
首席谈判官是一个新兴的高级商业职务，

主要负责架构公司谈判团队，介绍有效的谈判

技能，阐释新颖独到的谈判理念。首席谈判官

作为企业利益的代表，是企业发展过程中重要

的软实力代表之一。在竞争激烈的市场环境中，

他以为企业争取更大利益为己任，本着公平公

正的竞争原则，为企业和市场创造共赢的博弈

格局。

Chief Negotiation Officer

引  言

Chief 
Negotiation

Officer
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吉姆·卡斯卡特（Jim Cathcart）（左）

美国演说家协会前会长

世界第一演说家
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我希望能向各位介绍我的新朋友武向阳先生。武向

阳先生是《首席谈判官》这本书的作者，而首席谈判官

（CNO），是个许多人都不太熟悉的概念。如果有人具备

谈判技巧，会对其所在公司产生极大助益，这个人能帮

助公司达成重大的协定。很多公司并没有这样的人，这

样的公司只能依靠老板或者CEO来经营。

所以说每家公司都需要首席谈判官，而每位首席谈

判官在我看来需要有两大技能：一种是公众演说能力，

是指能在摄像机前为大众演讲的能力，而不是面对镜头

和公众不知所措；另一种是了解所有计划和原则的能力，

我称其为“关系营销”能力。CNO是会把这些关系看

做“资产”的人，他们会经常经营这些“关系”。CNO

也会掌控谈话和交流的质量，可以随时打开话题，提升

并赋予沟通以价值，从而创造更多价值。每个人都需要

这本书。如果你买了这本书之后想要学习相关的知识就

找武向阳。

吉姆·卡斯卡特

权威推荐

Chief 
Negotiation

Officer
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约翰·格雷（John Gray）（右）

国际著名情感问题专家

畅销书《男人来自火星，女人来自金星》作者
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谈判在商务生活中是非常重要的。谈判要看对象，

男女有别，最重要的是要建立信任。跟男人谈判，我要

告诉他我有多成功，我的成就是什么，我有多伟大，这

样就建立了信任。而跟女人谈判，我同样告诉她我有多

成功，但是我更需要聆听对方的声音，她此刻的心情，

她想表达什么。当女人感觉自己被耐心聆听时，她就跟

你建立起了信任。

如果人与人之间失去了信任，谈判就不过是一个伪

命题。武向阳先生倡导的“首席谈判官”概念，会极大

推动谈判事业发展，我很乐意与武向阳先生合作，受邀

在第二届（2017）亚太国际谈判大会暨第二届中国首席

谈判官（CNO）年会以主讲嘉宾的身份进行经验分享。

约翰·格雷

权威推荐

Chief 
Negotiation

Officer
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Ⅰ

前  言  首席谈判官缘起

第一部分

分享经济，谈判共赢

一位学员与对手的谈判进行了两个月，却还没有确定对手的首席谈

判官；千橡互动娱乐陈一舟如何用5分钟陈述，说服“互联网之神”孙

正义投资数千万美元；谈判本是一场你拉我推的马拉松，如果你得知了

对方面临着时间压力，那么你就拥有了一项巨大的优势。不妨看看，唐

骏如何利用时间压力，让AB公司首席谈判官在青岛啤酒股份转让合约

上签字的。

第1章
  首席谈判官

寻求多方利益的最大公约数  5

公司利益发言人 9

首席谈判官的三重身份 11

谈判力，企业营利能力的放大器 13

谈判和美国登月球一样，也是系统工程 14

着眼长期价值，着手短期利益 15

目  录

Chief 
Negotiation

Officer
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Ⅱ

第2章
  职责与权限

界线对谈下的自由与决策  19

建立“共赢推动谈判”理论体系 23

首席谈判官的五大职责 28

受权与授权的艺术 33

第3章
  组建谈判部门

谈判是一项合作型事业  37

谈判部门的定位与组织结构 39

谈判部的岗位设置 43

“跨界团队”四大管理秘诀 45

让团队跨越文化，高效沟通 47

第二部分

首席谈判官实战训练

对于首席谈判官而言，知识和能力不能混为一谈。知识可以提升谈

判表现，但能力却决定了谈判结果。在第二部分里，我们将会围绕谈判

目标、计划、流程、方案、障碍、风险、结果、培训以及股权特例等方

面展开论述。
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Ⅲ

第4章
  谈判领袖视角下的谈判目标

让国旗在零时零分零秒准时升起  55

期望不同于目标 57

目标不等于底线 61

谈判协议最佳替代方案 64

划清交易与关系的界线 65

第5章
  全球首创谈判分析仪表盘

在利润版图上步步生金  69

可视化谈判过程 70

戴蒙德教授的“四象限谈判模式” 71

谈判钟面模型 75

首创谈判分析仪表盘 79

拟定流程、精准把控进度 85

以签订协议为导向，制定项目计划 87

第6章
  执行谈判方案

缘道求术，瀑落九天  91

开局原则：气氛！气氛！气氛！ 93

中局原则：紧盯目标，进退有度 96

终局原则：绝对成交，签订合同 101
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Ⅳ

第7章  谈判桌上的六只拦路虎，其实都是“纸老虎” 105

劣势：伏藏赢术 108

障碍：绊不倒你的石头，都是垫脚石 109

冲突：从分歧走向合作的关键点 110

僵局：心急吃不了冻冰棍 113

中止：谈判桌上插播一段“广告” 114

出局：谈判官的“拖刀计” 115

第8章
  管理谈判风险

捕获舌尖上的黑天鹅  119

显性风险：可以定向爆破的“哑弹” 122

隐性风险：潜藏于过程的“定时炸弹” 126

购买保险：避免“好价格，烂交易” 128

第9章
  复盘过程与评估结果

把经验内化成能力  131

复盘：把经验内化为能力 132

回顾“谈判分析仪表盘”，谈判复盘 135

提升“失败回报率” 138

谈判，也要进行月度、季度与年度评估 140
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Ⅴ

第三部分

功夫在诗外

企业如何从日常销售、采购、人事等日常运营中，提炼谈判案例，

开设内训课？

潍柴控股集团董事长谭旭光面对高盛集团在谈判桌上的无礼举止，

甩手离开。如果高手非要在谈判桌上动怒，那么，他究竟如何用“怒

气”换来“和气”？在看不见硝烟的股权争夺战场上，谈判就是你获胜

的“主力军”。

第10章
  谈判内训课

全员学谈判，人人用谈判  145

搭建案例库：谈判智慧之源 147

谈判，更需要刻意练习 149

构建首席谈判官的临界知识 151

麦肯锡公司挖掘对手需求的SCQA分析法 155

第11章
  股权谈判关键点

摘取商业谈判金字塔的桂冠  159

谈判，不见硝烟的股权争夺战 161

并购实战解读：抢食陷阱边缘上的馅饼 166
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Ⅵ

第12章
  用谈判思维演讲

一对多的共赢秘诀  171

以成交为目的的魔力推介会 173

18分钟， TED演讲凭什么风靡全球？ 174

分心时代，如何建立路演优势 175

用演讲的方式进行谈判 183

第13章  NLP在谈判中的应用 185

NLP简述 187

投契合拍的12条前提假设 188

六个理解层次，“降维谈判”VS.“升维谈判” 193

第14章  首席谈判官四重境界和九层修炼 199

首席谈判官的四重境界 201

首席谈判官的九层修炼 206

第四部分

CNO展望及培养机制

此时我们站在全球视野的高度，展望了首席谈判的职业发展前景。

日益维艰的经营状况，每一项目利润都更加依赖谈判。此时，CNO与
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CEO、CFO等经营高管共同承担经营业绩，显得尤其重要。

如何从大学谈判课吸收营养？如何向市场培训师择善取经？如何完

善首席谈判官的培养机制？这正是我们努力前行的方向。

第15章  首席谈判官职业发展前景展望 213

经营维艰，首席谈判官的金饭碗 215

跻身CXO队列，为经营业绩负责 216

职业谈判官，纵横商界的“自由侠” 218

第16章  建立CNO培养机制 221

象牙塔里的谈判课 222

市场培训师及资格认证现状 223

完善首席谈判官的培养机制 224

后  记  CNO俱乐部，打造新生代谈判领袖社群 227
致  谢  231
参考文献  233
附  表 《首席谈判官》联合发起人群英榜 241 
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首席谈判官
Chief Negotiation Officer

首席谈判官缘起

2008 年，我将世界谈判大师罗杰·道森及其风靡全球

的优势谈判课程正式引入中国，并持续推动优势谈判课程

在中国的发展。2013 年，我首次提出“首席谈判官”的概念，

并于 2015 年 9 月 21 日及 11 月 14 日在中华人民共和国国

家工商行政管理总局商标局取得“首席谈判官”第 16 类和

第 35 类商标注册证书。

2015 年 11 月 14 日，在《首席谈判官》一书的全球众

筹新闻发布会上，我作为“首席谈判官”的发起人，再次

提出“首席谈判官”的概念及重要性，并给出准确定义：

首席谈判官是企业利益的集中代表，也是企业发展过程中

重要的软实力代表。在竞争激烈的市场环境中，首席谈判

官需要遵循公平公正的竞争原则，为企业争取更大利益，

为企业和市场创造共赢的博弈格局。在商业竞争日益激烈

的环境中，首席谈判官是一个应运而生的高级商业职务，

前  言

Chief 
Negotiation

Officer

首席谈判官20180108改.indd   18 2018/1/15   16:19:45



主要负责规划、构建公司谈判团队，阐释前沿谈判理念，培训最有效的

谈判技能。

2016 年 11 月 13 日至 14 日，由我发起举办的首届中国首席谈判官

（CNO）年会在广州成功召开，世界谈判大师罗杰·道森等重要嘉宾亲

临现场。

2017 年 4 月 27 日至 29 日，中国首届“首席谈判官高级研修班”

课程在广东中山隆重开班，由我亲自担任主讲导师，这也是首次针对全

球谈判领域人才培养推出的高端精品课程。

2017 年 12 月 1 日至 3 日，第二届（2017）亚太国际谈判大会暨第

二届中国首席谈判官（CNO）年会在广州隆重召开。在此期间，《首席

谈判官》全球首发仪式成功举办。

前  言
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分享经济，谈判共赢

第一部分

C
N
O
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第一部分

分享经济，谈判共赢

一位学员与对手的谈判进行了两个月，却还没有确定对手的首席谈

判官；千橡互动娱乐陈一舟如何用5分钟陈述，说服“互联网之神”孙

正义投资数千万美元；谈判本是一场你拉我推的马拉松，如果你得知了

对方面临着时间压力，那么你就拥有了一项巨大的优势。不妨看看，唐

骏如何利用时间压力，让AB公司首席谈判官在青岛啤酒股份转让合约

上签字的。
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武向阳（右）与世界谈判大师罗杰·道森（左）

首席谈判官在代理人、领导者和谈判专家三重角色

的转换过程中，既要为企业争取短期利益，更要关注企

业长期价值。

不仅如此，成熟的谈判人员不只是关注己方的价值

和利益，也会兼顾对方的价值和利益，最终找到双方都

认同的价值，并以此为基础，寻求双方满意的利益分配

方案。
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首席谈判官

寻求多方利益的最大公约数

第1章

一个人生命中最大的幸运，莫过于在他的人生

中途，即在他年富力强的时候，发现了自己的使命。

——  斯蒂芬·茨威格：《人类群星闪耀时》
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6

首席谈判官
Chief Negotiation Officer

2015 年 10 月 23 日，晴天，气温在 25 摄氏度以上，广东省中山市

金钻酒店，“谈判兵法”第 26 期课程如期进行。

第二天的晚课结束后，我捧着茶杯，走出教室。一位学员迎面走来，

在距离我两米开外，就抬手准备握手，且急切地开口说：“武老师，您好。

我想问您一个问题，这个问题困惑我好长一段时间了。”

我看到他急匆匆向我走过来，就开始在脑海中迅速调取他的信息。

虽然没有找到太多信息，但我记得他的姓名和公司名称。在这两天课程

中，这位王总好像没有主动在课堂上提问或发言。

根据这些有限的信息和此刻一连串的动作，我有了一个基本认识。

我抬起手，一边握住他的手，一边说：“王总，欢迎提问。”

王总说：“武老师，我正在和一家上市公司围绕一个项目进行谈判。

这个项目的合同金额超过 500 万元，是我们有史以来遇到的最大项目。

我方非常渴望拿下这个项目，不仅是因为它的合同金额，更是因为这个

项目是我们正在开发的新业务，且有望成为我们在新业务领域的立足点

和样板工程。”

我面带微笑，注视着他，不时点头，并用鼓励的语气发出“嗯、哦”

之类的声音。这样的动作不仅可以告诉对方，我在认真倾听他讲话，也

表示我听明白了他的意思。

此时，一位课程助教走过来，递给王总一杯茶，也给我的茶杯续了水。
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7

第一部分

分享经济，谈判共赢

王总稍微停顿了几秒钟，接着说 ：“我们是乙方，又高度重视这个

项目。双方约在我们公司进行第一次会面，我和一位业务副总就出面了，

见到了甲方一位采购总监和一位文员。采购总监是一位身经百战的商场

老兵，文员则是毕业不到两年的社会新鲜人。双方首次见面，没有谈及

具体内容。第二轮会面在甲方公司，我和业务副总见到了甲方董事长、

采购总监和文员。甲方董事长畅谈了一通情怀和愿景，告诉我们采购总

监是这个项目的负责人。然后，他就离席而去。在后续的谈判中，我们

报价给采购总监，并就具体条款进行说明。”

“此外，除了又进行了两轮面对面谈判，我方业务副总也数次在电

话里解答甲方疑问。在第四轮谈判中，甲方采购总监口头答应标的、报

价、交期等核心条件，并声称需要征得董事长同意。次日，甲方采购总

监在电话里告知我方，董事长同意我方报价，要求我方拟订合同。他们

接到合同，马上进入会签流程。”

在王总说话期间，我一直默默地观察着他的一举一动。我发现，王

总讲到兴奋之处，会手舞足蹈起来。他说：“武老师，我们觉得这个项

目已经是煮熟的鸭子，飞不了的。于是，我方当天起草一份合同，发送

给甲方。两天后，甲方文员通过电话告知我们，法务部审查合同时，觉

得有些条款表述不清晰，建议我们修订。我们审查后，接受了甲方意见。

把合同修订完成后，再次发送给甲方。次日，甲方文员又打来电话，财

务部对付款条件、开票科目等事宜提出诸多疑问。我方业务副总直接

通过这位文员，找到甲方财务经理，并解释一番，他们接受了我方意 

见。时间又过去近一周了，没有收到回音。业务副总打电话，向文员询

问情况。文员说，董事长对订购数量提出了疑问。”

说到这里，王总有一些生气，声音也不自觉地提高了：“这明显是

反悔呀！武老师，快两个月了，合同还没有签下来。今天下午，您的助

教讲述首席谈判官的有关信息时，我头脑里联想到这个项目，突然冒出

两个问题：一是甲方采购总监是项目负责人，文员是对接人，董事长是

决策人，那么，我们可以把谁当做首席谈判官？二是我是董事长，企
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业决策人，直接参与谈判，会不会是造成被动局面的主要原因呢？”

我认真听完了他的陈述和问题，并且给出了令他满意的答案。

2016 年 1 月，他打电话告诉我，他已经成功签署了那份价值 500 万元

的合同，并且带领企业开启了一项全新业务，进入一片少有人发现的

利润蓝海。同时，他要求成为本书的联合发起人。

王总的这两个问题非常具有代表意义，也正是许多谈判人员遇到

的困惑。不过，在本书开篇之时，我可不想直接告诉你答案。我建议，

你在阅读本书过程中，尝试解答王总的问题，直到看到我的答案，再

对比异同。如此一来，你不仅能够获取更多知识，也能够获得更多认识。

通常情况下，我把 2014 年当做我的谈判事业的分水岭。在此之前，

我主要围绕谈判 3.0 思维模式开展谈判策略、战术等实战层面的研究与

教学，而《谈判兵法》一书正是这个阶段的研究成果。

2015 年起，我越发认识到，我对谈判的研究需要从“术”的层面，

升华到“道”的层面了。从提出“首席谈判官”这一概念，到搭建研

究团队，构建理论体系，研发课程内容，两年时间转瞬即逝。

时至今日，我终于有足够的信心和底气把取得的一些阶段性成果

汇集成《首席谈判官》一书，并尝试解决三个方面的问题 ：

第一个方面，谁是首席谈判官？如何设置这个岗位，包括哪些职责、

权力和利益？针对每一场谈判，首席谈判官应该如何搭建团队，制订

谈判策略与计划，达成目标？

第二个方面，如何建设谈判型企业文化，提升企业全员谈判力？

甚至借此让企业在社会环境、行业生态、经营环境不变的前提下，改

善经营绩效，提升社会价值？

第三个方面，首席谈判官的职业前景如何？能够为社会提供哪些

价值？

那么，就让我们带着王总的两个问题，开启本书的阅读之旅，寻

找正确的答案吧。
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