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章节摘录

　　第1章 导论　　【学习目标】　　▲知识目标　　◎了解谈判的特点　　◎理解谈判的含义　　
◎掌握谈判的构成要素　　◎掌握谈判的主要类型　　▲技能目标　　◎会灵活运用谈判的需要理论
分析谈判活动　　谈判实际上包含“谈”和“判”两个紧密联系的环节，谈是指双方或多方之间的沟
通和交流，判就是决定一件事情。只有在沟通和交流的基础之上，了解对方的需要和内容，才能够做
出相应的决定。也就是说，谈判是让别人支持我们，并从对方那里获得我们所想得到的结果的过程。
　　1.1　谈判的含义与特点　　要正确认识谈判，有效从事商务活动，就要对谈判的内涵进行深入的
了解。　　1.1.1　谈判的含义　　1.　谈判是我们工作和生活的组成部分　　在现代社会中，可以说
到处都充满着谈判，小到购物的讨价还价，大到国家外交事务的交涉，都属于谈判活动。谈判已经成
为我们工作和生活不可缺少的一部分。无论是人与人之间，还是国与国之间，互相交往、改善关系、
协商问题的最佳沟通方式就是谈判。　　【案例1.1】　　顾客：“这件上衣卖多少钱？”　　售货员
：“这件上衣非常漂亮，只卖200元。”　　顾客：“200元？这也太贵了，你看看这上面还有线头，
我看只值50元。”　　售货员：“啊呀，我的成本不止50元！如果你真想买，就120元拿去。”　　顾
客：“80元，大家都不吃亏，怎么样？”　　售货员：“你砍价也太凶了，总得给我点利润吧，110元
如何？”　　顾客：“100元，这是最高价了，不卖就算了！”　　售货员：“你真会买东西！”
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编辑推荐

　　本系列教材特点：　　工学结合——教材体系突出教学过程的实践性、开放性和职业性，强化职
业能力培养。　　校企联手——教材内容兼顾职业资格考证，提升岗位竞争能力。　　案例贴切——
教材案例贴近实际，缩短学生校内学习与实际工作的距离。　　资源丰富——教材配有电子教案、参
考答案等数学资源，免费下载，方便教学。　　作者优秀——来自一线的“双师型”骨干教师，倾力
打造实用型精品教材。
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