

服的技巧；掌握

示范的技巧；掌

握电话谈判的技

巧。 

教师讲解提问、回答、说

服、电话磋商谈判的特

点；学生根据要求分组模

拟练习。 

 

6 

7. 价格谈

判 
报价、还价方法 

能运用价格谈判技

巧进行价格谈判； 

会报价、还价。 

掌握报价与还价

的方法； 

掌握价格谈判的

技巧。 

教师讲解、学生模拟 

 
4 

8. 国际商

务谈判 

 国际商务谈判计

划；国际商务谈判过

程 

能有效为对外谈判

做好计划与准备； 

能有效组织对外谈

判。 

掌握国际商务谈

判的策略； 

掌握与几个主要

国家或地区客户

的谈判技巧与禁

忌。 

教师讲解、学生分组模拟 4 

9. 结束谈

判 
结束谈判 

能熟练把握结束谈

判的契机； 

能运用技巧结束谈

判。 

掌握结束谈判的

时机； 

掌握结束谈判的

方法。 

教师讲解、学生练习 

 
2 

10.谈判中

常见问题 

己方问题的处理；对

方问题的处理 

能正确处理谈判过

程中出现的意外因

素。 

掌握几种非理性

不利选择及其处

理方法； 

掌握几种谈判中

常见问题的处理

技巧。 

教师讲解，学生练习 

 
2 

合计     40 

4 实施建议 

4.1 教学组织建议 

本课程是一门应用性的专业拓展课，在教学过程中应结合学生特点，理论联系实

际，组织该课程教学。 

（1）教学过程中，应立足于加强学生实际能力的培养。采用情景教学，以工作

任务引领教学，提高学生的学习兴趣，激发学生学习的内动力。 
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（2）本课程教学的关键是模拟现场教学。在教学过程中教师讲解、演示和学生

分组模拟练习并行，学生提问与教师解答、指导有机结合，让学生在“教”与“练”

的过程中掌握谈判的基本技巧和方法。 

（3）在教学过程中，要紧密结合职业技能考证（助理营销师）的考试大纲，创

设条件，加强学生实践训练，使学生掌握相关技能，提高学生的岗位适应能力。 

《商务谈判》是一门应用型专业选修课程，因此，教学中不仅要对商务谈判的基

本规律、原理、特点和方法进行必要的讲解，更应注意理论联系实际，通过必要的案

例讨论、模拟谈判等实际操作，启迪学生的思维，培养商务谈判技能。 

4.2 教学评价建议 

（1）期末考核评价及方式 

本课程为考查课，根据学生的出勤率、课程模拟练习、课堂回答、实训练习完成

质量对学生成绩考核评定 

（2）教学过程评价 

本课程在教学过程中，利用课堂教学过程中对学生进行提问，应按章节布置课后

作业，分阶段撰写学习总结。 

（3）课程成绩形成方式 

根据学生的出勤率、课程纪律、课堂回答、实训练习完成质量对学生成绩考核评

定划分优、良、中、及格。 

4.3 教材选用 

（1）必须依据本课程标准选用 21 世纪高职高专规划教材《商务谈判》,教材应

充分体现任务引领、实践导向课程的设计思想。 

（2）应将本课程的工作任务分解成若干典型的教学活动，按工作任务的需要，

结合职业技能证书考证组织教材内容。通过活动设计，结合学生的认知和动手操作能

力，加强模拟实操内容，强调教学活动的系统性和完整性。 

（3）教材要体现先进性、通用性、实用性。并立足于种子行业经营的发展现状，

将种子法规与实务和种子营销的相关要求及时编入教材，使教材更贴近本专业的发展

和实际需要。 

4.4 课程主讲教师和教学团队要求说明 



 

 
- 7 - 

本课程的主讲教师必须具备中级以上职称。 

4.5 课程教学环境和条件要求 

该课程属于专业课，建议结合多媒体教学，在条件允许的情况下模拟情景，结合

实际案例，边学边练习，逐步采用教、学、做一体化的教学模式。 

4.6 教学资源的开发与利用 

多媒体资源、校外基地利用、网络资源、信息技术应用、种子交易会等。 

4.7 其它 

商务谈判是建立在经济科学、行为科学和现代管理理论基础之上的应用科学，其内

容具有综合性、实践性和应用性的特点。因此，学生在学习本课程时，还要学习其它的

相关课程。同时，还应参与案例讨论和商务谈判模拟实训活动。理论联系实际原则，就

是要从实践中总结、归纳出一定的规律，然后又将这些成果应用到实际中来指导实践、

检验理论的正确性，以进一步发展和丰富理论。 

 

编制人：芦枫 

编制单位：农业工程学院 

 

 


