华中科技大学管理学院

课程教学日历

课程名称：商业谈判/商务谈判　

   课程代码：
主讲教师：龙晓枫                      教师编号：2001641
时    间：2011.9.13～2011.10.18
电    话：13971649718                        

电子邮件：xflong@hust.edu.cn
一、课程概述
商务谈判学是一门研究现代商务谈判活动及其规律性的学科，是工商管理本科生的必修课程。该课程系统介绍了商务谈判的理论与实践策略，包括商务谈判的概念、基础理论、基本特征、基本要素、基本原则、类型、内容、流程、人际沟通和谈判技巧等内容，并辅之以案例分析和模拟谈判。
二、教学目的

1、了解学科背景，包括学科性质、任务及研究对象，把握课程的体系结构，
对商务谈判有一个总体认识；

2、 熟练掌握商务谈判的相关理论知识及实践操作的策略与技巧；
3、 学会运用商务谈判的基本理论和策略分析、解决问题，进行商务谈判活动。
三、教学方法
课堂讲授、课堂案例分析和模拟谈判相结合，同时要求课下阅读和小组讨论，并撰写谈判分析报告和谈判心得，进一步巩固和深化所学的知识。
四、课程参考资料：

1、《商务谈判学》，聂元昆主编，高等教育出版社
2、《谈判学（第4版）》，罗伊·J·列维奇等著，中国人民大学出版社
3、《谈判分析》，霍华德·雷法等著，东北财经大学出版社
4、《商务谈判教学案例——21世纪市场营销系列教材》，丁建忠 主编，中国
人民大学出版社
5、《现代商务谈判（新世纪高校市场营销专业系列教材）》，易开刚 编著，上海财经大学出版社
6、 《商务谈判策略》，吴建伟、谢尔曼 编著，中国人民大学出版社
五、考核办法
闭卷考试：60%

课堂作业（案例分析）：10％
小组模拟谈判、谈判报告及谈判心得：30％
六、教学日程安排（32学时，8周课）

第一周：
商务谈判概述，包括介绍商务谈判的相关概念、基础理论、基本特征、基本要素和基本原则等。

第二周：
商务谈判的类型、内容和商务谈判流程，一次课堂练习（案例分析）。
第三周：
商务谈判流程和商务谈判模式，一次课堂练习（案例分析）。
第四周：
商务谈判策略和实务，包括人际沟通技巧和商务礼仪等。 
第五周：
商务谈判策略和实务，包括人际沟通技巧和商务礼仪等。
第六周：
两方模拟谈判（第一、二小组）：华泰铝厂与安古纳公司合资谈判，谈判总结、讨论。
第七周：
多方模拟谈判（第三、四、五小组）：CSSIP谈判，谈判总结、讨论。

第八周：

多方模拟谈判（第六、七、八小组）：J市旧城改造拆迁谈判，谈判总结、讨论。
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