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前言 
 

 

本書有關談判學的內容主要是取自於「劉必榮教授談判課程」的上課筆記，並

且聚焦在談判的解題模型部分。為什麼我們在這邊要優先討論解題模型呢? 

 
 
 
 
 

首先需要說明的是，從大方向來看，任何談判在坐下來談之前都必須要思考

下面六個問題： 

 

1.我到底想談什麼？ 

2.跟誰談？ 

3.拿什麼去談？ 

4.怎麼準備談判？ 

5.怎麼進怎麼退？ 

6.怎麼解題才能雙贏？ 
 
 
 
 

當然，有學過談判的人自然可以針對這六個問題，一環扣著一環的做全面性

的考量，讓整個談判過程更加細緻且有層次，進而有效提高達成協議的成功

率。 

 
 
 
 
 

但沒學過談判的人有時候也免不了會遇到需要談判的場合，而我們發現到，

一般人在面臨談判的時候，如果問題不複雜的話，前面五個問題心裡大概都 

https://www.tanpan.com.tw/index.php/course/course-negotiation
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有譜，準備的好不好是另外一回事，至少不會一句話都講不出來。而一般人 

最容易卡住的部分，就是不知道如何運用談判解題模型來取得共識達到雙贏。 
 
 
 
 
 

打個比方來說，不懂談判解題模型的人，就像是手邊有幾顆雞蛋，但他怎麼

做都只能做出荷包蛋(方案 1)，永遠只能出這麼一千零一招，無法變通。如果

對方剛好就是要荷包蛋那運氣很好，雙方一拍即合，問題也就解決了，但如

果對方不要荷包蛋的話當場就拉倒破局。 

 
 
 
 
 

而懂得靈活運用談判解題模型的人，不但能做出荷包蛋(方案 1)，還可以做

出煎蛋(方案 2)、水煮蛋(方案 3)、蒸蛋(方案 4)、炒蛋(方案 5)、蛋糕(方案 6)，

甚至可以交叉著用，選擇多了，達成協議的可能性也變高了。 

 
 
 
 
 

我們曾經協助處理過一個 case，有一位朋友他是某間大公司的高階主管，他

買了一間新房子給女兒住，住了一段時間結果發現這新房子會漏水，於是朋

友就對建商提出三項要求： 

 

1.修補外牆 

 

2.更換受漏水影響的建材及家具 

 

3.請求賠償 20 萬元。 
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由於本案建商自己承認有疏失，所以前面兩項要求建商均表示同意，但第三 

項要求建商遲遲未能答應，這位朋友不知道接下來該怎麼談才好。而他下午

即將要跟建商進行第二次談判，當天中午才趕緊來找我們討論。 

 
 
 
 
 

我們看當天能討論的時間實在不多，加上本案確實也單純，於是我們就直接套

用談判解題模型跟朋友建議說：「其實你會想多要 20 萬，無非也是擔心房子還

有其他因漏水而受損的部分，只是目前還沒發現，沒有跟著一起處理。但建商

可能不認為有這種情形，或者是即便有這情形，損害額度也未必然就是 20 萬元，

所以才不敢同意你這要求(朋友表示認同)。所以不妨告知建商你這部分的顧慮，並

要求延長房子的保固年限，同時請建商書面承諾如發現有此情形仍願意無條件

處理到好。如果建商同意的話，那麼原本要求的 20 萬元就可以讓出去 (解題模型

之掛鉤法)，以求儘快達成共識。」 

 
 
 
 
 

朋友覺得有道理，但又擔心建商會拒絕為整間房子延長保固。於是我們接著

說：「不妨先照這個方案提看看，建商接受就皆大歡喜；如果建商反對，可

以再提議房子目前發現漏水區域及其周圍可能受影響的區域，要求延長較多

的保固年限，其他區域則延長較少的保固年限，甚至可以不要延長。這樣子

仍然可以滿足你原本的訴求，而且建商也比較可能同意(解題模型之切割法)。」 
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朋友聽完後覺得非常神奇，沒想到一個簡單的東西居然可以切出這麼多角度 

來看，於是就帶著這些方案去談，後來也很順利的跟建商談妥和解方案。 
 
 
 
 
 

這就是有學過跟沒學過的差別，沒有整體性的學習過，即便是大公司的高階

主管，或是執業多年的資深律師，也只能憑經驗憑感覺來處理，不一定能夠

這麼有邏輯、有系統、有彈性、有層次的拆解出這麼多解決方案來談。那當

然有學過也不代表必然能談成，因為談判畢竟是雙方共同參與的事，在整個

過程裡還會有其他各種主客觀因素參雜在其中，都有可能會影響到最後的結

果。 

 
 
 
 
 

但我們始終認為學習談判最大的價值在於，對於談判有概念之後，那麼很快

就能釐清一件事情是否能談成。如果雙方都盡了最大的誠意與努力卻仍然無

法達成共識，那麼即便最後必須上法院解決，雙方的心裡也坦然。至少不會

只丟出一個荷包蛋，然後說你要就要，不要就拉倒上法院，這真的是很可惜

的。你知道對方要的其實是煎蛋嗎?你知道你其實是有能力做出煎蛋來的嗎? 

 
 
 
 
 

這也是為什麼我們會這麼致力於談判思維的培養，以及談判教育的推廣。我

們堅信只要持續推廣下去，對於整體社會的和諧發展，以及司法資源的合理

分配，必然會有非常正面的助益。 
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最後我們還是要不厭其煩的再強調一下，在問題不是很複雜的情形，可以直 

接套用本書的解題模型來思考解決方案。而如果問題稍微有點複雜的話，那

麼對於前面五項(我到底想談什麼？跟誰談？拿什麼去談？怎麼準備談判？怎麼進怎麼

退？)的瞭解就變得十分重要了，但礙於篇幅，本書恐怕無法討論到這麼深入。

對談判有興趣的讀者，歡迎到「和風談判學院」報名劉必榮教授的談判課程，

做更進一步的學習。 

 
 
 
 
 

好了，那我們就開始進入談判解題模型的世界吧。 

https://www.tanpan.com.tw/index.php/course/course-negotiation
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解題模型一：大餅 
 
 

 
 

 

解題的第一個方法是做大餅，主要是用在整合型談判上，也就是雙方站在同 

一邊，共同面對問題並共同創造利益，把餅做大之後呢，大家都可多分一點，

不但事半功倍，而且互蒙其利。 

 
 
 
 
 

在談判學裡面有一句非常有用的談判語言：您有沒有想過，我們可以一起把

餅做大？這句話裡有兩層意思：第一層是告訴對方我沒有惡意，第二層是引

導對方往整合型談判思考。 

 
 
 
 
 

基本上，由於整合型談判本身較無衝突性，因此雙方都可以在互信的基礎下

暢所欲言，盡可能的提出各種合作模式，並擬定具體可行的執行策略。 
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解題模型二：交集 
 
 

 
 

 

第二種解題模型是交集法，也就是探求雙方立場背後的共同利益所在，並提 

出可以同時滿足我方利益及對方利益之方案。 
 
 
 
 
 

附帶一提，坊間有些談判課程與書籍，是以哈佛大學所倡導的「原則式談判法」

為其講述主軸，也有人稱之為「實質利益談判法」。原則式談判法主張談判的

參加者把對方視為與自己並肩合作的夥伴，不像讓步型(鴿派)談判那樣，只強調

雙方的關係而忽視己方利益的獲取，也不像立場型(鷹派)談判那樣，只堅持我方

的立場，不兼顧雙方的利益。而是竭力尋求雙方利益上的共同點，在此基礎上

設想各種使雙方各有所獲的方案。其精神即與交集法相同，為諸多談判解題模

型的其中一種。
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解題模型三：掛鉤 
 
 

 
 

 

掛鉤法呢，可以分成兩種，一種是諂媚型的掛鉤，另一種是勒索型的掛鉤， 

這兩種都是導入新議題，以增加我方籌碼的談判方式。 
 
 
 
 
 

諂媚型的掛鉤，比如說 A 是我方想要的，B 與 C 是對方想要，同時也是我方可

以拿出來的。於是我方就可以告訴對方說：「如果你給我 A，我就給你 B。」

對方還不買帳的話，可以再加碼告訴對方說：「如果你給我 A，我不但給你 B，

我連 C 也一起給你。」 

 
 
 
 
 

就以前面我們協助朋友跟建商談判的案例來看，我們就是建議朋友加入延長

保固的新議題，並且請朋友告知建商，如果建商同意延長保固的話那麼他也

可以同意捨棄原本提出 20 萬的要求。 

 
 
 
 
 

此外，牙膏買一送一再加贈個牙刷，也是屬於這種諂媚型掛鉤戰術一對多的

簡單應用案例。 
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勒索型的掛鉤則是反過來告訴對方說：「如果你不給我 A，我就不給你 B。」 

對方還不買帳的話，可以再加壓告訴對方說：「如果你不給我 A，我不但不

給你 B，我連 C 也不給你。」 

 
 
 
 
 

在這邊要特別注意的是，雖然掛鉤法本身是種很有效的解題方式，但卻也經

常被一般沒學過的人在不自覺的情形下拿來誤用。這是因為掛鉤法的結構，

是把幾個原本不一定互相有關係的議題綁在一起談，所以在正式談判場合運

用掛鉤法時，要特別注意「時間」的因素，必須要確定是在適當的時間點掛

上新議題才會有效，否則將使對方產生跳痛的感覺，有時候反而會造成反效

果。因此會建議本書的讀者，在正式學習談判的出牌邏輯之前，或許可以優

先以其他的談判解題模型來思考解決方案，不妨暫時把掛鉤法列為較為後面

的選項。 
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解題模型四：切割 
 
 

 
 

 

切割法就是在談判的大主題之下切出各種不同的議題，藉此劃出談判的場地， 

切的越細，交換的空間越大。 
 
 
 
 
 

就以前面我們協助朋友跟建商談判的案例來看，我們就是建議在房子延長保

固的主題下，可以先用範圍來切，是要整間房子都延長保固呢?還是目前發現

受漏水影響的區域及其周邊可能受影響的區域延長保固?還是只有目前發現

受漏水影響的區域才延長保固? 

 
 
 
 
 

之後可以再用時間來切，是要都延長相同的保固時間嗎?還是說漏水區域延

長較多時間，周圍持續遞減? 

 
 
 
 
 

光是切出範圍與時間，就可以排列組合出許多方案可供雙方討論並各取所需，

所以切割法是非常重要的解題方式。 
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解題模型五：分解 
 
 

 
 

 

第五種是分解法，如果談到最後，桌上只剩幾個議題雙方就無法達成協議怎 

麼辦呢?基本上，只要不涉及重大原則的部分，或是在執行面上不急迫的部

分，都可以暫時擱置，不需要每一個細節都同意才簽字。否則每個細節都要

斤斤計較才能達成協議的話，很容易因小失大，或是拖延時間而錯失先機。 

 
 
 
 
 

在這邊也附帶跟各位讀者介紹，有一種「架購細節談判法」，也叫做「拼圖

式談判法」，與分解法的精神類似，但操作上稍微有點不同。這種談判法並

不是談到最後談不下去了才捨棄細節擱置爭議，而是在一開始雙方就有不談

細節的共識，先從大的架構談起，架構談好之後再往裡面談細節，就像拼圖

一樣先拼好周圍的框，然後再慢慢的把細部的內容填進來。 

 
 
 
 
 

例如談判雙方的合作時間長達十年，由於無法事先討論十年間的每一項合作

細節，於是雙方協議在主契約中只討論出合作原則，並且每年擇適當時點，

視當時的客觀情勢來研議子契約，規範當年度或次一年度的履約內容。 
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解題模型六：階梯 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

第六種解題思維是階梯法，由於雙方已經可以預見到將來情勢會有變更，但 

無法確定未來情勢會如何發展，於是預先設定某些條件加入協議方案中。例

如銀行發行信用卡，只要持卡人有按期還款，隨著時間經過，利率就可以越

來越低，同時額度也可以越來越高。這就是典型的階梯法應用案例。 
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結語 
 

 

孫子兵法●九變篇有云：「智者之慮，必雜於利害，雜於利，而務可信也；雜

於害，而患可解也。是故，屈諸侯者以害，役諸侯者以業，趨諸侯者以利。」

也就是說呢，一個有智慧的人，必然要同時參雜著「利」與「害」這兩個面向

來思考。參雜著利益的面向來思考，事務就可以達成；參雜著危害的面向來思

考，禍患就可以解除。因此優秀的領導者正是用害處來屈服對方；用功業來役

使對方；用利益來驅動對方。 

 
 
 
 
 

談判的解題模型也是一樣，其背後都有心理學的根據，而且任何一種模型繼

續深入探討下去，都有機會發展成為一門獨立的學科。但無論如何，都不會

逸脫孫子兵法這古老的智慧告訴我們的「利」與「害」兩個字。 

 
 
 
 
 

這個道理非常簡單，在談判桌上我們提出任何方案的目的，無非是希望能達

成協議下桌，而達成協議是你情我願之事，如果不能全盤考量雙方的利害關

係，讓對方也欣然同意接受方案的話，對方又怎麼可能會簽字呢? 

 
 
 
 
 

總結來說，本書所述的談判解題模型，正是建立在「趨利避害」的人性基礎上，

為了有效化解衝突，達成協議，創造雙贏，而針對不同情境所發展出來的六種

基本思考模式，可視個案狀況單獨使用或交互使用。希望對於讀者有所助益。 
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同時也歡迎認同我們理念的讀者，將本書分享出去。您的分享正如那和煦的 

春風，即便是漫無目標的輕輕吹拂，也能帶著花粉傳遞到不知名的遠方，在

茫茫天地間與那些有緣的花朵相遇，結成一顆又一顆的種子，進而繁衍出生 

生不息的生命。 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

本所編輯部持續與各合作單位共同發佈有關法律學、談判學、

溝通學、心理學等領域之優質文章，並積極主辦或協辦相關

課程與活動。期能逐步落實本所「發揚法律之中的人道精神，

建構紛爭解決的共利平台」之品牌願景。歡迎舊雨新知蒞臨

指導，並持續關注本所最新資訊。 
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