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摘要:任务驱动法是在共同的任务驱使下，使学生积极主动应用学习资源并进行自主探索的一种实践活动。本文介绍了
为什么选择任务驱动法在《商务谈判》中进行应用以及它在该课程的设计和应用情况。
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一、简介
任务驱动法是任务驱动教学法的简称。指在学

习的过程中，学生在教师的帮助下，紧紧围绕一个共

同的任务活动中心，在强烈的问题动机的驱动下，通

过对学习资源的积极主动应用，进行自主探索和互

动协作的学习，并在完成既定任务的同时，引导学生

产生一种学习实践活动［1］。《现代汉语词典》
( 1992: 965) 对任务的解释是: “指定担任的工作，指
定担负的责任。”可以通俗地理解为任务就是人们
在日常生活、工作中所做的各种各样的事情。教学
中的任务是满足一定教学目的而设计的，其任务可

以是一篇文章、描绘一幅图形、设计一张表格、制订
一份计划、撰写一份调查报告，也可以是制作一个展
示作品，还可以是建立一个数据库或创建一个网站

等等。不同的教材具有不同的课程设计任务［2］。
在我们《商务谈判》课程中的任务是指商务谈判过
程中的某个环节，例如谈判开局阶段或谈判签约过

程等。
商务谈判是企业乃至国家必不可少的经济交往

活动，商务谈判的成功与否，不仅关系到企业的生存

与发展，而且影响到国家的经济发展。商务谈判是
充满挑战的一项交际活动，这就要求谈判人员在复

杂多变的谈判环境中，能辨明真相，认准目标，运用

谈判中的技巧和方法维护和争取自己的利益。《商
务谈判》课程作为经济类和管理类专业的一门核心

课程，适用面很广。同时它也是一门理论和实践密
切结合的课程，如何能增加该课程的实践性，增强学

生对它实用性的认识，是高职课程改革中努力的方

向之一。所以本文作者认为在商务谈判课程中引入
行动导向教学法( 又称实践导向、活动导向、行为引
导型、行动引导型教学法，包括案例教学法、小组讨
论法、情景模拟法、头脑风暴法、任务驱动法、项目驱
动法等［3］) 是可行的，也是必需的。任务驱动法在
使用中可融合案例、小组讨论和情景模拟，难度上又
不似项目法那么难( 项目法要求学生能够理解从未

遇到过的新问题，而任务可以是新课程中的新知识、
新技能的运用，可根据课程内容进行选取、分割及细
化。就难度而言，“项目”的设计显然比“任务”难得
多，因为项目法要求学生能够熟练地运用已学到的

知识去融会贯通地分析问题和解决问题，而任务法

一般以专业为基础选择任务，交给学生的任务一般

不会很难。［4］) ，所以任务驱动法在《商务谈判》使用
中应该具有可行性及实现较好的教学效果。
基于以上考虑，本文欲讨论任务驱动法在《商

务谈判》中的设计应用。
二、任务驱动法在《商务谈判》课程中设计情况
( 一) 授课班级: 金融二年级两个班。
( 二) 选用教材:《商务谈判》( 2012 修订版) ，主

编陈锋、汤洪，北京师范大学出版社，2010 年 8 月出
版( 2012 年 2 月修订) 。
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( 三) 课时: 2 学分，32 学时。
( 四) 设计介绍: 选用教材共计十一章。第一章

商务谈判概述、第二章商务谈判的原则、第三章谈判
准备、第四章谈判开局、第五章谈判明示、第六章谈
判磋商———价格谈判、第七章谈判僵局、第八章谈判
签约、第九章商务谈判策划与管理、第十章国际商务
商务谈判概述和第十一章国际商务谈判实务。考虑
课时有限，结合教学和学习需要，讲授章节有第一、
二、三、四、五、六、七、八和十章，重点放在商务谈判
的基本过程即第三至八章。结合重点，给第三至八
章每章安排一至两个任务。每个任务在每章内容开
始前进行说明，使学生带着任务听课，讲完理论知识

后，组织任务表演。各班级内每次活动分别组织三
组同学进行表演，并请部分学生分析各组的表现得

失，最后由老师进行总结归纳。每次参与活动的同
学加平时分 5 分，在期末考卷 A卷和 B 卷中分别放
入两个课内活动两个作为实训题，每题 10 分，在试
卷中共计 20 分。在第一次授课时给学生说明。
( 五) 具体施行

由于篇幅有限，本文以第四章谈判开局和第六

章价格谈判说明任务配备及使用的过程。
1．谈判开局
A公司是泰国国内较为知名的森林制品企业之

一，B公司是上海一家木材经营中间商，B 欲与 A合
作，但双方没有较好的切入点。2008 年下半年开
始，由于美国次贷危机深入，导致世界经济滑入深

渊，东南亚国家深受其害，A公司在此次危机中也难
逃劫难，公司库存高企，流动性极其紧张，生产线几

近停产。在经过认真调研和分析后，B 公司认为，经
济会有反弹，届时对资源产品的需求会有恢复，于是

于 2009 年 6 月份开始接触 A 公司，B公司派员在 A
公司的仓库作调查，一方面查看产品质量，一方面查

看 A公司的库存量。通过调查，大体了解了该公司
的基本情况，为日后 B 公司在谈判中获得优势奠定
基础。
任务: 作为 B 公司负责人，想与对方公司进行

正式接洽，请完成下述工作: ( 1) 策划安排见面; ( 2)
自我介绍; ( 3) 设计见面寒暄内容。
提供完任务后，可以先请学生简单概述下，如果

是他，平时生活中如何和别人进行安排见面、自我介
绍和寒暄。气氛活跃后，带着我们的任务听课，课程
讲授完后再组织任务表演，并请学生来总结商务中

见面、自我介绍和寒暄与我们日常生活中有哪些相
同和不同处，以及各组表现得失等。

2．价格谈判
F公司是在泰台资森林制品企业，A 公司希望

其供应资源产品。由于台资企业成本控制较好，所
以 A 公司希望 F 公司可以供应成本低于市价 5 美
元的产品。
任务: ( 1) 作为 A公司负责人，请构思你的谈判

思路和策略; ( 2) 作为 F公司负责人，请设想让步的
思路和策略; ( 3 ) 双方进行任务演练( 要求达成合
作) 。
在提供完任务后，请学生带着任务听课，开始讲

解价格谈判主要内容( 价格磋商阶段的主要内容与

步骤、策略的使用、如何进攻、如何防守、为什么让
步、怎样让步和洞察对方意图的技巧等) 。内容讲
授完成后，安排学生演练，分别代表两方进行谈判。
每组谈判完后请其他学生进行点评。最后老师总结
归纳各组有哪些过人之处，有哪些不足。经过这样
一个过程后，应该可以加深学生对于课程内容的认

识，通过自己的参与与点评，学生的上课积极性也能

得到提高。
三、小结
经过实施使用任务驱动法后，学生反映此种授

课方法确实比纯讲授的方式活泼，同时本文作者也

发现学生上课的参与度、积极性也有所提高，教学效
果提高明显，达到了预期的基本目标。当然在执行
过程中还是存在诸多不完善的地方，还需要以后进

行研究和修正。

［参考文献］

［1］程新华．任务驱动教学法与项目教学法辨析［J］． 黄冈职业

技术学院学报，2009( 11) ．

［2］冯林，郑薇薇．“任务驱动”与“项目驱动”相结合的创新教

育研究［J］．黑龙江教育( 高教研究与评估) ，2012( 57) ．

［3］孙玉明．“任务驱动”教学法探讨与实践［J］．湖南科技学院

学报，2005( 06) ．

［4］黄嘉．高职计算机英语教学问题及改革［J］． 湖北广播电视

大学学报，2010( 09) ．

［5］胡晴云．任务驱动法教学在高职计算机课程中的应用［J］．

教育教学论坛，2011( 10) ．

［6］付冬梅．任务驱动法在“商业汇票”教学中的应用［J］．财会

通讯，2011( 09) ．

［7］郑灵．《软件工程》重点课程建设设想与规划［J］．新疆广播

电视大学学报，2007( 09) ．

42


