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内容概要

我是那种恩怨分明的人，可不可以学谈判？
谈判真的一定要让步吗？
战前的沙盘推演该怎么做？
怎么推敲出对方的底线？
如何在对方未警觉的情况下，掌握谈判的过程？
人家用白脸黑脸战术对付我们时，该怎么应对？
怎么用群众力量锁住自己，又怎么解套？
怎么在谈判中途给对方期限而不会把自己卡住？
如果谈判破裂怎么办？
    本书用简单的语言，让您领悟谈判的本质所在，真正懂得如何与部属谈判，懂得如何与客房谈判，
更懂得如何化解生活中的冲突，让您成为谈判和沟通的高手。
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作者简介

刘必荣，1957年生于台北市，曾先后获台湾政治大学外交系学士学位、美国约翰霍普金斯大学国际政
治硕士学位、维吉尼亚大学国际关系博士学位。
 
    现任台湾东吴大学政治学系教授、台北谈判研究发展协会理事长、和风谈判学院主持人以及年代新
闻台《年代看世界》主持人。
他常往来两岸三地演讲，指导学员如何掌握谈判技巧，并介绍最新的谈判观念。
他思路清晰、说理犀利，擅长从生活案例与历史故事中发现谈判哲理，娓娓道来，让人如沐春风，充
分领略谈笑用兵的艺术。
 
    刘必荣著作包括：《谈判》、《谈判Q & A》、《谈判圣经》、《谈判孙子兵法》、《 雄辩天下》
、《刘必荣谈谈判艺术》、《家庭沟通》、《深层思考与思考深层》，及有声书《超级谈判营》。
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书籍目录

作者序：共创谈判的双赢境界一、谈判的心理建设 1 我已经很有谈判经验了，为什么还要看这本书？
 2 每个人都学谈判，会不会天下大乱？
 3 我讲话结结巴巴，可不可以学谈判？
 4 我是那种恩怨分明的人，可不可以学谈判？
 5 谈判到底是结果重要，还是过程重要？
 6 谈判真的一定要让步吗？
 7 为什么谈判不一定是双赢的？
二、谈判的准备工作 8 我们该怎么去搜集情报？
 9 我们该带一条底线还是另一个方案？
 10 谈判地点应该怎么选？
 11 带几个人上场比较好？
 12 我有没有让步的本钱？
 13 如何评估对方的反对力量？
 14 应该设计什么问题去问对方？
 15 议程应该怎么排？
 16 战前的沙盘推演该怎么做？
 17 如何处理那些“不可谈”的项目？
 18 谈判的法律期限是什么？
 19 体力很重要吗？
三、谈判开始 20 你真的知道自己在谈什么吗？
 21 怎么样才能让对方坐下来谈？
 22 应该选择什么沟通方式去谈判？
 23 谈判时座位应该怎么样？
 24 我可不可以讲笑话？
 25 怎么让自己不讨人厌？
 26 怎么讲话才不会造成不必要的误会？
 27 如何让自己更具说服力？
 28 说服对方时，应从哪里入手？
 29 开价的时候，该低开还是高开？
 30 怎么“推”出对方的底线？
 ⋯⋯四、谈判停听看五、谈判高招六、中场谈判七、让步的哲学八、终场谈判
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章节摘录

书摘人们做任何事情都必须在掌握了一定理论架构之后，才能够将经验“内化”、“生根”，并且“
升华”。
谈判更是如此。
很多人或许都有谈判的经验，但若真要探讨究竟是怎么赢的，或是怎么输的，却又常常知其然，未必
知其所以然。
所以经验总是无法传承，也提炼不出什么具体的教训。
因此用理论架构来“顺”一下自己的谈判经验，就显得格外重要了。
    谈判战术也是一样。
有一次一位读者写信问我，说他买了一本谈判“秘籍”，里面有谈判制胜招术一百招，可是背不下来
怎么办?总不能在迎敌的时候想到第五十九招再出招吧?那早就被砍在地上了!当时我就答复他，真正的
武林高手是没有招的，因为都“内化”了。
我们学谈判，学的是其中的原理原则，而不是只去记一些花哨的战术。
只有掌握住原则，我们才可能去背招、创招，而不会拘泥于什么“秘籍”。
这就是理论架构的好处。
    这本书的第一个特色，在于它是“中国人写给中国人看的书”。
市面上的谈判书很多，但大部分都是翻译的。
翻译的书固然有其价值，但它的美国观点、日本观点或欧洲观点却不能完全适合我们的国情，而它所
介绍的谈判方式，如国人耳熟能详的原则式谈判法(或称哈佛谈判术)，也只是一家之言而已，既未能
完全符合中国人的谈判情境，亦未能涵括谈判形态之全部。
所以由中国学者来诠释谈判，自有其十分的重要性。
    “精简”是这本书的另一特色。
到目前为止，我个人共有三本谈判书问世。
台湾时报出版的第一本《谈判》，是所有谈判研究的基础，是基本理论部分。
第二本是台湾卓越文化出版的《不流血的战争》，则是站在理论之上，对各特定主题如“权力”、“
期限”等，作深入讨论。
这两本书都适合摆在案头，随时参考。
    北京大学出版社出版的《攻守之道：谈判高手的100个锦囊》则适合带上谈判桌。
如果你看过我前两本书，那这本便是复习的精华本。
如果你没看过前两本或没时间看前两本，也不妨从这本着手，先学一些正统的谈判技巧应急，以后有
时间再深入研究。
    就因为“理论”训练的必要性、“中国人观点”的适用性，以及“篇幅精简”的实用性，我们觉得
这本书对你的谈判工作，应多少有所助益。
P3-4
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媒体关注与评论

书评谈判是导致国际和平，国家安定、社会安详的重要手段，也是凝聚共识、化解纷争的不二法门。
《攻守之道》一书，作者综合理论与实际，就谈判之层次与技巧有系统的介绍，深入浅出，取精用宏
。
不失为良好之参考，特为推介。
——中国国民党副主席江丙坤    只凭生吞活剥地背诵谈判招术，并不能使你摇身一变成为谈判高手，
只有掌握住理论架构后，经验才能内化。
这正是一本帮助你把谈判技巧生根、内化的好书。
——中国台湾工商建设研究会前副理事长吴思钟    社会日趋多元，各种不同的声音和利益竞相出现，
透过折中妥协来化解彼此冲突也成为现代人必备的技巧。
《攻守之道》正是这样一本教战守则。
——中国台湾中小企业协会前理事长李成家
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编辑推荐

谈判到底是什么?有些人把谈判视为尔虞我诈的斗智过程，认为谈判就是战斗，而谈判的攻防战术，也
就是能成功地"请君入瓮"或"不战而屈人之兵"的巧言权谋。
也有人把谈判视为一种解决问题的方式，认为在每一方都在为自己不断争取最大利益的时候，谈判是
唯一能让双方坐下来好好谈谈，协调出一个解决方案的方式。
因此谈判不是打仗，它只是一个"共同的决策过程"。
这本《攻守之道》(谈判高手的100个锦囊)，就是从谈判的心理建设开始，到终场谈判为止，一步一步
剖析各种谈判的细节。
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