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内容概要

地球的资源是有限的，人类的欲望是无限的，这是人类社会所有矛盾的根源，这一根本矛盾就决定了
人与人之间必然会有矛盾。
社会性是人的本质属性，人是不能脱离群体孤立生存的。
社会性体现为，人必须要与他人发生各种各样的联系，包括思想和物质的交换。
人类从蒙昧的原始社会到今天发达的商品社会，这种社会性愈发变得重要了。
    在这个人与人之间充满了矛盾但又要相互依赖的社会中，在今天这个文明的商品经济社会中，交换
与合作是人们生存和发展的基本手段。
实现交换与合作就离不开谈判。
从某种意义上说，个人和组织的生存状态和生存质量取决于谈判能力和谈判结果。
  在商务领域，谈判更是企业经营业绩的重要影响因素。
企业的经营就是通过资源的整合向顾客提供适宜的产品，通过顾客需要的满足获取利润。
而资源整合与顾客需要的满足都离不开与合作伙伴和顾客的谈判。
随着我国商品经济的发展，以及我国的国际经济地位不断上升，具有商务谈判能力的人才越来越受到
社会的青睐。
商务谈判课程从无到有，已经成为管理学、经济学等专业的重要的必修课程。
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章节摘录

第1章谈判导论1.1谈判的概念中国的汉字非常独特，词汇拆分成单字仍然有意义，甚至每一个独立的
单字也可以拆分成有意义的部首。
有些词汇难以理解，拆分成单字后就不难理解了。
例如，宇宙，宇表示“上下四方所有空间”，宙表示“古往今来所有时间”。
于是，宇宙的意思就清晰了然了。
汉字在一定程度上可以望文生义，于是又有了拆(测)字算命的行业，对于一个词汇，有时可以通过拆
分进一步地了解其意思。
谈判从字面上理解，就是谈和判的总和，就是既有谈又有判的沟通活动。
在谈判活动中，谈就是表达己方的意愿和所要追求的目标；判就是对对方的意愿和目标作出分辨和断
定，选择接受还是拒绝。
显然谈与判是两个可以拆分的不同概念，但两者是有联系的，判是根据谈作出的，谈的目的是要得到
对方相应的判。
谈与判的两种不同状态组合成四种不同的结果：不谈不判不予讨论，只谈不判只能算作意向，判而不
谈就是命令或强迫，既谈且判方为谈判。
意向只是双方对各自的利益需要以及与之有关的一些相关设想、实施步骤、方式方法、前提条件、预
期目的等作出一个系统的说明，其最重要的特征是没有作出任何实质性的承诺，与之对应的就是，也
得不到任何实质性的权益。
命令或强迫只有在一些特定的情况下才存在，这与商务谈判是无关的。
既谈又判在生活中比比皆是，可以说，每个人每天的生活都是在谈判。
 字面的理解比较通俗易懂，逻辑定义的方法才是最为准确科学的。
关于谈判的定义，有很多种解释。
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