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前言

谈判是社会活动中最常见的一种形式。
《辞海》中解释：谈，为“讲论，彼此对话”之意；判，是指“评判”。
谈判广泛应用于政治、经济、军事、外交、科技等领域，所以需要人们去探究谈判的内在规律。
关于谈判理论和系统研究，美国与欧洲国家起步较早，自20世纪60年代以来已经取得了一定的成果。
到了20世纪80年代，谈判学课程越来越多地进入了大学课堂，对谈判理论、实务、技巧的学习已成为
许多人尤其是商学院学生的必修课程。
随着我国加入世界贸易组织，参与世界经济一体化的进程不断加快，许多企业具备了对外贸易的主体
资格，引进技术、同外国企业的各种贸易活动与日俱增，各种各样的涉外谈判无处不在。
另外，随着国内市场经济的发展和深化，企业之间的沟通交流、交易联系必不可少，企业越来越重视
谈判行为及商务活动在社会中的影响和作用。
正是基于这些原因，大多数高等院校通过开设商务谈判课程，让广大学生更好地理解谈判的理念，掌
握谈判技巧，了解各国商人的谈判风格，从而更好地适应当今社会对人才的要求。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<商务谈判>>

内容概要

本书作者从事“商务谈判”课程教学近十年，积累了丰富的经验。
本书的编写在内容和形式上有新意，兼顾本科及高职学生使用的特点，让学生通过学习能深入掌握商
务谈判的理论知识和实践技巧，增强社会适应能力，提升自己的谈判水平。
    本书主要突出了以下几个特点：    (1)理论与实践并重。
本书从六个方面论述谈判的指导思想，并结合实践来理解，提高了谈判人员对谈判本质的认识和综合
素质。
    (2)案例丰富，可读性强。
每章节后结合时代特点安排了案例阅读和思考题，增强了学生的学习兴趣，有利于学生对商务谈判理
论知识的理解和掌握。
    (3)语言简朴，阐述问题细致。
本书理论部分精炼简洁，深入浅出；在对谈判中某一问题的表述中，注意到内容的把握，分析细致，
例如在商务谈判策略方面，对每一阶段的策略运用及每一种谈判策略都进行了研讨，使读者容易理解
。
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汪华林，1968年5月出生。
江西财经大学副教授，系副主任，研究生导师。
长期从事商务谈判、市场营销方面的研究和教学工作以及实践活动，被多家企业聘为客座讲师，参与
各类企业的咨询培训工作，曾担任多家企业的营销和商务谈判高级顾问。
主编、参编教材2部，主持完成省部级课题6项，在国家级核心刊物上发表论文20余篇。
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章节摘录

插图：方获得充分的思考时间。
为了争取充分的时间，可以让对方重复所提出的问题，或推托要请示领导自己不能决定，或让自己的
助手做一些无关紧要、非实质性的答复，或顾左右而言他，有时使得非常果断、能干、敏捷、博学或
者理智的人占不到什么便宜，如果能了解得缓慢些，少用一点儿果断力，稍微不讲理些，可能反而会
得到对方更多的让步和更好的价格。
大多数人都希望别人认为自己很聪明，而大智若愚策略则需要让别人认为自己较为愚笨。
在运用这一策略时应大胆地说，“我不知道”或“请你再说一遍”。
需要注意的是，大智若愚策略技术性强，运用起来要求谈判者老谋深算，通过知而示之不知，能而示
之不能，在静中观察对方的表演，在暗中运筹自己的方案达到最终大获全胜的目的。
5.走马换将走马换将策略指在谈判桌上的一方遇到关键性问题或与对方有无法解决的分歧时，借口自
己不能决定或以其他理由转由他人再进行谈判的策略。
这里的“他人”或者是上级、领导，或者是同伴、合伙人、委托人、亲属和朋友。
运用这种策略的目的在于：通过更换谈判主体，侦察对手的虚实，耗费对手的精力，削弱对手的议价
能力，为自己留有回旋余地，进退有序，从而掌握谈判的主动权。
作为谈判的对方需要不断向使用走马换将策略的这一方陈述情况，阐明观点，面对更换的新的谈判对
手，需要重新开始谈判。
这样会付出加倍的精力、体力和投资，时间一长，难免出现漏洞和差错。
这正是运用走马换将策略一方所期望的。
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编辑推荐

《商务谈判》编辑推荐：理论与实践并重／案例丰富，可读性强／语言简朴，阐述问题细致。
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