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定義
1、 三種解決問題的方式

(1) 溝通(Communication)-建立五信度
(2) 協商(Coordination)
(3) 談判(Negotiation)-解決問題
2、 矛盾

(1) 立場

(2) 認知

(3) 價值系統

(4) 策略

(5) 方法

(6) 態度

(7) 其他(…etc.)

→產生認知差距→進而演變成衝突

3、 解決問題的方式

(1) 和平解決(By peace.)

1. 溝通、協商、談判

(2) 武力解決(By force.)

1. 意識形態

(01) 族群

(02) 宗教

(03) 地域

(04) 文化

(05) 政治

2. 錯誤評估

3. 無知

4. 實力懸殊

4、 談判人員特質
(1) 具備微觀(精深)、宏觀(廣遠)的能力

(2) 戰略及戰術能力

(3) 企劃能力
1. 5P

(01) 提案-Proposal

(02) 計畫-Plan

(03) 撰寫企劃案-Planning

(04) 專案-Project

(05) 細節-Program

(4) 專業知識與技能

(5) 親和力

(6) 五同關係及建立關係的能力
1. 同學

2. 同事

3. 同宗

4. 同鄉

5. 同好

(7) 應變能力

(8) 忠誠度

(9) 勇氣

(10) 其他

1. 反射力

2. 知進退

3. 整合力

4. 領導力

5. 觀察力

6. 分析能力

2、 冰山理論
1、 戰略部署
(1) 問題分析
1. 關鍵點

2. 解決點

3. 籌碼方

4. 時機點

(2) 對手分析

(3) 自我分析

1. 對手(自我)實力

(01) 個人能力(核心能力)

A. 程度

B. 知識

C. 個人特質

D. 態度

E. 語言

F. 專業

G. 關係

H. 健康

a. 生理

b. 心理

(02) 組織能力(核心能力)
綜合國力

A. 土地　　　 ┐
B. 人口(量/質)├軍事、經濟力量
C. 經濟　　　 ┘
企業綜合能力

A. 資產

B. 分享(市佔)

C. 資源

D. 文化

E. 管理系統

F. 進化

G. 速度

H. 服務

I. 成本

J. 質

K. 完整度

L. 安全

M. 交貨期

N. 員工福利及薪資

O. 商標
(03) 支持度(Supports ,delegation.)
(04) 驅動者(Motivations needs drivers.)

(4) 環境分析

1. 文化

2. 變因

(5) 利基分析

1. 利益

2. 傷害

(6) 戰略分析－奇正之用，權變模式

1. P型模式

2. A型模式

3. C型模式

(7) 成員組成

1. 個人核心

2. 主談、領導

(8) 戰術應用

1. 談判人員

(01) 主談

(02) 副談

2. 戰術

(01) 主戰術

(02) 輔戰術

(9) 沙盤推演

(10) 修正與方案

1. 修正

2. 方案選擇

3、 談判流程

1、 確認及掌握問題及其關鍵

2、 建立和諧的人事關係

(1) 掌握環境變因及變化
(2) 掌握個別差異

(3) 拿捏得體

(4) 反射能力

(5) 適當敏感度

(6) 潤滑技巧

4、 模式

1、 P型模式(代表人物：美國)

(1) P型談判者的條件

1. 絕對的籌碼

2. 對手太弱

3. 對手有求於我

4. 環境時間對對手不利

(2) P型模式的優點

1. 速戰速決

2. 樹立絕對的權威

3. 徹底壓倒對手

4. 控制流程

5. 獲取最大利益

(3) P型模式的缺點

1. 損人利己

2. 造成仇恨

3. 影響談判關係

4. 容易破裂

5. 造成報復

2、 C型模式(代表人物：臺灣)

(1) C型談判者的條件

1. 完全沒有籌碼或優勢

2. 處於完全劣勢

3. 完全不對等

4. 有求於對手

5. 環境時間不利

6. 沒有退路選擇

7. 時間緊迫

(2) C型模式的優點

1. 問題可得到暫時的解決

2. 得到同情和施捨

3. 取得暫時利益

(3) C型模式的缺點

1. 喪權辱國

2. 失去長期利益

3. 淪為附庸

4. 讓對手予取予求

(4) 補救方案

1. 盡量採用A型模式

2. 學習使用自我肯定技巧

3. 尋求及掌握有利時機

4. 創造籌碼與優勢

5. 連橫－合縱，同盟關係

6. 尋求第三仲裁

3、 A型模式

1. A型談判者的條件

2. 在不傷人，也不傷己的況下以禮貌、和諧、理性、自然、誠懇地表達自己，談判中不能有任何人身攻擊、價值談判，只對事實做描述。

(2) A型使用時機

1. 任何情況

2. 任何地方

3. 任何問題

4. 任何時機

(3) A型模式的優點

1. 容易建立關係，可以持久

2. 造成雙贏的效果

3. 整個過程是理性和諧

4. 談判不易中斷

5. 維持雙方自尊

6. 容易和諧的解決問題
溝通





協商通





談判





難度





整合 　         　 矛盾


　　 ＞Interaction＜ 


支配 　         　 衝突





中國市場快訊：


268萬人口/20萬


市場優勢


人口多


人口集中


需求量大


購買力強


農業優惠：


免農業稅


政府三大補帖以保證收物價格：


糧食


交通


能源


政府補貼(1/3~1/2)


家電


汽車


教育補貼





務實：


理性


包容


勇氣


面對一切問題


面對是非成敗


面對攻擊、毀謗


面對一切升降


面對再教育


面對挑戰





組織發展階段：


始業階段


	　↓


整合階段


	　↓


轉換階段


	　↓


成熟階段


	　↓


老化階段


	　↓　↘


革新階段→衰亡階段


	　↓


再生階段





幕後動機


真實性動機





談判桌


連努水平





實力培養


戰術應用





戰略部署





台灣政治與大陸政治比較：


國別�
��
��
�
民眾支持度�
有支持


有反對�
民眾支持政府�
�






韓非子：


　持而盈之不如其己


　揣而銳之不可長保


　金玉滿堂莫之能守


　富貴而驕自遣其咎


　是故功成名遠身退


　天之道矣





韓非子：


皆曰外是大可以王小可以安，非也。大國之詭也。


夫王者，則絕攻人者也，而安則不可攻也。強則絕攻人者也，而記則不可攻。強之道，不可責於外。內政之有也，今不行法術於內，而事智於外。則不致於記強也。





國有五寒：


政外(與敵勾結)


機洩(洩密)


女厲(女人干政)


無禮卿士(責罵士人及官員)


不治內而務外





創業三識：


膽識


學識


見識








