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任务型教学法在《商务谈判》教学中的运用
哈斯高娃

烟台职业学院

[摘　要]商务谈判是一门实战与应用型课程，是在生活工作中时时刻刻会用到的基本技能，不少公司都会为员工进行商务

谈判的在职培训，因此，如若学生在校期间掌握扎实的商务谈判知识与技能，必定能为其在未来的职业道路上增光添彩。传统

的商务谈判教学教授理论知识，课堂以教师为中心，学生毕业后只会纸上谈兵，缺少实战演练。近年来，商务谈判逐渐以实战

为主导，不少职业院校建立商务谈判模拟实训室，教学方法上也量体裁衣，项目教学法、任务教学法等都应用在商务谈判的教

学中。本文欲初步探讨任务教学法在商务谈判教学这一理论课程中的具体应用。
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引言
“任务型”教学的设计宗旨是为课堂教学服务，学生

是直接受益者。“任务型”教学体现了“以学生为主体、以
任务为中心和以活动为方式”的思想，有助于学生的自主学
习，有助于提高学生灵活运用专业技能、运用语言进行交际
的实际能力，有助于增强学生学习的兴趣和信心。也是素质
教育在《商务谈判》教学中的具体体现。

一、商务谈判的概念
商务谈判是最常见的商业活动之一，在买卖交易、企

业兼并、技术引进乃至各种商业冲突中，人们都可能采取谈
判的手段来解决问题。据了解，每年中国有万余次经贸洽谈
会、招商引资会和商品交易会。急需高级商务谈判人才。美
国认证协会ACI中国总部。整合政府、企业、高校、媒体、
培训等资源优势，推出“首届ACI中国高校商务谈判模拟大
赛”，开创中国国内院校大赛运作之先河。大赛以人才市场
需求为导向，致力于为中国培养一大批商务谈判人才，提高
学生职业能力，解决学生就业创业问题。然而在首届的商务
谈判大赛上，选手们的表现被评委一针见血指出：选手们像
是在演讲而不是在谈判。选手们尽管口才很好，但是非常缺
乏经验，这也暴露了我国在商务谈判方面教育的空白。

二、任务型教学法的基本要素
任务型教学法有几个基本要素，包括目标、内容、程

序、输入材料、教师和学习者的角色及情景。目标指任务要
求的预期教学目的及本身实现的非教学目标；内容是教学活
动中任务要求的具体行为和活动；程序为学生在完成任务的
过程中使用的方法和步骤；输入材料是完成任务中用到的辅
助资料；教师和学习者的角色并不非要明确，教师可以设计
并参与任务，也可以成为监督和指导者；情景要素则是指任
务设定的背景和环境条件。任务型教学法吸收了以往多种教
学法的优点，构成了其自身的优点，包括激发学生的学习兴
趣、培养学生综合应用语言的能力、发挥学生主体作用、鼓
励每一位学生参与学习、拓宽学生的知识面、培养学生人际
交往和应变能力，等等。

任务教学法一般分为三个阶段：前任务阶段、任务阶段
及后任务阶段。前任务阶段是激发学习者学习动机的阶段。
前任务阶段中，教师应布置具体、实用且适合学习者学习的
情景及任务。学习者通过已经掌握的知识能够自主完成任
务，并准备好完成将在任务阶段进行的任务。这一阶段教师
要明确希望学习者完成的任务及实现的目标。任务阶段中，
学习者自主选择话题及任务，讨论并解决任务。后任务阶段
中，学习者在教师的指导下以自身对知识的理解完成任务。
后任务阶段是输出阶段，学习者的综合语言能力能通过完成
任务得以提升，因为使用语言是最终的目的，教师应该通过
设置任务、讨论任务、完成任务等方式帮助学习者实现使用
外语的目标。

三、任务型教学法在 《商务谈判》教学中的运用
（一）创设真实的情景
依据任务型教学法的“真实性原则”，任务所使用的

输入材料应来源于真实生活。尽管“真实性”是一个相对的

概念，但教师应该尽量创造真实或接近真实的环境，为学生
提供真实的信息，使他们在课堂上掌握的信息能在实际生活
中得到有效的应用。在《商务谈判》的教学中，教师应尽量
选取在商务领域发生的真实的案例供学生分析。教师可以通
过网络获取一些真实案例的信息，还可以在各种财经新闻媒
体上收集相关的案例资料。为了确保案例的真实性，在案例
的选择上教师要“与时俱进”，及时更新案例，以适应最新
商业活动规则和惯例的要求，还要在案例资料中优中选优，
尽量能够体现教学内容、教学目标。为了获得更多真实的案
例，教师也可以定期到一些公司和各类商业协会等机构做调
研，收集各种商务谈判、国际贸易业务的案例资料。通过分
析这些真实的案例，使学生能够掌握商务谈判领域的最新资
讯，了解商务谈判中的知识、方法和技巧，提高他们在今后
工作中的综合能力。

（二）保持各个教学任务的连贯一致
任务型教学法的连贯性原则强调，课堂上设计和实施的

任务应保持教学上和逻辑上的连贯与流畅。任务型教学课堂上
的任务可以有多个，但它们都是为同一个教学目的和目标服务
而相互关联，相互衔接的。《商务谈判》的教学环节主要包括
基础知识、原理、案例引入、案例讨论等。教师可以由学生回
顾并叙述某一商务谈判知识的原理，然后提供一个真实的业务
案例。接下来，学生将以小组讨论的方式分析案例，并提出解
决案例中问题或纠纷的方案。教师在听取学生的不同方案后，
分析各种方案的优缺并提供正确可行的解决方案。最后教师可
以以最终方案引出有关知识点或原理的重点内容。

（三）加强课堂活动的交际性
对于《商务谈判》这门课程的教学内容和教学目标来

说，教学过程如果没有互动，课堂上由教师一讲到底，课堂
气氛肯定是沉闷，无趣的，学生的主动性和积极性便无从谈
起，教学效果差是一定的。任务型教学法提出，课堂活动应
兼具交际性，应让学生通过积极思维，真正融入角色。除了
给学生讲解原理、案例，在课堂活动中，教师可以采用提
问、分组讨论、做报告、案例重现等多样化的活动，增加与
学生的互动，学生与学生的互动，加强课堂活动的交际性。
再者，利用先进的教学手段，如多媒体等，教师可以向学生
演示真实案例的影像资料，启发学生深入分析案例背后所反
映的各类谈判的背景资料、实用技巧。

结束语
总之，任务型教学法通过完成任务的形式，让学生在做

中学，主动学习教学内容，同时提高实际应用能力。使其能
够适应社会对人才需求的要求，重点拓展学员的社会适应能
力，提高学员应付社会日益普遍频繁的“角色”转换、“更
替”、“流动”的客观需要。
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