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前言

大多数人认为谈判是谈判家的事，是外交家的事，是政府的事、是国家的事，与普通老百姓没有关系
。
实际上任何人每天的学习、工作、生活、娱乐始终没有离开谈判，谈判是人类生活与交往的基本能力
要求，也许你并没有意识到你的行为中的谈判成分。
“谈判”是西方人的惯用语，用中国人的惯用语来表述“谈判”就是“商量”。
小到家庭成员的生活交流，大到国与国之间的交往，如家庭电器的采购方案，国家间的贸易冲突解决
，都是通过沟通、协调、商讨来解决的。
谈判最早是用于解决人与人之间的矛盾和冲突，部落之间的利益冲突，之后逐步用于协调团体内部或
团体之间的关系、社会伙伴间的谈判、外交上的国与国之间关系的谈判、军事冲突的谈判。
随着社会的进步和生产力水平的提高，社会商品剩余增加，推动了商品交换与流通。
上世纪末本世纪初。
世界经济一体化进程加快，区域贸易活动迅速扩张。
人类从心理到行为都开始服从于商业文明，特别是跨区域、跨国界的商业文化的规范。
商务谈判开始渗透到人们生活的各个层面，它蕴含着极其丰富的社会情景。
因此，国内和国际商务谈判理论与学说的研究也从原来的对外交谈判、对国与国之间关系谈判、军事
谈判逐渐转向商务谈判研究，也开始循着商务活动的规范化，商业理论系统化方向发展。
商务谈判理论融合性地解决了人际、事件冲突和促进商务活动的有效沟通。
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内容概要

商务谈判作为一门学科的历史并不长，商务谈判理论的研究发展，和其他理论一样，仁者见仁。
智者见智，形成了不同的理论解释和分类观点。
本书力求将这些观点能比较全面的介绍给大家。
由于商务谈判的情景是变化多端的，各种谈判形式千差万别，对这些理论的应用取决于谈判者的判断
力、经验和水平。
唯有锻炼才能成熟，大量的积累方至炉火纯青。
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章节摘录

3．谈判者要有高度的敏感性谈判活动的变化、特征，都会通过谈判情报信息反映出来。
一个好的谈判者，能及时、准确地认识和掌握那些充斥于企业、日常家庭生活及休闲时间的各类信息
情报，表现出职业的敏感性。
这种敏感性，还表现在对一切有利于目标实现的机遇，时刻都有清醒的认识并能抓住不放。
在目标确定之后，时刻警惕，头脑清醒，又能及时判明影响目标实现的蛛丝马迹。
4．谈判者要敢于冒险，善于冒险生活中充满着竞争，保护伞下的平静生活，不会永远存在下去。
因此，要敢于牺牲已经得到的利益来换取更大的成功。
当然，在决策大起大落时，应该是完全理智的，而不是带有强烈的感情色彩。
困难与挫折是人生中的正常现象。
风平浪静，安逸的生活，使人退化。
要敢冒风险，喜欢挑战，战胜困难与挫折，显现出超人的能力，并实现自我价值。
（四）良好的调控能力是反败为胜的基石在商务谈判中，谈判者会遇到各种各样的问题、困难和阻碍
，由此引起谈判人员心理波动，产生挫折是不可避免的。
在商务谈判中，无论是什么原因引起的谈判者的心理挫折，都会对谈判的圆满成功产生不利的影响。
谈判是人与人之间斗智斗勇的一项交际活动，需要谈判者全力以赴，始终保持高度的敏感性和思辨能
力。
任何形式的心理挫折、情绪激动，都必然分散谈判人员的注意力，造成反应迟钝、判断能力下降，而
这一切都会使谈判人员不能充分发挥个人潜能，从而无法取得令人满意的谈判结果。
要克服心理挫折对商务谈判的不利影响，调整好谈判人员的临场心态，及时调整谈判策略，反败为胜
。
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