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前言

“海基会”董事长辜振甫带团到新加坡，和“海协会”谈判两岸事务之后，返回台湾地区时，曾经语
重心长地说：“我们需要培养谈判人才。
”这些年来，谈判已经成为一种风气。
大家热衷于以谈判来解决各种各样的问题，导致台湾地区和世界各地谈判的机会日益增多。
但是我们从来不觉得缺乏谈判人才，唯独一碰到祖国内地的谈判人员，马上兴起缺乏谈判人才的感叹
，能不值得深思吗？
我们有的是谈判人才，足以和世界各地的人相抗衡。
我们却又缺乏谈判人才，不足甚至于不敢和祖国内地的人当面谈判。
乍听起来，此话好像前后矛盾，细心一想，道理却十分简单。
我们学会了西方那一套谈判术之后，似乎已经忘掉了自己原有的谈判智慧，才会造成这种困窘，陷入
这种苦境。
我们自作自受，又能责怪谁呢？
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内容概要

　　《中国式谈判》作者从多年来所累积的丰富销售经验中，提炼出谈判技巧，使读者洞悉“是”就
是“不是”、“完全的称赞”是“完全的拒绝”，以及“弃车保帅”、“穷兵莫追”、“以退为进”
等谈判技巧，熟练操作“观心术”。
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作者简介

李经康，台湾营销界奇才，曾被台湾《商业周刊》评为“超级业务员”。
17岁时，他父亲经营失败，家道衰落，历尽人情冷暖，从此立志“发财”，重建家园。
为了谋生，他摆过地摊。
第一天，他的销售成绩为零；两个月后，成了销售高手：为了锻炼意志，他苦练拳击。
两年后，成为奥运会代表队的入选队员。
从事销售工作后，凭借个人的能力和努力，他在一年内从基层员工升任业务副总，两年内，个人资产
累积达三千万新台币：他曾任台湾“巨东建设”副总经理、台湾“力霸建设”经理、“大安”加盟店
总经理，现任台湾伺服网路科技公司总经理。
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书籍目录

曾仕强教授序一 中国人的点头学，博大精深平鑫涛先生序二 不断向前跑的人自序请坐好商量智慧篇
中国人共同的性格弱点谈判要戒急用忍博大精深的点头学匹夫无罪，怀璧其罪中国人谈判很“老庄”
？
形兵之极，至于无形由小看大，从小费谈起行动篇谈判也要“难得糊涂”？
有钱人不拘小节，但拘小钱“有关系”就“没关系”？
一半靠听力，一半靠默契虚实篇“阴阳语言”的虚实满足杀价快感的学问高手过招——以“德”服“
术”决胜千里在“德术”之间围师遗阙的平衡谈判策略篇“买卖靠认识，认识也杀熟道理放两边，伦
常摆中间以退为进的谈判策略情理法乎？
法理情乎？
谈生意与走江湖电话谈判的弊病
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章节摘录

这时候，管理员总会好说歹说把他们劝离。
其中，有位年轻的太太带小孩过来荡秋千，却二度被请走。
心有不甘之余，她改变战略，白天不行，晚上来总可以吧！
晚上的管理员和白天的管理员不同，这下总可以过关了吧！
没想到她才一进人社区，管理员立刻迎面而来：“太太，我们这里是私人社区，原则上不对外开放。
外人不得使用游乐设施。
请你离开好吗？
”“我是这里的住户，你干吗要赶我走？
”“我在这里任职管理员已两年多了，每一位住户我都认识。
我很清楚，你根本不是我们社区的人。
”“难怪不认识我，我是前几天才搬进来的。
”“好！
那就请你告诉我尊姓大名，住几号几楼，我打电话上去确认。
”这位太太一听，计谋被揭穿，只好改变战略：“外面的牌子明明写得很清楚，这里是开放空间，任
何人都可以进来的。
何况我只是带小孩子来荡荡秋千而己，为什么你们总是找我麻烦？
”“开放空间并不表示是公共场所，何况这里每位住户每个月都交纳几千元管理费。
如果连没交过钱的人也可以自由进出及使用游乐设施，那我们保安人员该如何对住户交代，住户又何
必请保安人员？
”一席话说得这位太太辞穷理屈。
但她还是很不甘心，于是拉高了嗓门吼叫：“你们这些人就会拿着鸡毛当令箭。
你看，小孩子玩得多开心，你非要让他心里不痛快，到底有没有良心？
”
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媒体关注与评论

最符合中国人思维特点的谈判术本书内容由经康这位年轻的老手推演出来，在它的背后，有十分周密
的谈判之道：越用越熟练，越用越有效。
　　——曾仕强（中国式管理专家，台湾交通大学教授）没有艰涩难懂的理论，只有千锤百炼出来的
例证经康是从基层爬起来的人，懂得每一个阶层的语言。
在他这本新书中，他将自身这些年来的商业谈判经验，在整理锤炼后慷慨地与读者们分享。
在目前这样一个容易被淘汰的社会中，跟着李经康双倍的步伐，相信读者必能找到快速进步的方向！
　　——平鑫涛（台湾皇冠文化集团发行人）同一个民族，具有共同的思考特质本书不仅解释了中国
人的商业谈判特质，而且可以观察出一个中国人的“表里”及“出招”方式。
　　——李经康（最成功的华人推销员）
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编辑推荐

《中国式谈判》：用自己的脑袋，做自己人的生意！
最成功的华人推销员，他什么都能卖掉，简单高效，来自销售实战的本土商业谈判指导！
绝不同于外版舶来品的教条说教！
能对销售人员的业务能力提升起到立竿见影的效果！
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