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《商务谈判高阶兵法》

内容概要

《商务谈判高阶兵法》集刘必荣教授近三十年研究成果，将各种谈判技巧化繁为简，归纳出谈判的结
构、战术图及关键步骤等，助你轻松驾驭各种谈判技巧，步步为营巧妙出牌，决胜谈判沙场。作为一
个好的谈判者，要看清情势和布局，牢牢把握错综复杂、环环相扣的各种谈判结构，识破谈判中可能
出现的大小机关，才能运用各种战术克敌制胜。谈判战术千变万化，但万变不离其宗。何为谈判的“
宗”，如何掌握其宗？
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《商务谈判高阶兵法》

作者简介

刘必荣，福建福州人，著名谈判专家，现任台湾东吴大学政治系教授、和风谈判学院主持人。台湾政
治大学外交系学士、约翰&#8226;霍普金斯大学国际关系硕士、弗吉尼亚大学国际关系博士。
　　刘必荣研究谈判理论长达20余年，并长期致力于谈判观念与谈判艺术的推广。从1988 年开始，他
就在各大企业主持谈判研讨会，并为海基会、台湾地区政经部门定期讲授谈判技巧课程，受众数以万
计。1990年，成立和风谈判学院，针对政府与企业界的需要，开设各种不同谈判讲座，同时出版《谈
判》杂志，推动谈判技巧的研究。
　　刘必荣颇受两岸企业界人士的推崇，并且经常往来于新加坡、马来西亚等国家传道授艺，著有10
余本谈判专著，众多知名企业把其课程作为主管晋升的必修课程。
　　刘必荣服务过微软、摩托罗拉、IBM、惠普、戴尔、麦当劳、肯德基、统一集团、雅芳等众多知
名企业。
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《商务谈判高阶兵法》

书籍目录

序第1章  判断谈判的情势  一、谈判是权力还是心理的较量  二、怎样判断谈判的情势    （一）有可借
力的规则吗    （二）谈判是否是在作秀    （三）“爱屋及乌”的逻辑第2章  制造谈判的僵局  一、增加
议题    （一）量增加，议题增加    （二）项目增加，议题增加  二、借结盟壮大声势    （一）结盟的优
劣    （二）强者如何找弱者结盟    （三）弱者如何找强者结盟    （四）利用引爆战术结盟    （五）控制
信息，防范结盟对象勒索    （六）敢结盟也要敢破    （七）与认知谈判而非与事实谈判  三、升高谈判
的情势    （一）什么是情势升高    （二）如何升高谈判的情势    （三）焖对方，改变谈判的情势　　
（四）  焖不了，打一仗　　（五）　黑脸白脸演双簧第3章　谈判的门和远景  一、门与远景：谈判的
可行可欲    （一）有欲才会谈判    （二）谈判的可行性：隧道另一头的曙光    （三）谈判的第三条路
：“如果”条件句  二、绘出谈判的美好前景    （一）谈判要给对方一个梦    （二）谈判要用远景钓对
方    三、如何设置谈判的可行可欲    （一）用大饼来吸引对方    （二）谈判中要给对方小利    （三）不
断“更新”（renew）可行可欲    四、谈判的三个根第4章　谈判的五大结构    一、权力结构：谈判的
筹码    二、议题结构：挂钩的前提    三、成员结构：有人斯有事，有事斯有人    四、阵营结构：分析
谈判各方的内部矛盾    五、实质结构：制约谈判的客观因素第5章　谈判中的出牌    一、出牌要高开低
走　⋯⋯第6章 谈判桌上的机关第7章 谈判战术图第8章 谈判的十个步骤

Page 4



《商务谈判高阶兵法》

章节摘录

第1章 判断谈判的情势一、谈判是权力还是心理的较量首先我们来探讨谈判的本题，即谈判是权力还
是心理的较量？我写了11本关于谈判的书，书店把它们摆在心理学类，但我一点都不认为谈判属于心
理学范畴。在我看来，谈判是赤裸裸的权力游戏。没上桌之前的谈判是权力的争斗，上桌以后才有心
理的较量。谈判中真正重要的是要看谈判的双方谁有求于谁。如果我有求于你，我就是再耐不住性子
，也得强迫自己听完，谁叫我有求于你呢？所以谈判实质上是一种权力斗争。假如各位学过油画的话
，老师都会教你怎么看油画：先看光源，根据光源判断是早晨还是午后，是黎明、清晨还是黄昏。研
究谈判的人也要养成这习惯：第一步就是找“权力”，判断谁有求于谁，是你有求于我，还是我有求
于你。只有把权力搞清楚，才能往下谈。二、怎样判断谈判的情势谈判前首先要判断谈判的情势。比
如谈判前的情势是A大B小，B想谈，在正常情况下A是不会跟8谈判的。因为当A可以全赢的时候，他
为什么要谈判？当谈判桌上的东西A可以全拿到的时候，他为什么要谈判？但是，不谈判不代表不给
你东西。他会给你，但是给多少是他决定的。比如说我应该得10块钱，他说你少废话，老子给你5块。
就是说，他会坐在桌子前跟你谈，但是是谈给别人看，底线老早就定下了。所以这个谈判是假的，就
算我得到了10块钱，那10块钱也是他给我的，不是我去谈出来的。所以A大B小的时候，A会跟8谈判，
但是是没有意义的谈判。

Page 5



《商务谈判高阶兵法》

编辑推荐

《商务谈判高阶兵法》将介绍：亚洲著名谈判专家传授谈判运筹之道，助你决胜关键谈判！《商务谈
判高阶兵法》集刘必荣教授近三十年研究成果，将各种谈判技巧化繁为简，重点强调从运用谈判的基
本技能飞跃到如何在谈判中把握局势和做出决策，帮助读者轻松驾驭各种谈判技巧，步步为营巧妙出
牌，决胜谈判沙场。《商务谈判高阶兵法》是《达成交易的完美谈判》的进阶读物，适用于参与商务
谈判的中高层决策者和期望提高谈判技艺的人士。《商务谈判高阶兵法》附光盘，内有刘必荣教授《
商务谈判高阶兵法》稿内容的现场授课实录，有助入读者领略作者的讲课风采，形象生动地理解书中
的内容。《商务谈判高阶兵法》图文并茂，语言保留作者的口语风格，通俗易懂，可操作性强。权力
　谈判最终是赤裸裸的权力游戏，没上桌之前的谈判是权力的争斗，上桌以后才是心理的较量。僵局
　生成谈判有两个条件：第一个，僵局无法容忍；第二个，僵局无法单独解决。结构　任何一场谈判
都是由五个结构组成的，而且它们环环相扣。要成为一个好的谈判者，一定要看清淡的整个结构布局
后才出手，这样才会事半功倍。可行　谈判要留一条路给对方走，让他看到隧道另外一头的光亮。可
欲　让对方知道他跟你谈判能得到什么。“可欲”的关键是要让他尝到甜头，你要学会拿到大饼去钓
他。　认知/事实　“认知”不一定是“事实”。人经常都是跟自己的“认知”谈判，而不是跟“事实
”谈判，因此谈判者才有虚张声势的空间。
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《商务谈判高阶兵法》

精彩短评

1、基本满意。感觉这一类书，都有各自的观点，还是要全面阅读。
2、很不错的书，值得学习！
3、我购买的刘必荣的商务谈判高阶兵法。货物送到的时候,书本已有受损,随书附带的光盘也不见了。
我在amazon的初次购物体验太糟糕了。
4、好书，适合于在职场上已有一定谈判经验的人员对谈判技巧进行拔高。谈判新手不推荐。
5、不知道是不是台湾人和我们的思维不一样，我总觉得作者的思路很乱，经常一片内容开头和结尾
说的不是一回事，而且举得例子和理论也没有一点关系，有点牵强附会的嫌疑。谈判这种东西要靠实
际经验去摸索去总结的，理论归理论。我现在更相信自己总结的一套谈判的经验。
6、精华哦，很不错
7、《商务谈判高阶兵法》可以说是刘必荣教授的高超谈判技巧的体现，在这本书里汇集了刘教授商
务谈判中的精髓
8、有些实务，不错，受益菲浅
9、实战、实用的好书！
10、2009年4月9号在陆家嘴听过刘老师的内训，和这本书的内容极为相似，内训一个人要好几千，和
这本书相比，还是买书好。呵呵。
11、还没看呢，晋升需要
12、送给先生了，他非常喜欢，是本非常好的书。我还没有看完。
13、实话说，看了之后感觉和没看一样。可能自己能力有限，没有领悟作者的意思。
14、印刷质量很好，讲的也很棒，而且还有光盘，赞..........
15、看到这本书的时候很心动，“高阶谈判兵法”啊，一路读下来，反而糊涂了，可能是太“高”了
吧，对于谈判，个人还是推荐一本名为《谈判技巧》的书，一位美国人写的，人名不记得了，呵呵，
真是对不起他，不过看了一定让你感受良多
16、看到读书频道的讲座后，购买的此书。挺喜欢！
17、太棒了，看完刘教授的光盘，第一感觉就是不可思议，如果早之前就拥有就不会走那么多弯路，
值得大家学习！！！
18、既有适当知识结构，又有恰当的匹配例子，不错~
19、好茶，看过很多谈判的书，这个很贴近生活，联系了理论和实践，值得有需要人的好好学习。
20、总体还可以，实例较少
21、　　看过刘必荣老师的视频之后再看书，总会从书中联想到视频中的内容，我想这样应该能记得
更长久，但是百看不如一试，学以致用才是王道。工作中与人交流沟通，都得谈判，现在记得最清楚
的就是刘老师讲的“挂钩”，因为在工作中用的频率最高，全书其他亮点就不多言，上学时看，工作
之后看，感觉很不一样，所以这是一本常看常新的书，常看常收获的书！
22、不错，有一定的指导性，谢谢朋友的推荐
23、书写的不错！应该买
24、谈判确实是个技术活,光看书用处实在不大,这本书感觉一般般,没什么新意,大致游览一遍也就罢了,
不过我也没读完,实在没兴趣了.
25、写得很好，实际效用比哪些教科书要大。
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《商务谈判高阶兵法》

精彩书评

1、看过刘必荣老师的视频之后再看书，总会从书中联想到视频中的内容，我想这样应该能记得更长
久，但是百看不如一试，学以致用才是王道。工作中与人交流沟通，都得谈判，现在记得最清楚的就
是刘老师讲的“挂钩”，因为在工作中用的频率最高，全书其他亮点就不多言，上学时看，工作之后
看，感觉很不一样，所以这是一本常看常新的书，常看常收获的书！
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