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内容概要

随着经济市场化、国际化的日益深入，对于许多人来说，谈判不再只是一个抽象的词汇，它已经成为
我们在商场中、生活里随时可能遇到的实实在在的真实场景。
如何在谈判前占得先机？
如何在谈判中运筹帷幄？
如何把谈判的成果落到实处？
    作者把自己从事谈判事业多年的心得融入此书，轻松幽默地为读者解答了上述疑问，向读者诠释了
谈判的真谛：谈判需要的不仅是“术”，谈判应该是“术”、“艺”、“道”的完美结合。
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作者简介

刘必荣教授，福建福州人。
1957年生于台北，美国弗吉尼亚大学国际政治学博士，台湾东吴大学教授，博士生导师。

    刘教授专研谈判理论，并于1990年在台北创办和风谈判学院，利用教书之余，大力推广谈判技巧与
谈判艺术，十余年来为企业及政府举办过无数次大型谈判专业人
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章节摘录

　　第1章　审视谈判的局　　上谈判桌前，一定要把视野拉高，放眼看一下整个谈判的局，才能清
楚自己该从什么角度切入。
　　我一直把这种功夫比成庖丁解牛。
我们所面对的问题，不管有多棘手，都像眼前的“牛”，我们就是庖丁，心里想的是如何借力使力，
谈笑之间，游刃有余、兵不血刃地就把牛给肢解了。
　　现在我们就在盯着这头牛看，看它的骨骼、肌理，研究该从哪里切第一刀。
　　理清谈判的议题　　首先要弄清楚的是我们到底想谈什么。
　　我们想要的是价钱？
是关系？
是市场？
是宣传？
还是面子？
目的不同，谈判的方法与力度就不一样。
　　有一次我陪爸爸去买东西，我想送他一个父亲节礼物。
你认为我到商店里去是买什么？
买那个商品吗？
其实不是，我是买孝心。
想让我爸爸知道，我们很关心他的健康。
　　既然是买孝心，就不能杀价杀得太狠，因为那会给人一个感觉，好像我嫌贵，或者我买得不情愿
，所以我再怎么认为店家价钱开得不合理，我也不能杀得太猛，因为那样一来，孝心就买不到了。
　　决定谈什么之后，才能决定问题的定义。
比如劳资谈判，我们跟老板谈什么？
谈工资或薪水吗？
这样太窄，也没有谈判空间，所以应该谈“待遇”。
　　待遇可谈的东西就多了：薪水、福利、津贴、贷款、宿舍、交通、培训机会，等等，都可以谈。
把议题作广义解释，就可以“挂”进来许多相关议题，可以交换的空间就大了。
对老板也好，对伙计也好，都能找到一些可谈的议题。
　　把议题“挂”进来，叫做“挂钩战术”。
采用挂钩战术通常有几个目的：　　第一，创造谈判的空间。
谈判本就是一种利益的“交换”。
要交换就得有空间，不然怎么换？
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