
教材大綱         

科目名稱（中文）：商業談判

        （英文）：Business Negotiations 

學分數：３學分

教學目標：

在日益激烈的市場競爭中，商務談判已經成為業務中決定成敗的重要一環。談判過程中，總令人感到雙方溝通很困難，甚至認為無法達到合作的目的，而在談判過程中花費的時間和精力很多。
   所以學生需要對談判的步驟在實務的演練中能夠
1. 了解談判概念、談判程序、談判種類 
2. 進行談判的準備和計劃 
3. 分析談判的對象 
4. 在談判中如何運用時間掌握主動 
5. 分析談判環境 
6. 確立談判目標，制定談判策略 
7. 模擬學習談判藝術 
8. 提出總結与評估

本書之目的便在提供同學談判入門的學習 以為其談判實踐的開始
教學注意事項：

【先修科目】: 管理學、行銷學

【章節特色】: 每講均有寓言故事一篇 引發注意力與學習興趣 可請同學先看 再由老師導讀
教材內容：

	單      元
	教    材    綱    要
	備    註

	第一講: 
         對談判的緒論
	第一節 談判的時代

第二節 什麼談判

第三節 談判的狀況與情勢

重點整理

自我評量
	

	第二講: 
        談判的七個階段
	第一節 談判的主要向限座標

第二節 了解談判的過程

第三節 談判的七階段分析法

重點整理

自我評量
	

	第三講:
      談判的事前準備
	第一節 目標/資訊/策略

第二節 談判任務與目標的區分

第三節 準備階段的檢查表與常見錯誤

重點整理

自我評量
	

	第四講: 
      如何進行優勢談判
	第一節 談判開場/中場/收場策略

第二節 了解不道德把戲

第三節 談判策略的原則

重點整理

自我評量
	

	第五講: 
        談判的言詞辯論
	第一節 談判的建設性作法與回應

第二節 改進談判者的行為表現

第三節 辯論階段的檢查表與常見錯誤

重點整理

自我評量
	

	第六講: 

為何價格不是談判的重點
	第一節 更全面的考量

第二節 比錢更要緊的事

第三節 探詢底價的權限(提出越級要求)

重點整理

自我評量
	

	第七講: 談判的暗示
	第一節 了解談判的情況/暗示的做法

第二節 什麼是暗示/如何暗示/易被忽略的暗示

第三節 暗示階段的檢查表與常見錯誤

重點整理

自我評量
	

	第八講: 

     額外資訊與時間壓力
	第一節 額外的資訊是極有價值的

第二節 給對手時限的壓力/隨時準備掉頭就走

第三節 要或不要/先斬後奏/燙手山芋/最後通牒

重點整理

自我評量
	

	第九講: 
     分析談判者的動機
	第一節 競爭性的動機

第二節 分析並解決問題的動機

第三節 討論並並避免涉入個人因素

重點整理

自我評量
	

	第十講: 
         談判的提議
	第一節 提出議程/限定程序與使用語言/開出藥方

第二節 條件式的提議/要堅定或有彈性/切入實際

第三節 提出提議/接穫提議/休會

第四節 提議階段的檢查表與常見錯誤

重點整理

自我評量
	

	第十一講:
      是誰在談判桌上
	第一節 談判好手的人格特質

第二節 談判好手應有的態度

第三節 談判好手的信條

重點整理

自我評量
	

	第十二講: 

         談判的配套方案
	第一節 什麼是配套方案/如何配套/變數與籌碼

第二節 了解配套案的價值/了解預期目標與限制

第三節 暗示階段的檢查表與常見錯誤

重點整理

自我評量
	

	第十三講: 

         談判風格的分析
	第一節 實際型/表現型/調停型/分析型的四種談判者

第二節 如何與此四類型談判者談判

第三節 談判的類型

重點整理與自我評量
	

	第十四講:

      談判的討價還價
	第一節 善用”如果”句型

第二節 先說條件並且緊扣議題

第三節 議價階段的檢查表與常見錯誤

重點整理

自我評量
	

	第十五講: 
          超越談判對方
	第一節 善用合法性、獎賞懲罰、恐嚇、狀況性的權力
第二節 運用言行一致與領袖魅力的個人特質

第三節 強化專業性權威 資訊力量的訴求

重點整理

自我評量
	

	第十六講:
         雙贏法則
	第一節 利益均霑/不佔盡便宜

第二節 針對利益滿足/尋求利益分歧的化解

第三節 調和利益/構思雙贏的解決方案

重點整理

自我評量
	

	第十七講: 

  談判的結束與協約簽署
	第一節 結束的時機/讓步與總結

第二節 簽署書面協定/將結論讓步與承諾文件化

第三節 結束與協約簽署階段的檢查表與常見錯誤

重點整理

自我評量
	

	第十八講:
        談判個案研討
	第一節 談判個案 (一)

第二節 談判個案 (二)
第三節 談判個案 (三)
重點整理

自我評量
	


