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世界級的談判專家，擁有哈佛大學的法律學位、賓州大學華頓商學

院的企管碩士學位。他在華頓商學院教授談判課，多次獲教學獎。華頓

學生每學期都必須以「競標」的方式選課，戴蒙教授的談判課，連續 13

年拔得頭籌，在 2011 年春季班的課程競標中，仍穩居第一！ 

財星一百大企業中有一半以上的高階主管和執行長上過他的課。他

的談判技巧，效果是傳統方法的四倍。許多學生表示，這些技巧有如「變

魔術」，崇拜他的學生稱他為「學術界的搖滾巨星」！他曾為四十多國

的政府及企業領導人，以及聯合國與世界銀行，提供相關諮詢，客戶遍

及各領域。 

成就: 

1. 協助聯合國，說服玻利維亞的 3000 位農民停止栽種非法古柯葉，改

種香蕉。 

2. 協助美國作家協會解決好萊塢片廠大罷工事件，使歷時三個月的紛

爭在兩天內落幕 

3. 教會家長如何輕鬆讓孩子去刷牙和準時就寢 

4. 曾是《紐約時報》記者，文章共上過 109 次《紐約時報》頭版，並

且以挑戰者號太空梭爆炸的報導榮獲普立茲獎。 

5. 曾任哈佛法學院談判中心副主任，任內主導過多項創投計畫 

6. 自己也成立創投公司，投資醫療服務事業以及無線通訊科技，目前

是 Global Strategy Group 顧問公司的總裁。 

譯者 
洪慧芳 

國立台灣大學國際企業學系畢業，美國伊利諾大學香檳分校 MBA，

曾任職於西門子電訊及花旗銀行，目前為專職譯者。 

林俊宏 

師大翻譯所碩士，師大翻譯所博士班，現任師大英語系兼任講師、

自由譯者 

出版單位 
先覺出版社 

大綱 
1 談判，需要不一樣的思維 

本書的十二種技巧結合起來，形成了全然不同的談判思維。掌握它，你

將可以隨時隨地和任何人談判任何事！ 



2 人（幾乎）是一切的重點 

把焦點放在人身上，對方幫你的機率會比平常高出五倍之多。這數字很

驚人：九○％與一五％的差異。 

3 了解人的知覺與溝通模式 

為了說服對方，你需要聆聽他們言語上與非言語上表達了什麼。你覺得

你說了什麼，遠不及對方覺得他們聽到什麼來得重要。 

4 面對難搞的談判對象 

不是每個談判者都很友善，對付難搞的對象，你需要「工具」。若狀況

不適合溫和以待，就別在毫無防備之下與對方進行談判。 

5 交換評價不相等的東西 

當你把焦點放在對方的需求上，就不會認為金錢是最重要的東西。金錢

以外對對方很重要的東西，可以用來取代高價的要求。 

6 暫停說理，動之以情 

當對方變得情緒化，你必須成為他們抒發情緒的對象。體諒他們，可以

使他們冷靜下來。冷靜的人才有辦法聆聽，才有可能被說服。 

 

7 整理：一套好用的談判工具清單 

這份工具清單整理出談判流程中會用上的所有工具。有個學生隨身攜帶

這份清單，他說：「這張卡片比我的信用卡還重要。」＊情境篇 

8 如何因應文化差異 

遇到與你不同的人，你需要先了解對方「認為」自己是屬於什麼文化。

如果你不了解，就不會知道該從何說服他們。 

 

內容摘錄 
(前半本) 

每一年，只有最優秀的學生才能進入華頓商學院，當川普和巴菲特

的校友。史都華．戴蒙教授的談判課，連續 13 年都是華頓商學院最搶

手的課程。 

戴蒙教授強調，無論是要求店家折價 100 元，還是要求廠商降價 1

萬元，所使用的談判工具都是一樣的。意思就是，當你學會了談判，在

生活各面向你都能爭取更多！他所教過的 3萬個學生都獲得了他的真

傳，在各行各業如魚得水。 

如果你想在商場上取得更好的交易條件，如果你希望在人際關係中

獲得更多的主導權，如果你想讓家庭關係、親子關係更融洽，戴蒙教授

的談判技巧，能給你超乎想像的優勢！ 

升遷加薪、購物、親子教養、商業交涉、議題談判必備致勝指南！ 

成功案例： 

交通安全篇 

卡洛斯超速被警察攔下了。他知道自己有錯，會被開罰單。但是他

仍然運用談判技巧，最後警察提醒他「以後開車小心點」，就放他走了。 

Key point: 除非你完全沒錯，否則與執法人員爭論是沒有用的。



透過道歉、肯定對方的職權，以及為對方著想，你有可能免除一張上千

元的罰單，以及一肚子火。 

子女教養篇 

每次約翰叫三歲的女兒去刷牙，雙方都得僵持很久。後來，他運用

談判技巧，讓女兒馬上答應去刷牙！ 

Key point: 當孩子覺得自己有權力，會更願意達成父母的目標。

父母若提供孩子作決策的權力（例如自己選擇什麼時間刷、用哪支牙

刷），可以滿足孩子想要更多掌控權的欲望。 

奉養父母篇 

棠恩的爸爸有重聽，但是一直不肯裝上助聽器。後來，棠恩去看他，

用上談判工具，讓爸爸「當天」就裝上了助聽器。 

Key point: 人們沒有義務滿足「你」的需求。你必須先找出對方

的需求。棠恩點出了爸爸的需求：想聽見孩子的聲音，爸爸就被說服了。 

心得感想 
「談判」這是當初這本書吸引我的地方。每每看見談判場面中雙方

的勾心鬥角、犀利與自信交織而成的氣勢，總不免望洋興嘆，期望自己

也能有如此令人佩服的一天。但自從看了史書後，我對「談判」一詞的

看法有了一百八十度的大轉變。 

談判是甚麼?我們對他的刻板印象不外乎以強勢迫使他人屈服，威

脅、暴力、欺騙……等。但作者卻將「談判」重新定義，其實談判並不

可怕，正確來說，其實談判與說服、溝通或推銷並無差異。買菜時殺價、

要求繳交期限的延緩、限制小孩的上床時間、詢問商品的最高折扣……

這些生活化的例子都是談判的一種。 

藉由閱讀此書，了解新的定義後，實際上確實幫助我的規劃，他讓

我更清楚洞悉談判的流程。新定義的談判有四個層級，讓由最表面開始

談起：迫使對方做你要他們做的事、讓對方思考你希望他們思考的事、

讓對方理解你希望他們理解的事、讓對方感受你希望他們感受的事。這

些素材：技巧、工具、模式、態度，綜合在一起，就成為談判的流程。 

看完這本書後，我覺得談判的確是「無形」的。若我們換個方式陳

述問題，就會改變對方對事情的看法和態度。這本書就像是「工具」，

讓我們調味之後善用於生活中。作者戴蒙教授每次在開課幾周後，都會

叫學生去和店家談判要求更多的折扣，我覺得達到目的是其次，這也能

夠訓練膽量吧! 

會員回饋 
「談判」是藉由精準分析雙方的需求，共創雙贏的技巧。我記得小時候

的我，每晚總是要和媽媽展開母女大戰。常常需要媽媽三催四請，我才

不情願地放棄看電視的寶貴時間去洗澡。我想如果媽媽有戴蒙教授的談

判技巧，小時候的我可能就不會那麼討厭洗澡。亦或是我會和媽媽談

判，利用電視廣告時間洗澡，幫自己多爭取一些時間看電視吧。 

(古佳恩) 
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世界級的談判專家，擁有哈佛大學的法律學位、賓州大學華頓商學

院的企管碩士學位。他在華頓商學院教授談判課，多次獲教學獎。華頓

學生每學期都必須以「競標」的方式選課，戴蒙教授的談判課，連續 13

年拔得頭籌，在 2011 年春季班的課程競標中，仍穩居第一！ 

財星一百大企業中有一半以上的高階主管和執行長上過他的課。他

的談判技巧，效果是傳統方法的四倍。許多學生表示，這些技巧有如「變

魔術」，崇拜他的學生稱他為「學術界的搖滾巨星」！他曾為四十多國

的政府及企業領導人，以及聯合國與世界銀行，提供相關諮詢，客戶遍

及各領域。 

成就: 

7. 協助聯合國，說服玻利維亞的 3000 位農民停止栽種非法古柯葉，改

種香蕉。 

8. 協助美國作家協會解決好萊塢片廠大罷工事件，使歷時三個月的紛

爭在兩天內落幕 

9. 教會家長如何輕鬆讓孩子去刷牙和準時就寢 

10. 曾是《紐約時報》記者，文章共上過 109 次《紐約時報》頭版，並

且以挑戰者號太空梭爆炸的報導榮獲普立茲獎。 

11. 曾任哈佛法學院談判中心副主任，任內主導過多項創投計畫 

12. 自己也成立創投公司，投資醫療服務事業以及無線通訊科技，目前

是 Global Strategy Group 顧問公司的總裁。 

譯者 
洪慧芳 

國立台灣大學國際企業學系畢業，美國伊利諾大學香檳分校 MBA，

曾任職於西門子電訊及花旗銀行，目前為專職譯者。 

林俊宏 

師大翻譯所碩士，師大翻譯所博士班，現任師大英語系兼任講師、

自由譯者 

出版單位 
先覺出版社 

大綱 
(後半本) 

9 如何在職場上爭取更多 



勞資關係愈來愈緊張，一不小心就可能破壞關係。若想爭取更多，你必

須設法重新塑造情境，引導對方逐步朝你希望的方向走。 

10 如何在商場上爭取更多 

買賣東西時最常用的談判工具是「標準」，因為市場上的談判大多與價

格及政策有關。重點在於：問對方一個問題，並把標準放在問題裡。 

11 人際之間的談判 

循序漸進尋找解決方案，在各種談判中都很重要，不過在關係的談判中

更加重要。因為當提議的步驟太大，對許多人來說都是一種威脅。 

12 親子之間的談判 

對孩子來說，最好的安全感是來自父母的關愛。有些父母不關愛孩子，

甚至會以某種方式要脅孩子，因此破壞了孩子的安全感和自信。 

13 出差旅行的談判 

會哭鬧的孩子真的有糖吃，堅持，絕對能讓你爭取到更多。但你不一定

要做個「奧客」，當你愈重視對方，對方也會愈重視你。 

14 日常生活，無處不是談判 

在每天的生活中，你都能找到可以交易的東西，與談一場數十億美元的

生意沒兩樣。多去了解對方是怎麼想的，絕對能幫你找到爭取更多的機

會。 

15 在公共議題上，也要爭取更多 

從環保、國際政治到反恐，公共議題上的差異往往是最大的，但相關各

方又往往最不會循序漸進。透過十個步驟檢驗，找出談判進展的方向。 

16 現在上場，身體力行！ 

從縹緲的遠景到確切的目標，在各種談判情境中，你都不能忘記這三個

問題：我的目標是什麼、談判的對象是誰、要怎麼做才能說服他們？ 

內容摘錄 
(後半本) 

職場求生篇 

一位商學院畢業生進公司沒多久，面試她的人以及她的主管全都離

職了，她等於失去了靠山。但是在最近一波裁員潮中，她居然成了「不

能裁掉的員工」，她是怎麼做到的？ 

Key point: 從進公司沒多久，這位社會新鮮人就意識到自己的危

機，因此她找出能幫自己的「第三方」，也就是其他部門的人，主動溝

通和交流，建立了扎實的人脈。這些人在緊要關頭幫她說話，拉了她一

把。 

商場買賣篇 

有一群學生要向辦公用品公司購買開會用的資料夾，但是預算不

夠。這些學生沒有硬坳，卻運用談判課學的技巧，得到廠商提供的免費

資料夾。 

Key point: 透過仔細聆聽與觀察，對方給的答案中往往隱藏著線

索，可以用來說服他們。許多企業都願意用產品來交換廣告，跟他們交

涉時，你要懂得問和聽！ 



出差旅行篇 

當陳瑞燕趕到登機門時，已經結束登機了，飛機正準備離開。她要

如何談判，才能順利登機，飛往巴黎？ 

Key point: 此時發脾氣或跟地勤人員理論都是沒用的。應該盡速

找到決策者──機長，進行溝通，以期達成你要的目標──搭上飛機！ 

心得感想 
上周我看前半本，了解了談判所需的「工具」後，接著我們談「目

標」，目標是你在談判時必須堅守的，任何跟達成目標無關的事情，皆

對你的談判無益。這看似簡單，但很多人卻在不知不覺中偏離了原本的

目標，就像飛機和火車偏離了原來的軌道，不僅無法到達目的地，還有

可能發生重大災禍。一心不能二用，不要因為其他事物而分心或是受到

蒙蔽，其中最多人無法避免的便是「情緒化」了。 

很多人因為一時意氣用事，鑄下了千古難容的錯誤。先總統蔣公，

由於當時的局勢變化與重大壓力之下，拋下一句：「漢賊不兩立」，自此

台灣便被列入國際孤兒的行列。而中國歷代源遠長流了四千多年，朝廷

上絕對少不了兩黨黨爭，由東漢開始的黨錮之禍、唐代的牛李黨爭、宋

朝的新舊黨爭、明朝的東林黨爭，到現在中華民國民進黨和國民黨的兩

黨之爭，哪一個不是因為反對而反對？情緒作用造成了多少無法挽回的

事件？這和達成目標絕對沒有幫助，反而加深了難度。 

最後，在了解完這些工具之後，「身體力行」也是很重要的一步。

俗話說：「走百里路勝過讀千萬書」，戴蒙教授在書中特別強調，除了熟

記這些工具，最重要的還是實際操作過這些流程，不過，讀書最忌讀死

書，並不是每個方法都是適用於每個人，人生而不同，溝通時運用的方

式也不盡相同。而環境、時間、心情皆會影響談判，所以每個方法運用

的時機是因時制宜，因地制宜，沒有一個絕對的答案，這必須利用談判

的經驗值來應對。當你了解並善用這些方法後，他將會是一種與人對話.

為人處事.幫你獲得更好結果的方法。 

會員回饋 
我的大學生活與其他大學生擁有不一樣的經驗，與公司接觸。在和公司

接觸的時候，我常常想將介紹給公司的專案單刀直入的方式介紹，但是

又想學習三國演義舌戰群儒的諸葛亮，不把話說死才更有轉圜的餘地。

然而，我總是無法在最後拉回自己的話題，常常是一通失敗的電話接

觸。「目標」是我們做事的標竿，即使談判能力再強，與目標背道而馳

也無濟於事。(古佳恩) 

 


