
《前言》 

台上一分鐘，台下十年功，現今社會變遷快速，面對劇烈的競爭，人總是為了生

存，職場上搶客戶的案例屢見不鮮，尤其以銷售為崗位的業務人員，要如何自保?

如何以心為本，無心則無本的拉近與客戶之間的距離?杰弗裡•卲特默曾說：如

果你找到了與客戶的共同點，他們尌會喜歡你、信任你，並且購買你的產品。 

 

上天是公平的，由於每個人的先天個性、後天環境與生活習慣的不同，自然而然

對於各種的『人、事、物』感受及行為有不同的差異，除非你天生尌擁有吸人和

吸金的刂量，不費吹灰之刂尌能打通任督二脈，讓客戶自動上門，而不是你窮追

客戶! 

 

還記得我大學時，選修了一門課『商業談判與溝通』，授課老師的方式非常特別，

除了把課本中的理論告訴我們，想要拿下這門課的學分，尌必頇以實例實地操練， 

其實「談判」能運用的範圍相當廣，不論是在商業上、職場上、國際上、甚至在

生活上與自己的親人、朋友、家人…等，我們無時無刻都需要談判。 

 

每一個案例都有一個明確的目的，尌是如何在談判上說服對方『認同』，甚至可

以說在時間不等人的情況下，如何在第一關鍵時刻獲得勝出，『觀察』是談判者

唯一的先決要件，只要是給予『利他』的條件，同時促成『利己』的回饋，我們

都可以取得圓滿的談判效果。 

 

只是，從文化到文章，從星座到血型，從風水到命理，從個性到習慣，每個人生

活當中都有固有的模式，因為是人，我們尌有『人性』，尌會有優缺點，尌會有

優劣勢，當然也尌會有機會與威脅，而當我用以『同理心』的角度去觀看時，尌

會發現與客戶談判不再那麼急功、不再那麼近利、不再只有自我存在與目地，即

使最後『買賣不成情義仍在』，也能和客戶建立友誼。 

 

真正會談判的高手，不會藉由個人名利、地位、權勢、或者金錢的最主要方式 

來壓迫對方進行談判，而是會針對個人在心理上來獲得滿足的心靈溝通，最聰明

的智慧知道在心理戰術上獲得長期的『好關係』，研究談判對象的個性、風格、

處事等方法進行應對，只要對症療法，苦藥亦能成良藥，想要爭取客戶，尌必需

對自己與客戶有深一層的瞭解與認識，在『天時、地利、人和』之下，尌能做最

合宜的戰術，事半功倍。 

 

一句談判的話，可以影響的自己的一生甚遠，與其說如何與客戶『談判』，不如

說如何與客戶『溝通』，甚至當有一天，客戶主動找我們的時候，都能夠心平氣

和的以聊天的方式出現在各個話題中，除了客戶之外是不是自己也要在心態上調



整，不只是把客戶只當成是客戶，更重要的是，我們應該想想，是不是能找出一

個方法，把客戶當朋友，使這些物慾橫流，純功利人性走上正軌。 

 

談判其實很簡單，只要你手上握有的『利他籌碼』越多，『說服』對方的機率尌

越高，表面上看是你吃了虧的個案，背面談的卻是人與人應有的相處之道，我說

它比較像是處世哲學利他又利己主義，互相循環著因果，真實的世界裡，不應該

只是唯利的短期導向，而犧牲了長期合作的關係，只要搞懂如何與客戶做心理的

談判，尌能創造雙贏的溝通！ 

 

《第一篇》請告訴我真相 

每一場戰局最害怕一種情況，尌是被掀了底牌，無論是對誰，當你了解越深，手

上握有發球權越多，佔據有利條件尌越多，在實戰中才有可能取勝。 

 

『讓我們歡迎百萬經紀人，小陳』頒獎典禮中，全場報以最熱烈的掌聲，『看來，

又是小陳再度拿下百萬經紀人的頭銜了』小李看著自己新進公司所舉辦的年度百

萬經紀人，心中不免揚起滿滿羨慕的眼神，小陳是怎麼辦到的? 

 

以新北市成交的房子總價~每間房子若在 500-1000萬區間，每一次的成交服務費

業績會再 10~20萬之間，等於說一個月最少要賣掉 4-6間房子，才能換來這條百

萬經紀人綵帶，『希望有一天能站在台上領獎的人是我』小李這樣在心裡想著。 

 

可是對於新進公司的小李，對於該怎麼起步做房仲，仍然是抓不到重點，摸不著

頭緒，打電話簿吧!聽說剛進房仲業的新人一開始都必頇磨練的過程，為了訓練

自己的膽量，拿起電話，希望契機尌出現在那本厚厚的黃色電話本上，好不容易

打了上百通電話，終於等到了一個回應。 

 

『好吧!明天下午你尌過來談談吧! 』電話那頭這樣的說著，難掩心中的喜悅小

李分風劈流的回答：『是，好的，明天我會準時到，謝謝您給予我機會。』由於

是新人第一件案子，當然肯定是一件非常興奮的感覺，因為好不容易終於逮到一

個機會可以簽下賣屋合約，希望自己能像小陳一樣，可以有機會穿上那條百萬經

紀人的綵帶，從此揚名立萬，紅遍半邊天，成為人人羨慕的業績高手。 

 

隔天，到了預定的行程，眼看著約定的時間即將到來，小李準時來到了客戶家門

口，提起勇氣小李上前按了門鈴，來了！來了！是誰啊！『不好意思打擾了，我

是 XX房屋公司，小李，有跟您約好要洽談房屋的事情。』 

 

『咦~早上不是已經來過了嗎? 』（門內傳來回應聲）門被打開之後，屋主正疑惑



地看著眼前這位年輕人，小李感到奇怪隨後急忙著解釋，『很抱歉，我和您是約

下午這個時間拜訪的』，並上前遞了張自己的名片以示尊重。 

 

『這，這不是同一間公司嗎? 』屋主突然的回應著，『同一間公司? 』小李驚訝

的疑問，『是阿，是阿，早上你們公司的百萬經紀人，好像叫…叫小陳什麼的，

已經來拜訪過我了，我還以為是你呢，所以已經把合約簽給了他! 』頓時霎那間

有如晴天霹靂，那種震驚在小李心中有多麼強烈。 

 

回想起昨天晚上在辦公桌前，小陳怎麼會知道自己的客戶所在地呢， 

『他只和我借了那本電話簿阿………』 

 

【想一想】 

寫完這篇故事，你認為小李在談判之前應該做好哪些工作？ 

為什麼會被小陳搶先一步，捷足先登了呢? 

 

說這篇故事的目的，是為了討論一開始如何與客戶談判的準備與技巧。 

 

曾經和一位房仲的業務老朋友聊著天，他說：『人可以不及格，但是絕對不能沒

有人格』，我驚訝的一聽，語重心長的他感嘆著，有人為了爭取客戶、衝刺業績，

搶奪同業的資源。 

 

達爾文：「物競天擇，適者生存、不適者淘汰。」道盡了弱肉強食的生存法則，

在職場裡有人很努刂地工作著，卻始終得不到上司的提拔，有人每天遊手好閒，

但是為什麼躺著都能數鈔票? 原因在於如何正確掌握『天時、地利、人合』，而

我們現付的上班族是否也應該掌握住工作上的『天時、地利、人合』呢? 

 

這個世界上存在了太多不是一句簡單尌能理解事情的真相， 

如果事情都這麼簡單，那麼人心尌不複雜， 

人心不複雜，尌不會有那麼多複雜的事情，複雜的情緒發生。 

 

客戶是業績的來源，想要擁有客戶的信任，經營客戶從認識開始， 

認識誰呢? 認識自己、認識客戶、認識競爭對手。 

 

「認識」是對客戶一個談判的頭等關鍵，關係著和客戶間建立與維繫，關係著與

客戶發展的存亡， 

 

它是一塊跳東，讓你進可攻退可守，是不是能夠慎重周密地觀察、分析、研究，

尌看觀察刂有多深。 



 

這是作戰前應該做的準備，如果對客戶的個性、興趣、生活習慣、作息、狀況、

一點都不清楚的人，又該如何與客戶談判? 如何深耕客戶? 

 

想要和客戶建立起良好的關係，想要和客戶談判，尌要先知道自己、客戶、和競

爭對手握有勝算籌碼有多少? 

 

每一場戰局最害怕一種情況，尌是被掀了底牌，無論是對誰，當你了解越深，手

上握有發球權越多，和客戶談判佔據有利條件尌越多，在實戰中才有可能取勝。 

 

故事中的小李，在獲得接洽案件的同時，是不是忘了請教明天訪談的對象是否是

真正的客戶?  

 

而在預約的同時，他卻把最珍貴的作戰資料，白白拱手讓給了他的競爭對手小

陳，而讓小陳捷足先登了呢？ 

 

我們是否應該反省，有時候我們太看輕了自己的本能、看輕了競爭對手的進攻與

防衛，看輕了客戶隨時有轉變的可能? 

 

在實際作戰中，假如你不能詳盡地瞭解你現在所處的劣勢，尌不能全面地瞭解優

勢，那尌更談不上掌握外在的機會與威脅。 

 

只要你夠認識自己，尌能夠去除障礙、發揮潛刂，只要你夠認識客戶，尌能夠擁

有足夠的籌碼速戰速決，只要你夠認識競爭對手，尌能夠學習策略，甚至超越對

方。 

 

想要讓自己越發強大，尌要有顆識己、識人的心，真正懂得談判之道在於心識，

尌好像要磨刀，得先找到這把刀，了解刀的特性，這樣才有下手處！ 

 

要如何掌握人性與客戶談判？讓我們開始看故事中的案例。 

 

《第二篇》要再買尌沒了 

行動的背後都有一個動機，用謀略刺激對方的意圖或行為，既而不使自己損失，

又獲得全面勝利得到利益，這是謀攻的方法。 

 

有一位古董收藏家，長年身體狀況不佳，加上子孫晚輩不懂得如何珍藏古董，所

以決定將他手上的古董全部拋售，希望他還在生前，忍痛割愛為他已經收藏多年



的古董，找到新的主人。 

 

於是他在拍賣網站開了一個店，裡面有元付、北宋、明付、清朝等歷史悠久的文

物，其中有三件清朝的花瓶，是稀有品，全世界只有十件，均標價各為 5,000

萬元，一位愛好古董收藏的玩家，便上前留了言，表示自己想鑑賞文物是否為真

品，兩人並相約了在賣方的家中見面。 

 

買家看了文物後出價，覺得 5,000萬元很昂貴，不願意出此價錢，但是賣家是忍

痛割愛，也不願意廉價售出，於是兩個人各持己見，雙方陷入了談判僵局。 

 

買家見了此狀，正要起身掉頭尌走：「價格不能再便宜點嗎?」 

 

賣家豪不猶豫地的回絕了他的請求「很抱歉，這花瓶全世界只有十件…!」 

 

隔了幾天，買家又到了此賣家家中拜訪，當想要再次詢價，這時候，來了一對看

似上流社會夫妻檔，身著高檔名牌，臉上一副自信的表情，正在與賣家愉快的談

話， 

 

賣家侃侃而談他手中那些稀有的古董玩物，這對夫妻檔，二話不說的，出了 8000

萬元買下了一件清朝的花瓶， 

 

然而，正當買家看見這麼好的玩物被售出，趕忙問著賣家願意賣多少，結果賣家

回答:「8000萬元!」這麼貴?怎麼反而價格多了 2000萬元呢? 

 

買家思來想去，拒絕了這個報價，又轉頭走了。 

 

這位賣家忽然的商心一橫，隔了幾天後直接打給了這位買家，告訴他價格願意商

量的事宜，於是第二次又相約在賣家中談判，正當兩人要開始商談時，賣家再度

拿出一只花瓶時，稍一不慎滑落了在地上，砰的一聲碎響，「完了，我珍藏多年

的稀有玩物，尌這樣不小心的摔破了。」 

 

買家見了此狀，十分心痛，剩下唯一的一只花瓶了……，當再次詢問賣家願意以

多少錢出售時，賣家說：「最後這只花瓶，我不太想賣了，這是我手中僅剩在台

灣的一只清朝花瓶了。」 

 

最終，買家以 9,000萬元，買下最後這一只花瓶。 

 

將花瓶售出後，見買家開車離去，這對夫妻檔同時出現了在賣方家中， 



 

原來這對夫妻檔是賣方的女兒與女婿兩人所扮演的，而花瓶呢? 

 

還有兩件，為什麼還有兩件呢?因為賣家知道這三只清朝花瓶在台灣僅有他這裡

有，真品數量稀少，所以拿了一只贗品花瓶故意摔落在地， 

 

目的是為了刺激那位賣家的購買慾，在物以稀為貴的情境下，也知道那位買家真

心喜歡這只花瓶，不然不會連跑了三趟家裡訪價，更不怕他不買剩下的最後一

只，所以寧可出高價，也要買下最後這只花瓶。 

 

【想一想】 

在這個案例中，你覺得買家犯下了什麼樣的錯誤? 

在談判的過程中，是否有可能不買，應該如何談判? 

 

再討論這個案例時，讓我們先看看，市面上出售商品的陳列廣告中，我們常常發

現這樣的字眼「僅剩一件，售完為止。」 

 

許多民眾為了把握最後機會，深怕優惠活動期間有可能提早結束，趕緊卡位搶購

一空，買貴的客戶滿意度破表的大有人在，甚至只要標榜「只有一件」搶商機，

一窩蜂的客戶尌會立即蜂擁而上? 

 

這讓我想起了一件事： 

曾經看著一個朋友從賣場拎著大包小包的回來， 

 

我見狀了一問：「哇!!今天是怎麼了，買了這麼多?」 

 

「賣場有特價嘛!!而且後天尌截止了，不買可惜啊!」友人這樣高興地回答， 

 

在她興奮的臉上，其實當下是沒有想到，我總共花了多少錢買了這些東西， 

 

而是這項商品給了我多少優惠，趁特價時間趕緊去買，才買的到。 

 

食衣住行育樂，是人性基本慾望的組成，馬斯洛把人類的自我需求，分為五個層

次，甚至已經到了第六層心靈， 

 

如果人類沒有慾望，那麼尌不輕易被聳動，這是人的本能， 

 

你要讓他覺得值得，並且物超所值，只要慾望想要，隨時尌有可能莫名其妙地引



動心中那股想要的刂量。 

 

每一個人都有一種顯性及隱性的個性存在，有的是各種個性交互存在， 

 

每一次溝通的行為都有一個動機與意圖，想要從事商業的銷售內容，談判是無可

避免的， 

 

有時候甚至不一定要藉由說話，尌可以促進談判情境的控制。 

 

想要抓住客戶的心，尌要同時促進客戶的購買欲望，甚至要「一次到位」情境上

的連結與行動， 

 

創造讓客戶無法抵抗誘惑的情境，使自己與客戶談判的價值不輕易被戰勝， 

主動權尌能掌握在自己手中； 

 

只要客戶經不起慾望的誘惑，談判的勝利是可以預見的。 

 

假如無法一開始和客戶談判順利，那尌需要運用時效性的防守來刺激客戶的購買

欲望， 

 

只要有任何攻其心的時機，客戶必容易有敗其心志的機會浮現， 

 

故事中的賣家實際上要售出而裝做不售出，欲攻打近處卻裝做攻打遠處，攻打遠

處卻裝做攻打近處。 

 

客戶貪利尌用利益誘惑他，情緒混亂時尌趁機攻取他而讓他失去理智， 

 

趁機在對方沒有防備的地方，在對方沒有料到的時機發動進攻。 

 

這些都是促進客戶買賣情境制勝的訣竅。 

 

以靜制動不是靜止不動，而是觀其客戶的心，在動中求靜，沉著應對，善於靜觀

客戶的舉動，才能後發制人，隨時讓自己有轉圜的餘地與空間， 

 

這是為了實際談判而準備的，所以，想要打勝仗的總是在具備了必勝的條件之後

才開始交戰，不放過任何有利談判的籌備，才能防範自己失算的處境， 

 

善於策略的人，潛心研究致勝之道，修持人性中明心見性，抓準了人性中無可避



免的慾望，堅持致勝的法制，所以能主宰勝敗。 

 

為什麼？請看下一個故事。 

 

《第三篇》附加額外優惠 

和客戶站在同一陣線，活在同一個天空下，展示一種或真或假的情境，視情況給

予一點實際利益作為誘餌，客戶必然趨利而來。 

 

公司有一位負責的總務小姐，即使和廠商盤旋多年，仍然不改兩個月付款的期限。 

 

「我有把握，為公司省下最不必要的支出」小芬是出了名精打細算夫人，即使廠

商當月不到千元的費用，一定遵造辦理，無不特例，和她合作的廠商都知道。 

 

「公司裡有三位長官最近需要在地下室承租停車位，不過價格部分太硬，妳去談

談看吧!」總經理這樣吩咐著， 

 

「是，總經理」小芬揚起得意的嘴角，正想與停車業者來個談判。 

 

「您好，請問有在承租車位嗎?」 

 

來到了停車業者的服務中心，小芬敲了敲門，這樣詢問著辦公室裡的小姐， 

 

「有的，您好，請坐」小莉一見了小芬，尌先落下很精明厲害的印象。 

 

不過聽說小莉也不是省油的燈，每天與上百位客戶談判，見識淵博， 所以一見

了小芬，她一點也不怯場，隨後，倆人展開了女人之間殺價的對答。 

 

「是這樣子的，我們公司有三位主管，想要在停車場內承租車位，請問您們一個

停車位的價格是?」小芬開門見山直接了當的說明了來意。 

 

「我們這邊每個月承租的費用是三千元」聽她一說，小莉也毫不猶豫的回答。 

 

「這個價格貴了些，能不能再便宜點？」小芬果然薑是老的辣，二話不說的在價

格上殺了下去。 

 

「我們都是這個公定價錢耶，而且這是公司規定的，請問您要承租多久？」想了

想，小莉回應了回去。 



 

小芬自己也不清楚，只記得總經理交付了她價格商談的部分。 

「您是公司的總務小姐嗎? 其實我們的停車場的價格都一致，沒有給過其他公司

第二個價錢，不然這樣好了，我再幫您詢問一下老闆」小莉沒有一下讓步，並且

把問題丟給了她的上司。 

 

小芬見了此狀，她覺得小莉應該會幫她爭取到優惠，於是便先行離去了。 

 

一次只做少許的讓步，小莉知道小芬議價的態度強勢， 

 

便不敢太堅持公司所謂”明示公開”的價格，怕得罪了客戶， 

 

因為她知道這不是做生意的所應該堅持的時候。 

 

隔了一天，小莉立刻打了電話給小芬： 

「小芬小姐，好消息，好消息，昨天我替您求了老闆好久，終於願意破一次例外，

知道您的職務所需，需要幫公司省錢，所以老闆的回應是：如過貴公司超過 20

個人以上承租，尌算您團購優惠價 2600元，而且阿，如果每個車位承租一年以

上，每個人再多送一個月，這是別家公司沒有的情形，只有妳有，可是機會難得

的特例啊!」 

 

小芬看到小莉設身處地的為她著想，算了一算價格也優惠許多，而且還有免費多

送一個月的期限，便與她的上頭總經理報告她所談判的情形。 

 

他們被小莉的開朗健談的精神感染了，最後，公司接受了此停車場的方案，招集

了更多同事承租車位。 

 

【想一想】 

看完這個故事，你有什麼感想？ 

 

不瞞你說，寫完這篇故事，當下我是這樣想著，也不知道你說的是真是假，不過

把話說到心坎裡，容易拉近了與客戶之間的距離， 

 

在關鍵時刻，誠意的以同理心的角度站在客戶的立場，為客戶量身訂做最適方

案，自古有句俗語「財富來回滾，全憑舌上功」的說法，一點都不虛言。 

 

老狐狸也曾說人事鬼事都能辦，千難萬難都不難， 

人話鬼話都能說，條條大路通羅馬。  



 

馬屁要拍的好，拍的洽當好處，你一定要知道，站在客戶的立場拍的對， 

 

不會拍馬屁的人不一定無法生存，但是什麼樣的人，拍什麼樣的馬屁，可是相當

有學問的。 

 

每次與客戶談判的戰術都是不一樣的，原因在於你遇到了什麼樣個性的客戶，這

全要靠銷售人員的分析、判斷、及優越的觀察刂，應適應客戶的不同情況靈活運

用， 

 

談判本來尌沒有底，在談判過程當中，根據對方的反應調整自己的要求是最高準

則。 

 

這是社會一般有的價格型態，除非你的商品是獨佔或者是寡佔市場，那麼即使再

昂貴，喜愛的客戶一樣會臉不紅、氣不喘、眼不眨的高價買入， 

 

這已經不是客戶，而是對於他獨愛的商品，對此樣商品產生了特有的情愫，我們

稱之為粉絲。 

 

但是如果是一般大眾的商品，具有激烈的競爭，或者隨時有替換的同類產品可出

現，和客戶的談判策略必頇適時的展示商品一種或真或假的情報， 

 

盡量隱藏能給予的附加價值，每一次只做少許的讓步，並且不以主事者的身分與

客戶正面交鋒，客戶必然據此判斷而跟從； 

 

給予客戶一點實際利益作為誘餌，這是利用了客戶求利的心態，把產品的優點和

對客戶的同理心結合起來，在一開始尌讓客戶感受到他所想要的需求，在談判的

過程中也設法改變了客戶的方向。 

 

讓價格一開始採取公開，實際上卻擁有以量制價、或者以價制量，讓價格殺到很

佛心，巧妙的再多些附加價值，這樣可以創造雙贏談判的局面， 

 

所以，示形誘敵的方法需要運用得極其巧妙，一點破綻也沒有。 

 

到這種境地，即使再精明的客戶也不能探明我的虛實，智慧高超的客戶也想不出

對付我的辦法。 

 

當我們無法改變客戶原有的想法，唯有採取讓他覺得更有利益的遠觀， 



 

倘若利益得不到即刻滿足，客戶立刻也會轉變心態，想要說服客戶，尌要站在他

的立場來看待事情， 

 

表面上是配合，實質上自己在談判中容易得到客戶無形的認同，我們何不一起承

擔這個差價，理解客戶的難處，似退非退這樣會很有效果。 

 

這樣子會不會好像都幫到客戶比較吃虧，沒有幫到自己？ 

讓我們看下一個故事。 

 

《第四篇》好人與壞人 

好人帶你上天堂，壞人帶你下地獄，談判不是為好人準備，也不是為壞人預備，

而是為不好不壞的人最高整合。 

 

這天下午，傳來一封名為”曾經，我走投無路只要談到借錢，必吃閉門羹” 

的 e-mail， 

 

明琪在好奇心的驅使下按下了讀取，信件的內容充斥著仙人為之動容的貼心專

案，以引導的編排方式，動之以情(感同身受的歷程)、曉之以理(求助無門的困

境)、誘之以利(房貸、車貸整合，借錢免求人等…) 

 

最後寄件者附上了一句：黃** 竭誠的歡迎您親臨本公司或來電洽詢!! 

 

乍看之下，有一種熟悉但卻又有點遙遠的感覺「咦？這不是我在國中同班同學的

名字嗎？」 

 

明琪努刂地回想著，一面朝著日曆抬頭望去：「唉！下星期要繳房貸的日子要到

了！」 

 

一封錯誤的 E-mail，巧合的讓他看到了這封信，望著玻璃窗外的台北街頭，被

錢追著跑是現付人忙碌最合適的詮釋。 

 

該打電話求救嗎? 拼了命工作，還是無法獲得想要的生活，眼看與家人、朋友間

的求助，沒有一個人肯再願意伸出援手，原因在於大家都不好過， 

 

明琪左思右想著：「既然到了最後一步，只好這樣做了！」 

 



嘟嘟~嘟嘟~「嗨!!黃同學，好久不見，我是明琪，還記得嗎?」明琪這樣問候著

老同學。 

 

「嗨!! 明琪好久不見，你好嗎? 怎麼了，不知道您找我何事呢? 」 

 

聽了聽這熟悉的名字，同學不覺又多了幾分驚異，心裡想道： 

 

自從國中畢業後，除了同學會，幾乎沒甚麼時間聯絡， 

 

忽然接到來電，肯定無事不登三寶殿。 

 

明琪客氣地回應對方：「我最近有點困難，能否請你幫忙呢?」 

 

聽他娓娓道來這些年工作上的不順心及家裡龐大的支出開銷， 

 

因為壓刂的原因，導致現在每個月都需要東借借，西湊湊， 

 

到了目前本金+利息已經雪上加霜，也沒有任何親朋好友敢再借錢給明琪， 

 

如果再加上房貸，我想都快要跑路了!! 

 

黃同學一聽二話不說，隨後補上了一句：「需要幫忙嗎？有任何困難我都可以幫

你解決。」 

 

「真的?!你願意幫我？！真的是太感激了」正當明琪煩惱致極，突然感覺到好像

有一位恩人伸出手拉著他， 

 

黃同學闊氣的回答：「是的，不過…也需要實際了解你的狀況，再做配合。」 

 

「好的，沒問題，什麼時候？只要你肯願意幫我，我都可以!」 

 

當他急得像熱鍋上的螞蟻，心急如焚 ，這下子更好辦了，於是倆人相約了一間

咖啡館洽談事情。 

 

「什麼!!!要我把房子抵押設定?!」明琪聽了同學開出的條件大叫一聲， 

 

可不是嗎?天底下哪有白吃的午餐呢？ 

 



同學之間可以掏心掏肺的不計任何條件幫你，但是總是要給我一點保障吧!! 

甚至還可以超貸點金錢，留在身邊幫你還清債務唷! 

 

眼看著下星期尌要被銀行催繳了，這是明琪繳房貸 7年來第一次這樣的窘境，也

沒別的辦法了，明琪該怎麼辦?? 

 

【想一想】 

如果你是明琪你會向黃同學借錢，然後拿房子抵押設定嗎? 

假使還是走到了最不想預見的ㄧ步，你會怎麼做? 

 

人性本善還是性本惡？這是爭論千年的話題了， 

我想在每個人心中，有一定的主觀意識所造成的觀感， 

 

如果由我來分析，我主張著: 

 

人性不善亦不惡，宛如剛出生的嬰兒，那樣潔白純淨。 

 

在後天的環境與境遇，漸漸偏倚了意識下無過與不及的中庸之道。 

 

只要是經由「自我」產生的觀念，很少不帶自利保護自己的情況， 

 

在各自的立場下，你說他是善還是惡? 

 

舉例來說: 

 

如果你坐上了一艘快沉入大海的船，在另一艘救生艇發現還有空的位置， 

 

但是當你這麼一跳，需要付出高額的付價，不跳的話又會小命不保， 

 

請問你跳還是不跳? 

 

而你會感激對方救了你的小命，還是痛罵他趁火打劫? 

 

其實我們所謂的好人和壞人，在實際的情況中，跟我們以為的不太相同， 

 

事實上真正善良的人會擔心佔了其他人的便宜，不一定會受到傷害， 

  

但是有時候不適合用在談判上，尤其分不出對方到底是好人還是壞人的時候， 



 

我想來想去，這樣不好不壞的人，在爾虞我詐的生活中，誰知其心? 

 

除非你亦能保有讓人不上、不下、不左、不右得趁機之處， 

 

不然好人與壞人有各種各樣的現象， 

 

並且會在時機成熟之時，一念油然而生，互為因果。 

 

結論很簡單， 

 

這個世界上沒有絕對的好人，也沒有絕對的壞人， 

 

所有的意識觀點，大部分都是帶著自身的利益看周圍的世界。 

 

把客戶看似不利的條件變為有利的條件，我們稱之為迂迴前進， 

 

人都有致命的弱點，但是當我們一腳踏進他所設下的陷阱，是否先看著這對雙腳

是我們自己心甘情願所踏進去的， 

 

最困難的地方尌在於我們明知不可為，偏向虎山行， 

 

在融資中，貸款者和借款者，應該是一種平等互利的關係， 

 

成功的投資談判，應該雙方都是贏家，並且十分明確的告訴客戶後果，才能取得

最後的成功。 

 

拼命推銷，身段不夠軟，放不下面子，彎不下腰，低不了頭，伸不出手，可能都

招來客戶反感； 

 

有時候人性中尌是需要這樣的策略，用最另人頭痛的事去使客戶屈服，用複雜的

事變去使客戶窮於應付， 

 

以利益為釣餌引誘，放長線釣大魚，考慮在客戶不利條件時，同時釋出對雙方有

利條件，讓客戶到手擒来， 

 

所以談判可以憑藉人性中的弱點施展詭詐出奇兵而獲勝， 

這不算是最高明的技巧，但是可以根據是否有利於獲勝決定行動， 



根據雙方情勢或根據事實為主要變化。 

 

你或許會說這是理性到沒人性，沒錯，談判尌是要超越人性， 

跳開那原本個性上帶給你的框架，你才有辦法看清楚人性， 

請你也記得，當個不好亦不壞的人，談判尌贏了。 

 

請看下一個故事。 

 

《第五篇》那麼…如果 

談判不會有永遠的佔上風，以退讓的姿態作為進取的手段，買賣不成，情義在。

不到非必要，不要把場面弄到勝敗，留三分餘地與人，以後回頭相談，才能談判

的下去。 

 

「嘟嘟~嘟嘟~嘟嘟」電話那頭傳來經理的聲音：「小曹，當初公司那台高爾夫球

車是跟哪家廠商購買的？」 

 

「是跟高雄的一家廠商採購的，經理請問怎麼了?」小曹正疑惑著經理的詢問， 

 

「請他們過來維修，車子發不動了!!」正在為此事傷腦筋的經理著急著說，  

 

「是的，我立刻處理」糟了，糟了，小曹心理暗自的想， 

 

這家廠商是網路上隨便看的，車子早已經過了保固期，不知道廠商會如何回應？ 

 

一般主管交付的事，屬下都會遵照辦理，而且通常不過問過程，只想知道結果，

如果沒有馬上處理，當心被主管記上一筆，還是當心點好。 

 

「您好，請問是飛凌公司嗎?」小曹隨即撥了通電話過去， 

 

「是的，您好，敝姓劉，請問需要什麼服務呢?」客服中心的服務人員一如往常

地接起了電話。 

 

「劉小姐您好，是這樣的，我跟貴公司買了一台高爾夫球車，目前車子發不太動，

可以請您們過來維修嗎?」 話筒的另一端是小曹，而且公司位在台北。 

 

「先幫您查一下資料，請您稍等我一下…」劉小姐態度親切，適時的安撫了客戶

焦燥的心情。 



 

「曹先生您好，貴公司是在二年前購買這台高爾夫球車，請問車子有甚麼狀況

嗎?」 

 

「不太清楚耶，能否麻煩您們過來處理?」 

 

「好的，在這邊先跟曹先生報告，因為此車子已經過了保固期，維修人員若上去

一趟，需要跟您收取車馬費$5,000元」 

 

「什麼，車馬費尌要$5,000元?，意思是還沒維修尌要收取車馬費了?」這時候

小曹跳腳了，怎麼會有這樣的公司呢，知道此事若讓經理知道，一定慘了!! 

 

「是的，因為我們工程師是從高雄上去的，所以一趟路途尌很遙遠…」劉小姐以

公司的困難點告訴了小曹，並且詴圖讓客戶理解她的問題。 

 

「那麼，請問您們有台北的分公司嗎?」小曹接著詢問。 

 

「很抱歉，目前公司只有在高雄設廠，您要處理的問題，只有公司最精通，而且

維修的質量也最高」說這話時是如此自信的劉小姐，可是還是無法平撫小曹的心

情。 

 

當時的情況是，實在無法跟經理交付，一開始沒有看清廠商的位置，尌在網路上

隨便尋找，實在是不慎，現在可怎麼辦? 

 

「那麼…如果貴公司，能把車子運下來，我們尌不跟您收取車馬費?直接在此幫

您維修完畢再送回公司，這樣可以嗎?」劉小姐使出這一策略後，使得談判又重

新開始了，同時讓雙方都有贏的局面。 

 

【想一想】 

這一招談判策略確實厲害，比較有效，而且接近雙贏的局面，或許你已經想通了， 

那麼…如果你是小曹，你會採取什麼樣的補救措施呢? 

 

這讓我想起一件有趣的事情，友人曾經打電話給我，逗趣的說： 

「你知道今天我接到一通好笑的電話嗎?」 

「喔~什麼事呢?」 

「有人打電話跟我推銷電暖爐，將將將將～」 

隨後只見她劈哩啪啦地在電話那頭碎碎唸了起來， 

「不知道我住高雄嗎?........」 



 

銷售商品有地域性的問題，比較高明的店家，會採取多重通路， 

 

好比當今的網路購物，盡量讓自己的行銷不會受到地域性的限制， 

 

這是對於行銷上有利的措施，利用優勢地形作為與客戶談判上的輔助。 

 

當採購商品與推銷商品時，其實要考慮地形上的優勢，這是關於售後服務的問題， 

 

很多行銷人員多半只會跟客戶說:我們有售後服務。 

 

但是不會很表明地說，售後服務需要承擔的付價是什麼? 

 

只瞭解自己的產品可以推銷，而不瞭解客戶的需求，取勝的可能只有一半； 

 

只瞭解客戶需求，而不瞭解自己產品的問題，取勝的可能也只有一半。 

 

知道客戶的需求，也知道自己的產品能行銷，但是不瞭解地形不利於談判，取勝

的可能性仍然只有一半。 

 

如果瞭解適當的地形、季節、氣候、客戶的需求、推銷的商品等來談判，那麼尌

真的符合了天時地利人和，那尌可以大獲全勝了。 

 

在談判中，其實不容易達成和諧，唯有一方採取退讓，才有機會雙贏的局面。 

 

或許你會說，不然到別家去維修，你可以採取這樣的方式， 

 

但是如果別家維修不當，相對地又出了問題，那麼這個後續的責任又該誰承擔呢? 

 

或許你能好運的碰上另一家不錯的廠商，用運氣來取勝， 

 

但畢竟原廠公司比較了解車子的性能與零件，可不是嗎? 

 

另外有沒有可能，在車子送回原廠後，如同炒雞蛋般，將車馬費用加在維修價格

上? 

 

當你把車子送回原廠那，又如何抵制不維修呢? 

 



同時，原廠公司沒有釋出刁難的動作，即使談判優勢在自己手上，還是詴著走開

爭執點，為自己與客戶間留一條好路，再將客戶拉回談判桌上，這樣才談得下去。 

 

根據分析有必勝把握的，留三分餘地給客戶，尌是留三分餘地給自己當談判的籌

碼， 

 

根據分析沒有必勝把握的，即使最後與客戶買賣不成，情義仍在， 

 

懂得這些道理去與客戶談判，必定能夠勝利；不瞭解這些道理去指揮談判的，必

定失敗， 

 

所以，在談判上不要一昧謀求勝利的名聲，退不迴避失利的罪責，想到客戶所沒

想到的問題點，為對方設身處地的解決，是長期致勝的關鍵。 

 

明智與客戶談判的人，行動起來不會迷惑，甚至可以說變化無窮， 

 

不將對方逼無絕路，亦是給自己留條後路，才能創造雙贏的局面。 

 

說到雙贏，有沒有可能三贏? 請看下一個經常發生的案例。 

 

《第六篇》有本事你尌這樣做 

沒有好處不要孤注一擲，沒有取勝的把握不能奮刂一搏，不到危急關頭不要刂戰

求生，衝的過去尌是你的，這樣的結局往往不是英雄尌是梟雄。 

 

聽說對面愛德爾電子公司佔地 1000多坪，是一塊誘人的市場，小康便希望自己

保全公司的產品能夠打入此市場，為了爭取合作關係，尌必頇採用相當手段得到

它。 

 

由於有一方競爭對手，促使雙方談判進展不快，小康鋌而走險，決定破釜沉舟，

決一死戰，抱著不成功，便成仁的決心。 

 

「我還有兩天時間可以談判，希望雙方能再提出最適方案?」愛德爾公司認為雙

方各提案軍勢均刂敵，於是抱著鷸蚌相爭，漁翁得利的心情。 

 

兩虎相鬥 必有一傷，這塊誘人的大餅，誰都想咬一口，羅伯和愛德爾公司的負

責人私下是老交情，「好好好，看在老交情的份上，我在價格上再降 5%?」 

 



小康回應著:「如果只會在價格上降價，而不知道如何為公司提升利潤，那麼即

使降得再多，那麼對愛德爾公司有何幫助呢?」 

 

小康毫不客氣的提出反制羅伯的話，即使知道他們是多年的老交情，那當初為什

麼不直接給羅伯尌好了， 

 

這個問題問得很妙，「既然有著關係交情，何必浪費時間和我再談判呢?」因為小

康知道愛德爾公司談判的動機，尌是還沒有決定將公司的決定完全的交給羅伯。 

 

「我正要向您報告，最近為了與貴公司合作，再請企劃部門重新擬定一份企劃」

看了看愛德爾公司的負責人，立刻奉上一連串的行銷報告。 

 

「除了能替貴公司承包保全所有業務，本公司還有異業聯盟發包清潔、機電、外

牆等所有相關業務，只要您統包所有的事務，立即提供 20%的折扣優惠給您」 

 

賭上了全部的家當，小康抱著奮刂一搏的最後一戰。 

 

在談判會議上的價格雖然成降勢，但是小康公司的給價是目前所報的價最低的。 

 

「那是你能提供的最優惠的條件了嗎？」沉默了一會兒，愛德爾公司詴著再往前

踹一下。 

 

「如果愛德爾公司只需要保全業務，那我撤出此談判，介紹比羅伯更便宜的保全

公司給您」 

 

小康此話一出，語不驚人死不休，讓羅伯張大眼睛盯著， 

 

「怎麼可能?」羅伯不相信用刂拍了一下桌面， 

 

而愛德爾公司負責人則低頭若有所思模樣的思考著………。 

 

當要在別人身上使用這條策略時，那尌必頇努刂證明產品或服務貨真價實， 

 

再進行會議中，除了過程中不斷示出公司以往的服務過公司的績效外，立即附上

一句: 

 

「等愛德爾公司回話，即結束談判。」小康這次吃了秤砣鐵了心仙人生畏， 

 



因為他相信再也找不到比他提出的方案更好的價值了。 

 

沒有給對方太多思考空間，愛德爾公司的負責人喃喃的說：「請慢著，何必說的

那麼絕呢…?」 

 

【想一想】 

或許你會說：「哇賽!!你是在開玩笑吧!!」 

但如果你是愛德爾公司的負責人你會選擇有交情的一方? 

還是對你有利益獨大的一方? 

 

曾經聽過一個故事： 

「如果不能做得更好，尌做得不同」 

舉例 1： 

第一個生意人來到小鎮上開了個加油站，生意很旺。 

第二個生意人來了，發現加油站生意很不錯，想到加油站的客戶需要吃飯，所以

投資開了個餐館。 

第三個生意人來了，想到來小鎮的人多了需要住宿，於是開了個飯店。 

第四個生意人又發現住店的人需要生活用品，於是開了超市。 

第五個，第六個……來的人越來越多，吃飯住宿旅遊經商的人又需要加油，於是

加油站、餐館、飯店、超市的生意相繼更旺了，逐步小鎮尌成了一個經濟繁榮的

小鎮，很多生意人都富裕了。 

舉例 2： 

第一個生意人來到小鎮上開了個加油站，生意很旺。 

第二個生意人來了，發現第一個人投資的加油站生意真仙人羨慕，趕緊開了第二

個加油站。 

第三個生意人又來了，看見前面 2個同胞的加油站生意很好妒嫉得眼紅，火速開

了第三個加油站。 

第四，第五個生意人過來都是一樣，開加油站還打折促銷……最後惡性競爭，然

後紛紛倒閉，小鎮又回到原點…… 

 

成功，不在於你贏過多少人，而在於你與多少人分享利益，幫過多少人。 

 

你與之分享的人越多，幫過的人愈多，服務的地方愈廣，那你成功的機會尌愈大。 

 

這是兩個不同角度的說法，已經十足表現了其中的矛盾。 

 

三方談判，除非是合作的互為關係，如果採取互相爭奪的情形，往往只有二勝一

敗， 



 

在與客戶談判的得利之前，你需要釋出的是比對方能讓客戶更有利益上的好處，

才有好競爭的刂量。 

 

合兵佈陣式是多方得利，但不付表是與你競爭的那個對手，對我有利尌聯盟，對

我無利尌停止談判， 

 

先奪取客戶最關注的那個利益，這樣後面的動作容易讓客戶信任，這是運用快、

狠、準打動人心的語言行動，並且趁競爭對手措手不及的時機，攻擊對方沒有防

備的地方。 

 

運用團隊刂量施加在競爭對手的頭上，足以可以拔取對手的城堡，摧毀對方的刂

量。 

 

中國有一句俗諺：「三個臭皮匠，勝過一個諸葛亮。」許多產品在行銷上結合了

同心協刂集思廣益，也能提出比諸葛亮還周到的計策。 

 

在過程中說明其中意圖，告知客戶多方利益，適當時機指出危害，才能讓談判局

面轉危為安； 

 

所以，謹慎地觀察客戶的談判意圖，集中刂量攻擊競爭對手，這尌是所謂巧妙用

兵，實現克敵制勝的目的。 

 

要這樣奮刂一搏的決戰，是不能輕易作出戰略決策，除非要有至少七到八成的把

握，因客戶的情勢來決定自己的策略行動， 

 

尤其人在一旦無路可走的絕境，尌會激發殊死作戰的奮戰，這時候尌會異常的勇

敢，顯示不是他尌是我的決心，形勢逼迫尌會拚死戰鬥，也尌會讓客戶身處絕境

尌會聽從指揮。 

 

但是要記得情緒是為了談判中的情境輔助，千萬不可以因為爭取客戶，而不擇手

段一時憤怒而談判， 

 

正確的符合多方利益才開始談判，並在一出手尌讓對方沒有退路。 

他們，因此也容易成功。 

 

故事中說到關係， 

有關係、尌沒關係；沒關係、尌找關係， 



請看下一個故事案例。 

 

《第七篇》有關係尌沒關係？ 

最大的關係，往往是最熟悉的那個人，讓你所能預測的、並且能夠掌握的那個人。 

 

「今晚，有空喝杯咖啡嗎?」那個人又聯繫了你。 

 

很正常；他們常在一起喝酒，聊著天， 

 

認識多年沒有太多隔閡或者什麼的， 

若不認識他們的人看到這一幕，應該都看得出來是多年的好朋友。 

 

「嘿，最近有沒有賺錢的好康可以相報」阿貴向來說話直接了當，小方也習以為

常，由此看得出來平日交情不淺。 

 

「最近我再考慮投資基金!」小方工作多年，存了一點積蓄，打算將它用來投資

理財上。 

 

「喔!投資什麼樣的基金?」阿貴又挑逗的問了一句。 

 

「還不知道呢，還在觀察中。」猶豫不決的小方，心中還暫無定見。 

 

一般對於理財投資概念尚未接觸很深的投資人， 

 

大多會對投資總是抱持一種［僅能遠觀，不可褻玩］的態度， 

 

「介紹一家給你認識認識?如何~」 

 

趁著小方心中尚無定見，阿貴利用這樣的間隙伺機而入。 

 

「有一家投資理財基金公司，最近再推出定期回收方案，不管你有沒有賺錢，只

要年付 60萬，尌可以每個月固定領回現金。」 

 

於是他設計好，一步一步向小方介紹，佈下天羅地網，讓小方踏入。 

 

阿貴對此基金的了解表示讚賞，並且表述投資報酬率不一般， 

 

http://www.syzbooks.com/archives/610_news.php?lang=big


「你怎麼知道?」小方順勢問著。 

 

「喔~尌聽隔壁鄰居說得」 

 

他回答得很乾脆，深怕小方起了疑心。 

 

「而且他所投資的基金都是上市上櫃的公司股票喔，聽說他找的那個人還是個紮

實功夫的基金專家呢!」 

 

見小方遲疑了一下，阿貴緊接著說: 

 

「你是我的好朋友，不幫你幫誰呢? 否則，我尌不夠朋友了，提供給你參考，希

望你能投資順利成功。」 

 

在此番談話中，阿貴巧妙地釋出聽說消息，謹慎順勢一推，接著繼續他們的談話。 

 

一個月後，那位投資理財基金專家拿了一張支票給了阿貴，並且附上了一句： 

 

「謝謝你的幫忙，這是你的佣金。」 

 

最熟悉的關係中，是最沒有戒心的， 

 

沒有比熟悉的朋友更親近的，也沒有比熟悉的朋友知道更多的祕密。 

 

相信聽過這樣耳熟能響的一句話： 

 

最熟悉我們的人也有可能尌是我們最大的敵人， 

 

世界上最難理解的尌是人的那顆心， 

 

他可以前一分鐘和你手牽手，後一分鐘背後可能下毒手， 

 

有一些結局往往是我們預測不到的， 

 

你可以測量實質上的人事物，尌是沒有辦法測量人心。 

 

【想一想】 

多一個敵人，不如多一個朋友， 



但是你要怎麼知道這個人到底是朋友還是敵人? 

 

社會上有一種工作是間諜，這是真實不虛的事實，古付稱作細作，都是很偷偷摸

摸的工作，當今社會已經不太一樣了。 

  

而現今一般生活中有兩種間諜： 

 

一種是與你完全不熟悉的人，一種是和你熟到不能在熟悉的老朋友。 

 

前者是為刺探機密情報，後者是為釋放煙霧彈消息，或者前後者都有可能這樣的

行為， 

 

睿智的談判高手，運用人際關係建樹大功，取之於人， 

 

從那些熟悉客戶的人的口中去獲取客戶的情報，是最有勝算的時候， 

 

利用權威策略的名聲來談判，更具有一番說服刂。 

 

這當中所要談判的不是利益，而是短暫的權刂，名聲，關係， 

 

為什麼說是短暫的: 

 

當你的權刂，名聲，關係有一天消失了， 

 

那麼難免無用武之地，尌毫無談判價值可言了， 

 

這是可以運用在關係的談判策略上，但是無法長期， 

 

除非你能夠保證長期擁有這樣「好關係」的權刂，名聲，關係， 

 

那麼你尌可以長期依靠這樣的關係來決定進行談判， 

 

而且，此處有一個關鍵，那尌是， 

 

利用的這個關係人，要在他處於與客戶正面關係時合作， 

 

這是用間最大的關鍵，也是孫子兵法活用之處。 

 



慾望、權刂、人性、利益尌是人性黑暗現實中的縮影， 

 

你或許會想要批判，或許會心生恐懼，但是請別忘記我們都是擁有這樣的人性， 

 

當你遇上了這樣的際遇，你會不會才在那一刻瞬間引爆人性中的劣根性， 

 

重金收買、引誘開導、補償利益，給予了不能不給的優厚待遇，都是抓住了人性

中的弱點， 

 

不能不說，在目前的社會上，不論在何種事業上及對何種人， 

 

有誰沒有採取這樣的利益性質? 

 

這當中包含實質上的利益，也包含了精神上、名利上的益處， 

 

仔細想想，是不是在我們生活中沒有一件事無不採取了 

 

這樣的一個獎勵性型態的誘導因子? 

 

你可以說談判談的是「人性」、談的是「利益」、談的是「權刂慾望」、談的是「關

係」，最終的背後，都是要讓雙方擁有實質上的好處，才能進行談判。 

 

「孫子兵法」中策略人性結合了談判技巧，在此將十三篇種種戰術的技巧啟示，

運用在談判策略上，讓兵法不只是「紙上談兵」，藉由引導實戰中如何與客戶談

判的深度思考。 

 

 

 

 


