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前言

　　作者序：談判，其實是和死穴對話 談判無疑是一連串說服的過程，再講白一點，談判，就是和死
穴對話。
培根在《論談判》裡說：「想和人談判，一定要先了解對方的個性和目的，順著他的毛摸，才能達到
你想要的目的。
但是如果你能找出對方的弱點進行威嚇，或操縱對方的優點來達成目的，才是談判的最佳法則。
」這段話已經說出了談判的精髓。
文藝復興時期，一個畫家能否出人頭地，取決於他可不可以找到好的贊助人。
　　米開朗基羅的贊助人是教皇朱里十二世，有一次在修建大理石碑時，他們兩人討論好幾次都因意
見不和不歡而散。
鬧了好長一段時間，米開朗基羅漸漸沒有耐心，覺得這樣爭執一點效率也沒有，一定要想個辦法解決
。
隔天，他在例行的討論以及討論一樣沒有結果後，嘆口氣，告訴教皇：「既然我們始終無法達到共識
，我想你還是另請高明，我決定明天就離開羅馬！
」在旁的人聽了都忍不住捏一把冷汗，心想米開朗基羅吃了熊心豹子膽，竟然敢說出這種大逆不道的
話？
看來是執意讓談判破局了，這下教皇一定饒不了他。
　　誰知道，教皇聽了以後居然一臉錯愕、氣焰全消，而且馬上低聲下氣承諾以後一切都會順米開朗
基羅的意，只求他留下來。
這出乎意料的發展，當場跌破大家的眼鏡。
原來，米開朗基羅很清楚，自己一定能夠找到另一個贊助者，而教皇卻永遠找不到另一個米開朗基羅
。
他在這場談判中，正是徹底掌握教皇「找不到另一名藝術大師」的死穴進行威嚇，成功達到自己的目
的。
　　談判桌上沒有公平這回事　　我們可以說談判是一門科學、是心智角力，甚至有人有談判是高級
藝術。
可是不管你把它歸在哪一類，有件事是確定的，就是在談判桌上絕對沒有「公平」這回事，因為誰能
掌握對方較多的死穴，誰就擁有較多籌碼，當然也擁有較多勝算。
有位好萊塢著名導演要向一位小說家買劇本，這位作家年紀雖長，但在劇本買賣上卻還是新手。
深怕自己權利受損的他，在協議過程中，一開口就要求報酬必須是每周三百五十美元的高薪。
　　導演皺起眉告訴他，這個要求有點出乎意料，但他們還是可以給他每周三百五十美元。
接著這位作家又說，他可能要花三個星期才能寫完這個劇本，這回導演則說，這是一般人寫這種劇本
的時間，但只要有必要，他願意給作家更多時間，而且逾時期間薪水照領。
一個半月後，作家懷著感激的心順利寫出完美劇本，但合作三年後他才知道，一般作家得花六個月才
交得出稿，而且周薪是他的兩倍，當初導演會說「出乎意料」不是沒有原因的。
　　我們這位作家的死穴就是談判經驗不足，可是在談判中沒有人會因此同情他。
如果談判過程中有任何事情是公平的，那麼就是大家都能在事前盡力收集相關資訊，可是當一個人連
自己可以要求的條件、利益都搞不清楚時，只有把自己死穴暴露在對方眼前的份，別說進行攻擊，連
防守都來不及，怎麼可能讓對方端出最好的牛肉來？
　　想在談判桌上獲得最公平的結果，首先要先認清自己的目的和條件。
唯有先認清自己談判的目的，你才知道對方可能握有哪些可用的資訊，而你又必須提出哪些要點進行
討論？
你想要爭取哪些利益？
合理的利潤落在何處？
才不會像這位作家一樣自以為主控權在自己身上，實則任人宰割。
　　在談判桌上別以老實人自居　　軍事上有句話說：「戰略錯誤，戰術很難扭轉；戰術錯誤，戰鬥
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則很難取勝。
」這個道理用在談判上也一樣：「目標錯誤，就難以制定策略；策略錯誤，就難以制敵先機。
」最後當然也離目標愈來愈遠。
我在本書第一篇列出八個「老實人常犯的談判禁忌」，就是因為我發現有很多老實人雖然坐上談判桌
，卻不了解談判是死穴間的對話，而不是一場公平競爭。
這些老實人總是把生活中的美德，例如老實不做作、仁慈體貼、發揚同理心、絕對信任⋯⋯等習慣搬
上談判桌，以為對方會同樣以禮相待，但這種心態根本就是自尋死路，因為坐上談判桌等於一場戰爭
即將開打，你單方面決定停火、釋出善意的結果，就是被對方打成蜂窩當墊背。
　　想要避免這種後果，每個踏上談判桌的老實人都應該明白，想成為出色的談判專家，不管你私底
下多忠厚老實、善解人意，只要踏上談判桌，你所代表的就不只是你，而是代表所有委託你進行談判
的人。
同時你也要認清，「老實」正是談判桌上最大的死穴，因為老實人不僅不懂虛張聲勢的重要，甚至還
會對對手有問必答、心懷同情，最後損耗的還是委託人（包括自己）的利益，我想這是除了你的對手
外，誰都不樂見的結果。
所以，千萬別在談判桌上以老實人自居，這並不會成為讓人讚許的美德，只會讓你的委託人痛徹心扉
，連帶影響你的未來前途。
　　別寄望談判中會有奇蹟　　有趣的是，過去我在傳授學員相關課程時，發現很多人會把談判結果
歸責於「運氣」上，例如「這次運氣不好，遇到那個人」「要不是他們半路殺出一個程咬金壞事，也
不會變這樣」「這次超倒楣的，我遇到的委託人根本不知道自己要什麼，沒有目標要怎麼和對方談？
」其實會把責任加諸於運氣上的人，只代表一件事，就是自已能力不足。
　　這句話或許說得有點重，但是事實的確如此。
在我們的生活中，像大樂透那種隨機選號、完全無法預測的遊戲才真的需要靠運氣、寄望奇蹟，但談
判本來就是一門收集、分析、說服的科學，如果連愛迪生都說：「天才靠的是一分的運氣，九十九分
的努力。
」我相信任何一個談判者只要事情準備夠齊全、學習足夠的談判技巧和策略，就會知道自己的成功或
失敗和運氣是沒有關連的。
而且上過談判桌的人就知道，我們不可能一直向同一個對手用同一種招數，因為人天生具有從經驗中
學習能力，再糟的對手也會記取教訓反擊你。
當然我們也不可能一招半式走天下，談判類型和內容詭譎多樣，我們即將遇到的對手更是難以掌控。
　　所以，如果我們想要當個談判高手，就絕對不能讓自己黔驢技窮或閉門造車。
因此在書裡的第二篇，我將過去的談判經驗歸類成十大策略，包括當我們處於劣勢時該怎麼辦？
如何運用手上資訊讓對方臣服？
當面對固執的對手時，又該怎麼談判等等，讓大家在各種談判局勢中，可以思考較有利的談判方式。
由衷希望這本書裡談到的錯誤範例和談判策略，能幫助大家成為能獨當一面、值得倚賴的談判高手。
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内容概要

　　談判，就像上場打擊，要在瞬間判斷球路，揮棒出去才能得分，如果你期待對方連投壞球保送你
上壘，鐵定換來出局的命運！
　　一上談判桌，勝負取決於你的臨場反應，絕非對方的憐憫，老實慈悲不是加分選項，只會被對方
拿來當成武器，將你一擊斃命。
　　本書揭露公關專家，不為人知的談判策略與獨門心法，教你如何軟夾硬、硬藏軟、一真掩九假，
如何避開老實人常犯的談判禁忌⋯⋯　　除非你只想學皮毛，不願深入領略談判精髓，否則，想要談
出贏面，成為溝通談判的高手，絕對不能錯過這本書。
　　談判，是雙方死穴間的對話，是爾虞我詐的權益之戰，如果你仍傻傻地以為談判是一場公平競爭
，或是以為相信對方的話術是彼此信任的開始，那麼不需對方的一兵一卒，你就已經敗下陣來！
因為一上談判桌，比拼的不是明刀明槍，而是如何避開看不見的地雷，直攻對方的死穴。
很多人敗在過於老實，以為設身處地為人著想，對方就會體恤你，結果卻被對手反咬一口！
　　本書作者擁有豐富的公關、商場談判經驗，在書中開宗明義點出一般人在談判時，最容易犯的禁
忌，例如，摸不清對方底線過度貪婪、面對無法斡旋的時刻勉強擠出微笑來、談判時頻頻喝水、擔心
遺漏重點而帶一堆資料上場、訊息不足時衝動做出決定⋯⋯這些無疑都是自曝死穴的做法！
　　此外，作者還披露公關專家不為人知的談判策略，敎你透過現場狀況與氛圍，如何善加運用軟談
判、硬談判、八虛買二實，甚至引誘對方陷入「刺蝟困境」，讓你直擊對方死穴等等。
談判技巧，是一門永遠不受環境限制，不因時間而褪色的技能。
這本書絕對幫助你練就這一身功夫，掌握精髓，讓你不管在溝通、談判、行銷、人際公關，甚至是業
務說服，都夠輕鬆面對、無往不利！
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作者简介

　　張潛　　曾任企管公司業務經理、公關室對外發言人，現任國際管理顧問公司特約企畫，對公共
關係及人際心理有深入的研究，以獨特的「讀心術」、「識人術」累積了眾多人脈和財富，並藉由豐
富的業務、公關經驗，歸納發展出獨門的【讀心術】，讓更多人了解如何在與陌生客戶初次見面的短
短幾秒鐘內，掌握他的個性、喜好與需要，準確命中死穴，圓滿成交。
　　著作／《圖解公關專家不告訴你的識人術》、《絕對成交的關鍵字話術》、《TOP SALES 不會踩
的話術地雷》、《公關專家不告訴你的讀心術II》、《公關專家不告訴你的識人術》、《公關專家不
告訴你的M型人脈厚黑法則》、《公關專家不告訴你的讀心術》、《說話致富》、《公關專家不告訴
你的AIDA銷售話術》。
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书籍目录

〈序〉談判，其實是和死穴對話Chapter1 老實人常犯的談判禁忌◎未戰先降，主動露出自己死穴「老
實」本身就是死穴貶低自己得不到同情票小心不自覺的死穴◎急著要有談判結果要積極，但千萬別急
急，會讓人缺少思考「緩衝區」凡事都有另一種可能◎情緒失控，脫稿演出別把談判當成私人恩怨情
緒會失控，是因為你還沒準備好鎮定平靜才是致勝金律◎訊息不足時，衝動做出決定分清楚意見與事
實不知道何時該喊停，就不該談判◎讓對方看出你的膽怯和懦弱當一個稱職的「談判桌演員」小心語
尾詞讓你成為敗投該說「不」就別客氣◎摸不清對方底線，過度貪婪談判是一種競賽合作這是談判，
不是賭注◎相信對方話術，替對方感到委屈假情報是談判桌上的常態老實慈悲是「死穴」的同義詞避
開對方的心理期待別忘了，談判是權益之爭◎掉入對方「以退為進」的戰術陷阱先行讓步法：太順利
的地方肯定有陷阱假意退出法：留意對手的聲東擊西直接拒絕法：有時被拒絕也不是壞事Chapter2 公
關專家的談判策略和心法◎軟談判－－當你處於劣勢時把問題丟進「荊棘」裡太快表明立場得不到好
處簽約後就別被看出你想後悔◎硬談判－－當你擁有強勢時你的威脅夠「實在」嗎？
威脅也可以很動聽看透對手的本質◎軟夾硬－－七分軟中夾著三分硬聰明妥協反而能提高底線為對方
貼上標籤◎一真掩九假善用統計數字建立客觀條件以假亂真◎硬藏軟－－三分硬中藏著七分軟讓對方
進入你的賽局管理我們的偏見態度要一貫◎八虛買二實讓對方替你圓夢用對釣餌，事半功倍用「如果
」當逃生梯學會「忽略」，才不會模糊焦點◎讓對方陷入「刺蝟困境」別讓對手置身事外別和對方搶
同一塊牛肉◎警察要不要開單的關鍵「信任度」是談判的優先籌碼容易讓人信任的溝通方式◎集中火
力，先攻談判者的死穴打擊樂觀心態，才能避免事後摩擦過度樂觀的警訊「事後彌補」代表談判不力
◎給對方一個故事的框架框架中心是「利益」和「好處」讓對方自己填補故事使用對方的語言請求幫
助，創造共同語言
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章节摘录

　　未戰先降，主動露出自己死穴　　朋友因為臨時有事，派一名員工去和國外來的代表，協商一些
電玩版權代理事宜。
沒想到最後結果回來，這位天兵員工不但答應對方代理的權利金可以打七折，還附送一拖拉庫的小遊
戲，據說總經理看到那份平白損失上百萬的合約書，臉色都綠了大半，更慘的是我朋友也連帶受到處
份，降級又減薪。
　　朋友大呼冤枉，誰會想到這樁生意明明公司就立於不敗之地，竟然會被一名天兵員工搞到像割地
賠款似的？
　　等他深入了解後才知道，原來這位員工和國外代表見面後，第一句話居然是：「這是我第一次主
導這種協商場合，如果有什麼不對還請多多包涵。
」　　他大概以為這句話跟貼在車子後面「新手駕駛，請多包涵」的貼紙一樣，能讓對方有點體諒之
心，殊不知對那些有經驗的談判者來說，聽到這句話，心情只會雀躍不已，因為這代表你這個新手如
果不是扮豬吃老虎，就是根本嫩到極點，才會自己說出這個談判桌上的致命死穴。
　　於是在整個協商過程中，對方故意面露難色的提出一些遊戲設計上的缺陷，軟硬兼施要求這位天
兵員工降價。
而壞就壞在這位員工自己也知道這些缺陷所在，但個性老實的他，不但不懂得要為自己公司解釋、美
化，還因為和對方聊開了，愈討論愈高興，連對方原本不知道的程式缺陷也提出來了，價格就這樣愈
降愈多，優惠贈品也愈加愈多，最後就變成這讓人吐血的結果了。
　　「老實」本身就是死穴　　請大家別忘了，談判的目的是要設法促進或維護自己的利益，並達到
彼此預期中，甚至是比預期更好的目標。
而「個性老實」在平常不見得是壞事，但在談判桌上往往會讓我們失去優勢，也失去達成目標的機會
。
因為一旦我們太老實，往往會有以下這些缺點，以致在談判桌上無法施展身手：　　1. 不懂虛張聲勢
　　我有一位客戶是經營小本生意的，幾年前因為資金周轉困難，打算去找銀行貸款，但跑了好幾家
銀行就是沒人願意借錢給他。
原來，他每次跟貸款部門協商時，都擺出一副可憐兮兮的樣子，一再陳述公司遇到的難題和眼前的悲
慘處境⋯⋯看到他這副模樣，別說銀行，連我都不太敢借錢給他。
　　說實話，銀行又不是慈善機構，如果你看起來就是還不起錢的樣子，它幹嘛自找麻煩借錢給你？
到時候搞不好還要付錢請討債公司去跟你催繳，多划不來！
　　卡內基說過：「良好的第一印象是登堂入室的門票。
」當你想在一場談判中得到利益，首先當然要表現出能讓對方「認同」的第一印象，所以在很多時候
（尤其是談判時），適當的虛張聲勢絕對是必要的。
可惜很多老實人並不懂這個道理，反而像我那位客戶一樣自暴其短，主動露出死穴來，這種做法是沒
辦法在談判中給人好印象，取得先機的。
　　2. 從不思考替代方案　　我想大家都清楚，「設想狀況」和「預設立場」是兩種迥然不同的心態
。
　　在談判前設想狀況，可以讓我們對即將遇到的情況有所戒備，並思考替代方案或其他對策。
這等於是築好一道防火牆，讓事情即使不能完全如己所願，但至少還能掌控，並設法讓結果不會和預
定值偏離太遠。
　　但預設立場可不是這樣。
　　談判者一旦在事前就預設立場，認為事情會照著自己的劇本走時，就會「忘記」想些替代方案，
遇到突發狀況，反應自然會慢好幾拍，這在談判場合中是極為不利的。
　　可是個性老實或是經驗不足的談判者，就常常犯這種思考不周延的錯誤。
　　我有時候（而且機率還不小）會碰到客戶對我說：「事情本來應該是這樣，但不知道為什麼一切
突然都走樣，結果和我們一開始想的差了十萬八千里⋯⋯」　　其實，在談判過程中沒有任何一件事
情是「本來應該是這樣」的，一旦有這種預設立場的情況出現，常會在局勢轉變時變得慌亂，露出破
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綻讓對方知道你根本不堪一擊。
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