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《中国式商务谈判》讲述的是：谈判桌上如何出牌？如何守住自己的谈判底线？影响谈
判成功的因素主要有哪些？谈判桌上的战术机关你都了解吗？为什么西方的谈判技巧使
用起来总是那么别扭？在中国，究竟该如何与商业合作伙伴进行谈判？以上种种疑惑读
者都可以从《中国式商务谈判》中找到答案。

大量的案例和情景模拟使你轻松掌握各种谈判技巧；所有谈判技巧紧贴中国人的谈判心
理、思维特点和行事习惯，运用起来得心应手。谈判前、中、后全方位技巧培训，让你
迅速变身为无往不利的谈判达人!

《中国式商务谈判》根据《达成交易的完美谈判》(北京大学出版社2007年版)和《商务
谈判高阶兵法》(北京大学出版社2008年版)精心修订而成，内容体系更加完整，更趋精
炼实用。

作者介绍: 

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才培训。

在中国大陆，包括西门子移动通信、中国惠普、IBM、麦当劳中国本部、天津移动、鼎
新集团、英迈国际、厦门日报、中央党校函授学院等，亦多次邀请刘教授前往北京、上
海、杭州、青岛、南京、深圳、厦门、天津等地授课。

在中国台湾，统一集团等大型企业的高层管理者不但上过刘教授的谈判培训课程，并且
把刘教授课程列为主管升迁的必修课程。

新加坡与马来西亚的有关机构，亦多次邀请刘教授前往举行大型谈判讲座。
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谈判的五个结果——赢、和、输、破、拖 让你的要求具有正当性 要求要用柱子来支撑
谈判之道=捭阖之术 方案要为利益服务 谈判结束前要对方一个承诺 找好退路第三章
制造谈判的僵局——有僵局才有谈判 增加议题 量增加，议题增加 项目增加，议题增加
借结盟壮大声势 结盟的优劣 强者如何找弱者结盟 弱者如何找强者结盟
利用引爆战术结盟 控制信息，防范结盟对象勒索 敢结盟也要敢破
与认知谈判而非与事实谈判 拉高谈判的形势 什么是形势拉高 如何拉高谈判的形势
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议题结构：在合适的时问将议题挂钩 成员结构：有人斯有事。有事斯有人
阵营结构：了解谈判各方的内部矛盾 实质结构：制约谈判的客观因素第五章
投石问路——谈判桌上推的功夫 什么叫做“推” 推的时候如何出牌
硬出牌——提出我想要的 软出牌——提出我认为对方会接受的
架起柱子——提出有客观原则支持的 诱敌深入——提出对方肯定不会拒绝的
引爆冲突。先破后立——提出对方肯定会拒绝的 谈判桌上的不出牌第六章
坚守阵地——谈判桌上挡的功夫 谈判桌上的五种推挡模型 坚决守住你的底线
让步的艺带——让步三原则 幅度递减 次数少 速度慢 锁住立场——坚守底线的六大方法
用“民意”锁住立场 用“白纸黑字”锁住立场 用“第三者”锁住立场
用“没有能力”锁住立场 用“伤害自己”锁住立场 用“专业知识”锁住立场
成功解套的六把钥匙 用“民意”锁住立场后怎么解套
用“白纸黑字”锁住立场后怎么解套 用“第三者”锁住立场后怎么解套
用“没有能力”锁住立场后怎么解套 用“伤害自己”锁住立场后怎么解套
用“专业知识”锁住立场后怎么解套 什么东西不能解套
让步有技巧——把握好四个关键点第七章 谈判桌上的说服技巧 谈判中的心理分析
谈判无处不在 双人单面向买卖中的七个谈判模型 谈判场合不同，说服效果不同
把控好说服的航船 看清水的流向，找到合适你的船 船上应该载什么信息
合理安排信息的出场顺序第八章 谈判桌上的战术机关
让步机关：一步到位和“切腊肠”战带 冷场战术的三段式用法
口头小结和书面小结机关 利用炒蛋战术与室温机关扰乱谈判
警惕新提案与休息时间机关 利用先决条件机关控制谈判全局
利用整批交易与搭配战术创造谈判空间第九章 谈判的解题与收尾
用突然让步改变谈判形势 四种解题模型 一推一拉，完美收尾
推——给对方一个期限或者预警 拉——给对方一个期待 做好这几点。完美收尾
· · · · · · (收起) 
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社科

评论

比较通俗易懂

-----------------------------
我读过最实际，最生动，最贴近生活的商务谈判书。虽然我一共也就读了三本。手不释
卷，无法停止的感觉。
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对不起"中国式"三个字
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书评

谈判类的书，应该有很多，范围涉及到国内的、国外的等等。但是不同的地方，遵循着
不同的思维方式，所能接受的谈判方式也千差万别。
本书就是立足中国人的谈判思维这个大的根本，讲述了与中国人谈判的一些技巧和理论
。非常实用，而且给人启迪很深。  
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