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是生活，也是艺术

身为一个研究谈判的学者，我一直认为谈判是一

种生活，是一种思考方式，更是一门艺术。

谈判不应当只是商人的数字游戏，它应当可以和

我们的生活结合，帮助我们思考，也帮助我们解决冲

突。

我们中国人过去大概就是不敢勇于面对冲突，所

以既不了解冲突，更不知如何解决问题。但在现今社会

变迁日益加速，人们摩擦日益增多的情况下，解决问题

的技巧已不只是一门艺术，它甚至已经变成了我们日

常生活中求生的技能。

本书之出，就是本着此理念。

书中，我们把谈判理论融入许多日常生活的情况

之中。

从谈判的基本动作，到两性如何谈判、家庭会议桌

上如何沟通、办公室政治如何处理，到如何做个鲁仲连

去调停冲突。我的想法，是希望写一本从八岁到八十八

岁都能看的书。不同的人看这本书，也许可以从中吸取

不同的启示；不过只要能够吸取一点，多少对生活态度
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第一篇

基本动作话谈判

我们学谈判、教谈判的人，

心中一直都有一个梦—

那就是谈判是解决问题的一种思考方式、

一种技巧。

如果会谈判的人愈多，

冲突愈容易解决，

社会也愈趋于祥和。
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捭阖之间

整个谈判过程，就好比开门（捭）关门（阖）。

有一年我卖房子，中介带了一位先生来看。当时

我学校有课，由我太太接待。我要卖的是一间位于大

楼十九楼的研究室，二十六坪，视野极棒。那位先生

刚好也在大楼十九楼的研究室，所以愈看愈喜欢。

他在房里慢慢踱着，看到我在墙上挂的一些东西，

忽然停住了：“刘必—荣？这是我中学同学嘛！”

原来他是我中学同学，二十年前高中毕业后就一

直没见过。

晚上我回来听到这件事，也很高兴。于是就跟我

太太商量：“既然同学来买，那就把零头的十几万去掉，

算个整数卖给他吧！”

结果这个同学回去后却全无下文。我们很纳闷，不

晓得他是怎么想的，又不好意思追着他卖，万一人家

看了不满意呢？于是我打电话给他，想试探一下他的

意愿。当时我想，只要他开口提到房子的事，我就主

动降十几万给他，结果他半字没提。实在没办法，我

请中介帮我问一下。

中介带话回来，我同学说：“那房子贵了一点，我

大概买不起。可是如果降价的话，我也不好意思让自

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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己同学亏本，我看

就算了吧！”结果

谈判在这里根本就

还没开始呢！

这使我想起一

位药厂经理告诉我

的故事。他说他们

制造了药到医院去

卖，医生如果很会谈判也就罢了，如果不会谈判，问

上一句：“你一定要这个价钱才卖吗？”这就难解决了。

如果回答“是的”，对方可能会说：“那我买不起，

你卖给别人好了。”如果回答说：“不，其实别的价钱

我也能卖的。”说不定对方会白你一眼，“那你刚才报

价是报假的啊！”

谈判条件句

谈判条件句对很多人而言，“能卖”“不能卖”是

二分的，要么就能，要么就不能，非黑即白。可是谈判

却不能这样。

全黑或全白，就是“全赢”或“全输”，而谈判讲

求的是“赢者不全赢，输者不全输”，是灰色的。

换句话说，我们得在黑白之间，开创出灰色的谈

判空间。若用开门做比喻，我们要的是在“开门”和

“关门”之间，找到第三条路。第三条路是什么？就是
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把门关起来，然后掏把钥匙出来告诉对方：“如果你能

达成我的要求，我可以给你这把钥匙去开门。”谈判要

的不是肯定也不是否定，而是“条件句”。只有掌握条

件句的运用，才能掌握“开”、“关”之间的奥妙。我们

常说“纵横捭阖”，其中的“捭”、“阖”就是关门、开

门。谈判之道无他，开门、关门而已。

整个谈判过程其实就是开门、关门串起来的。

谈判时必须给对方一丝希望，并且一直操纵这个

希望，让对方觉得谈比不谈好，这就是开门。谈判开

始后，永远为对方留一个退路，让他没有压力，而且

可以下台，这也是开门。当对方歇斯底里的时候，我

们保持一点冷场，让他把话说完，并且在他的话里面

抽出蛛丝马迹，看他到底要什么：这种用冷场引导对

方开口的方式也是开门。

反过来，不该让的时候，擅用各种客观数据、法

律条文来坚守立场就是关门。当然，门关了以后也不

是绝对不能再开。在紧要关头，还是可以想个理由让

步，以换取最大的利益。这种开关的运用，就是谈判

的艺术。

谈判不等于沟通，沟通只是谈判的一个阶段，但是

并不包含开门与关门的“术”，也没有谈判的解题模型。

解题模型

谈判有许多解题模型。当大家都愿意各让一步的
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时候，还需要一些解题模型来帮助我们思考。这就是

美国人为什么说谈判不是打仗，而是一种思考方式了。

常用的解题模型大致有下面几种：

第一个是“交集法”

找出双方利益的重叠处，用这个最大公约数作谈

判的基础。交集法要成功，必须双方都确实为自己的

要求下个定义，看看要的是什么，而不是一味捧着纸

面上的要求不放，如此一来，才能找到交集。比如我

们因为碰到财务危机，必须向银行贷款，“贷款”是提

出来的要求，但真正需要的是有“钱”度过财务危机,

这是“定义”。只要财务危机能获得纾解，贷不贷款其

实并不重要。如果双方都能把这些心理的要求写出来，

交集仍有机会逐渐浮现。
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化解了这场纠纷。王玉云告诉记者说，当时他想了好

多个迁庙的地方，如果神明不同意“公园预定地”，他

就换“仓库”掷掷看。再不行，就再换个地点，总会掷

出个圣筊吧！

王玉云聪明的

地方，在于他改变了

议题的定义。本来官

民争执的是“要不

要”迁，后来在王玉

云掷筊杯时，被转换

成“迁到何处”。而不

管迁到何处都是迁，市府乃立于不败之地。这看起来

是“策略”，其实也是解题的思考方式。

仔细审视这些解题模型，我们会发现谈判有很多

原理原则都是相通的。比如在谈判时，我们只有把期

限的压力摆在人家肩上，绝无自己弄个期限压力扛在

肩上的道理。这在哪一种谈判上都适用。

又比如说切割，刚才我们是在自强活动上切割，其

实商业谈判又何尝不可切割？每一个交易，都可切成

“货款”、“付款方式”、“交货条件”、“数量”、“保固”、

“服务”等好几项，然后从中交换。

所以学谈判，学的应是这些通则，然后活学活用。

只要有人相处的他方，就可能有冲突。只要有冲

突，除非我们想用武力解决或弃子投降，否则除了谈
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判解决，就只有不了了之。

所以谈判不是商人或外交官的专利，它根本就是

你我生活的一部分。

基于这个理念，我

在举办谈判技巧研究课

程时，常把过去曾发表

的关于外交、商业、劳

资、环保、男女、亲子、

婚姻等各个领域的谈判

文章发给学员看；看他

们看不看得出来，这些

不同的个案其实都有一

根线贯穿其中。也就是

说，他们看到的应是一

串链子，而不应是一粒粒散落的珠子。如果只看到珠

子，就是还没有进入谈判的殿堂。

本书就是从这些文章中，结合周边生活较有关的

例子所集结而成。谈判有很多种，有的谈“数字”，有

的谈“文字”，有的谈“事”有的谈“人”。其中谈数字

的最好谈，谈“事”、谈“人”的就比较难。过去很多

谈判都把内容局限在商业谈判的数字、文字之中，殊

不知对一般人而言，谈事、谈人的机会远较谈数字谈

文字的机会多。所以在本书中，我们除了一些谈数字

的讨论之外，比较大的篇幅还是用来谈事、谈人。不
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过您仍可以比较看看，看其中一些相通的原理原则。

我们学谈判、教谈判的人，心中一直都有一个梦

—那就是谈判是解决问题的一种思考方式、一种技

巧。如果会谈判的人愈多，冲突愈容易解决，社会也

愈趋于祥和。

本书所追求的就是这个梦，让我们共同来圆这个

梦吧！
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予岂好辩哉

口才ＶＳ表达能力

有一次曾在一个公开场合讲述沟通、谈判的技巧。

讲完后，一个男孩子跑到台前问我：“刘教授，

我⋯⋯讲话结⋯⋯巴巴，能⋯⋯能不能谈⋯⋯谈判？”

另外还有一个女孩子也怯生生地跑来问：“刘教

授，我一直很胆小，不敢站到台前，这样能不能谈判？”

我听了笑笑，因为这一定是很多人心中所存在的

问题。而当时我给的答案是“不一定”。

为什么“不一定”？因为谈判讲的是“力量”，端

看谁有求于谁。

比如我们跟老板谈判加薪，是我们有求于他，这

时老板讲话再结巴，不知所云，我们还是一样得捺着

性子听完，口才和谈判在这种情况下根本没有关系。

可是如果大家旗鼓相当，这时候谁口才比较好，谁

把自己的意见表达得比较清楚，谁就比较占便宜。不

过谈判到底不是辩论，谈判是要解决问题，而不是逞

口舌之快，使对方“哑口无言”。因为就算我们能把对

方辩得哑口无言，对方口服心服，不去履行协议，一

切还是白费。所以我们练口才的目的，不是去把对方
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辩倒，而是要让自己表达得更清楚。这是我们一开始

就必须说明的。

认真讲话

表达能力是可以学的，怎么学？第一个要学的是

“认真”。

很多人讲话

不够认真，从来

不去想对方会不

会误会，这在谈

判时是个大忌，

因为这会让冲突

火上加油的。谈

判是种很紧张的行为，任何一个突然冒出来的问题，都

会让人提高警觉：“他问这个干吗？”所以先把发问目

的讲出来，是我们必须养成的习惯。

比如星期一上班，我们问同事：“昨天你去哪儿

了？”

对方如果摸不清我们的目的，可能会没有好气地

回上一句：“我去哪里还要向你报告啊？”

可是如果我们先说：“昨天我到西湖度假村玩，满

好玩的，可是回来时高速公路的塞车真是令人受不

了！不到五点就离开了。结果快八点才到台北，累死

了！怎么，你有没有去哪里玩？”
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你将会发现，这样一讲，人家知道我们发问的目

的是什么了，自然抗拒就会比较少一点。

有一年立委选举完后，华视找我上个讨论选后新情

结的座谈会。过了两天，电视台就播出了。播出第二天，

一位学生跑来告诉我，“老师，昨天我在电视上看到你了

耶！”然后又很兴奋地问我：“他们怎么会找上你的啊？”

要不是我跟他很熟，知道他没有恶意，不然我真

的会认为他是在挖苦我，对否？像这些都是会得罪人

的话，但这跟口才无关，只要谈判者认真一点，不要

想到什么就立刻说什么，同时学会把问的目的先讲，就

可以在这方面有所改善。

为什么别说为什么？

第二个要学的，是“组合句型”。通常说服别人时

有一个基本原则—如果你要讲的，是大家都很熟悉的

题目，而且争议性很大，每个人都拭目以待，这就是

我们的卖点，得摆在句首，一下子切入重点，造成冲

击。这时候卖太多关子反而会把气势搞弱了。反之，如

果我们要讲的是对方不熟的话题。这时就必须逐步铺

陈，营造一下气氛，然后在句尾打出我们的卖点，并

且就此打住，让听者慢慢回味，得到他自己的结论。千

万别一下子把结论都给说完了，这样对方会起反感，认

为我们是来“教育”对方的，因此反而心生排斥，对我

们并没有好处。
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