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内容概要

《面向"十二五"高职高专规划教材:商务谈判》按照大纲要求和实践需要分为10个项目：商务谈判概述
、商务谈判的礼仪、商务谈判中的思维与心理、商务谈判的准备、商务谈判的内容、商务谈判的一般
程序等。
全书内容丰富，体例完善。
按照谈判的进行发展来组织内容，遵循教学规律，便于组织教学，也有利于学生自学。
在内容体系、系统结构和案例设计等方面都进行了深入细致的分析研究，是一本适合实际教学需要的
高质量教材。
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章节摘录

版权页：   插图：   二、商务谈判心理的重要性 商务谈判，既是商务问题的谈判，也是谈判心理的较
量。
它不仅被商务实际条件所左右，也受到商务谈判心理的影响。
 人的心理影响人的行为，商务谈判心理对商务谈判行为有着重要的影响。
认识掌握商务谈判心理在商务谈判中的作用，对于培养良好的商务谈判心理意识，正确地运用商务谈
判的心理技巧有着十分重要的意义。
在商务谈判中，运用谈判心理知识对谈判进行研究，分析“对手的言谈举止反映什么？
”“其有何期望？
”“如何恰当地诱导谈判对手？
”等，对成功地促进谈判很有必要。
掌握商务谈判心理现象的特点，认识商务谈判心理发生、发展和变化的规律，对于商务谈判人员在商
务谈判活动中养成优良的心理素质，保持良好的心态，正确判断谈判对手心理状态、行为动机，预测
和引导谈判对手的谈判行为，有着十分重要的意义。
 此外，商务谈判的虚虚实实、真真假假的心理策略对谈判的成果影响很大。
对商务谈判心理的熟悉，有助于提高谈判人员谈判的艺术性，从而灵活有效地处理好各种复杂的谈判
问题。
研究和掌握商务谈判心理，对于商务谈判有以下几方面的作用。
 （一）有助于培养谈判人员自身良好的心理素质 谈判人员良好的心理素质是谈判取得成功的重要基
础条件。
谈判人员相信谈判成功的坚定信心、对谈判的诚意以及在谈判中的耐心等都是保证谈判成功不可或缺
的心理素质。
良好的心理素质是谈判者抗御谈判心理挫折的条件和铺设谈判成功之路的基石。
谈判人员加强自身心理素质的培养，可以把握谈判的心理适应度。
 谈判人员对商务谈判心理有正确的认识，可以有意识地培养提高自身优良的心理素质，摒弃不良的心
理行为习惯，从而把自己造就成从事商务谈判方面的人才。
商务谈判人员应具备的基本心理素质如下。
 1.自信心 所谓自信心，就是相信自己的实力和能力。
它是谈判者充分施展自身潜能的前提条件。
缺乏自信往往是商务谈判遭受失败的原因。
没有自信心，就难以勇敢地面对压力和挫折，面对艰辛曲折的谈判，只有具备必胜的信心才能促使谈
判者在艰难的条件下通过坚持不懈的努力走向胜利的彼岸。
 自信不是盲目的自信和唯我独尊。
自信是在充分准备、充分占有信息和对谈判双方实力科学分析基础上对自己有信心，相信自己要求的
合理性、所持立场的正确性及说服对手的可能性。
自信才有惊人的胆魄，才能做到大方、潇洒、不畏艰难和百折不挠。
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编辑推荐

《面向"十二五"高职高专规划教材:商务谈判》按照高职高专的教育理念，以能力导向为主体，注重能
力训练，适应人才市场要求。
兼顾知识教育和技术教育，着力于实现理论与实践的紧密联系。
使学生学有所用，为企业提供实用性人才。
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