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摘要 

本次的研習課程主題為「增進談判效能（Improving Your Negotiating Effectiveness）」，

內容重點分別為：瞭解談判的整體架構、學習談判的工具與技術、練習參與談判的技巧。課程雖為

期僅有五天，實際上從完成網路報名後即開始，談判學院透過電子郵件傳送課程表及須預先研讀之

書籍，課程安排非常緊湊與紮實，上午的課程以授課為主，除闡述理論外並運用大量的案例與影片

輔助教學與說明。下午的課程則以案例實務談判演練為主，方式係讓學員從首日的一對一談判，逐

步練習到最後一天的團隊談判，效果非常直接與有效。特別是要求事先閱讀的書籍並非艱深難懂的

理論課本，而是用非常通俗淺顯文字呈現，讓非英文為母語的外國學員也能夠輕鬆閱讀，達到預習

的目的。 

「成功的談判者應先從對方的角度著想」是這次談判課程所要傳遞的核心思想，而「充分的

準備及預擬最佳談判替代方案」則是成功談判者的實際體現。本次參與的學員來自世界各國，雖

然仍以美國本土居多，並且以現職從事律師、法官等法律相關工作為主，但學員們仍不分彼此的

專心學習、相互討論及經驗交流，結訓後仍持續以電子郵件交換心得，的確也同時達到哈佛大學

當初設定讓學員能具備不斷提升談判能力的訓練目標。 
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壹、依據與目的 

本項出國研習係行政院人事行政總處依據「國際談判人才培用方案」，辦理 104 年行政院國

際經貿談判與訴訟人才培用班，依據培用班實施計畫第 9點規定，參與高階班訓練並完成國內訓

練課程及瑞士日內瓦國際關係暨發展高等學院國外職務歷練課程者，將擇優選送 2名高階班結訓

學員至美國哈佛大學進行研習，希望學習談判的工具與技術、練習參與談判的技巧，期在未來參

與正式與非正式的國際談判場合中，能達到對談判議題進行有效的掌控與協調，並達到創造與最

大化談判價值的整體談判成果，達到強化現職公務人員國際經貿談判及訴訟能力，以及長期培訓

辦理國際經貿談判及國際法律事務人才之計畫目標。 

本出國報告撰寫人係勞動部推薦，經人事總處遴選後，簽院核定參與高階班訓練，並於完成

國內訓練課程及國外職務歷練課程後，獲選為赴美國哈佛大學談判學院（Harvard Negotiation 

Institute, HNI）進行研習。今年前往參予研習的課程係自本（105）年 6 月 13 日至 6 月 17 日，

在哈佛大學法學院談判學院進行，研習主題為「增進談判效能（Improving Your Negotiating 

Effectiveness）」，謹將研習情形與心得建議報告如后。 
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貳、研習過程 

哈佛大學談判學院係由該校法學院國際談判實務與教學經驗豐富的Roger Fisher教授於1981

年成立，目的在訓練學員的談判技巧及如何進行共同決策與問題之解決，並在結訓後的未來能夠繼

續增進所學。該學院每年皆會開設不同主題及期程的研習課程，提供世界各國專業人士及政府部門

人員進修。職本次報名參與為期五天的研習課程主題為「增進談判效能（Improving Your 

Negotiating Effectiveness）」，內容重點分別為：瞭解談判的整體架構、學習談判的工具與技

能、練習參與談判的技巧等。本課程開設目地希望透過研習主題的訓練，達成下列預期目標及效果，

包括：增進對國際談判議題的分析與瞭解能力、瞭解身為談判者自身的強項弱項為何、習得如何解

決公平分配問題的談判技巧、習得如何與難纏對手談判或處理艱難議題的策略、在未來參與正式與

非正式的國際談判場合中，能達到對談判議題進行有效的掌控與協調並達到創造與最大化談判價值

的整體談判成果。 

本研習課程實際上從學員成功完成網路報名後即開始，談判學院同步透過電子郵件傳送課程

表及正式研習前須預先研讀之書籍，分別為法學院 Roger Fisher與 William Ury 兩位教授共同撰

寫之〝Getting To Yes〞及 Roger Fisher與 Daniel Shapiro兩位教授共同撰寫之〝Beyond Reason〞

兩書，研習期間講座授課之內容大致則以〝Getting To Yes〞一書為主要架構依據。 

正式研習課程大致依下列四階段進行： 

1.上午 8 時開始課程講授，本次研習全程皆由〝Getting To Yes〞的新修訂版作者 Bruce 

Patton教授擔任講座； 

2.中午除午餐時間外，同時進行分組案例討論； 

3.下午分組討論及案例實務演練； 

4.晚間研讀當日下課前助教發下之案例，為隔日案例演練預作準備。 

一週研習課程內容重點分述如下： 

6月 13日 本日上午授課共有三個重點及案例實務演練： 

1.研習引言:講座首先說明談判不僅是上談判桌的談判，還包括正式與非正

式、言辭與非言辭、有形與非有形、文字、口頭、建構內容、設計決議等
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多種面向的談判態樣。談判產生的問題包括：衝突引起的不快、最佳解決

方案的不確定性及其可能造成的後果。另點出談判理論與實務落差之處，

並以象限圖說明如何釐清議題本身的問題與有效的解決問題的方法論。 

2.課程說明：講座接續說明本次研習的五大目標，分別為：（1）增進學員對

假設、主要選項及可能結果、針對不同談判對象應採不同策略的瞭解度（2）

提供學員觀念的組織與分析工具的基礎架構（3）促進學員發展有效的指

導方針（4）增進學員學習如何達成美好結論與良好互動工作之關係、能

在利害關係者間獲致良好的選擇及如何在困難的對話下能有正面效果的

技能及（5）讓學員能具備不斷提昇的能力。 

3.研習模式與大綱： 

研習主要分為課堂教學與分組演練兩大重點，課堂教學部分係透過講座講

授、影片觀賞與助教協助，達到知識授與及技巧學習的目標；分組演練部

分主要為五個固定分組的討論（每一分組約有 15位左右固定學員），透過

案例研讀、組員討論、觀察、角色扮演等方式，達到技巧學習、案例演練，

最終能學以致用的目標。 

4.案例實務演練及解說：（Case: Oil Pricing） 

將全體學員分成 A、B兩大組，每大組各有 5-6的對應小組及油價定價後之

雙方收益表。每小組各有 8 次依對應小組的報價機會，同步回應調整己方

油價策略，最後再總計各小組 8 次調整油價的總利潤。講座於案例講評時

指出，定價策略要有目的性而非僅是就對方的價位做反應，要同時考慮己

方定價時所釋出給對方的訊息及信賴度。本案例演練主要目的，在訓練學

員如何以正面的態度去瞭解對手，並達到雙方利潤最大化的雙贏結果，因

為彼此的相互信任，可以降低雙方的交易成本，講座並輔以英國如何在聯

合國的一項投票案中，採取信任蘇聯代表的方式而避免可能攤牌致互損的

案例。 

本日下午課程係案例實務談判演練與課堂授課： 

1.案例實務演練（Case: The Allen Affair） 
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分組學員就談判學院預先提供的案例及談判指令，以一對一的方式，輪流

變換對手進行談判演練，助教則在演練後與學員進行腦力激盪，並請學員

做經驗分享。 

2.合班教學 

講座於課堂講解貫穿本次訓練課程的核心--談判七要素之精神，七要素分

別為：關切的議題（Interests）、替代方案（Alternatives）、不同選項

（Options）、合適性（Legitimacy）、認同（Commitments）、良好關係

（Relationship）及溝通（Communication）。 

6月 14日 本日上午授課共有二個重點及案例實務演練： 

1.系統化的談判 

授課內容包括：談判七要素的中立性、七要素各自不同的操作方式、談判

態樣的一般認知、如何瞭解談判模式、如何評估進行方式及如何運用七要

素解決問題。 

2.談判前的準備 

授課內容包括：就七要素個別做進一步的說明與分析、談判前準備的三個

面向，分別為：圖像的建立、決議的設計及談判如何進行，及三個面向各

自需要考慮的問題。 

3.影片觀賞與討論 

講座於課程講授時搭配觀賞談判學院自製拍攝的衝突與解決影片「The 

Fight」及電影「間諜橋」的片段，對照做為案例說明。 

4.案例實務談判演練及解說：（Case: The PowerScreen Problem） 

學員分組就助教前日預先提供的案例及談判指令，以每小組兩人的對談方

式，輪流變換隊員組合進行談判演練，助教則在演練後與學員進行腦力激

盪，並請學員做經驗分享。 

本日下午課程係課堂授課與影片觀賞： 

1.講座首先請全體學員就一張女性的圖片猜測其年齡及依據，引出個人或同

一群體其實都受到既有先入為主觀念所限，以致可能產生雙方雖有同樣資



7 

 

訊，卻會形成不同於他方的認知、解讀或結論發生。講座並據以說明若不

同意對方意見時，己方應有的態度、如何影響對方的策略性作法及評估工

具。 

2.影片觀賞與討論 

講座於課程講授前先行播放談判學院自製拍攝的影片「The HackerStar 

Negotiation」，後續再就影片內容進行討論。 

6月 15日 本日上午授課主題為如何掌控談判，共有四個重點及實務演練： 

1.本位主義的交涉 

講座從交涉時的各種可能情境、實質成果與良好互動工作關係相斥的共通

性假設，帶出談判雙方實際上皆需要具備有達成優質的談判成果與良好的

互動工作關係的技巧。更重要的是，要具有下述的正確觀念，也就是有價

值的談判成果是經由良好互動關係而來，其與優質的良好互動工作關係兩

項是相輔相成的。 

2.以解決問題為導向的談判 

講座從大眾傳統的固定利益大餅認知，闡述談判雙方應朝共同努力把餅做

大，以創造雙方皆能獲得更大的價值的方向努力，也就是談判者應從本位

主義交涉的傳統觀念，轉換到雙方應朝共同解決問題結果方向去思考。 

3.談判七要素的個別指引 

講座針對七項要素分別提出談判者如何自我評估及可能性作法供學員參

考。 

4.如何掌控談判的進行 

內容包括：充分運用七項要素做為談判前後的自我檢視標準、在預先的內

部討論中補充七要素未能涵蓋之處、朝向更有建設性的結論方向思考。 

5.案例實務談判演練及解說：（Case: Sally Soprano） 

學員分組就助教前日預先提供的案例及談判指令，以兩組對談方式進行案

例分析與談判演練，助教則在演練後與學員進行腦力激盪，並請學員做經

驗分享。 
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本日下午課程係案例實務演練（Case: Royal Pains）： 

1.講座指導 

講座前往各分組旁聽實務演練過程、現場提出新指令與講評各學員表現，

並同時接受提問。 

2.學員續就助教前日預先提供的案例及談判指令，以兩組對談方式持續進行

案例分析與談判演練，助教則在演練後與學員進行腦力激盪，並請學員做

經驗分享。 

6月 16日 本日上午授課共有三個重點及情境演練： 

1.如何在談判中管理互動關係、情緒與溝通 

為了能在談判進行中，從實質成果與良好互動關係間達成我方的目標，談

判者需要在良好互動關係方面，具備能夠處理彼此差異的能力，才能營造

有效的工作關係；至於如何處理談判雙方彼此間的差異性，講座指出有下

列幾項要件，包括：合理的平衡情緒、相互瞭解、有效與相互尊重的溝通、

彼此信任、說服勝於強迫，以及談判雙方要能互相接納的雅量。 

2.有建設性但無任何附加條件的倡議 

要達到前項的良好互動關係，最佳的策略即是提出有建設性但無任何附加

條件的倡議，相關做法包括：接受並重視對方或任一方、尋求並瞭解對方

的看法、共同探討彼此的優點、要呈現出完全值得信賴的（Trustworthy）

但不能完全的信賴別人（Trusting），以及保持自己情緒與所提出理由間

的平衡性。 

3.情緒與溝通及角色變換情境演練 

講座指出處理情緒與溝通時，應隨時提醒自己要注意的五項核心關注重

點，分別為：感謝（Appreciation）、自律（Autonomy）、加入（Affiliation）、

身分（Status）與角色（Role），並針對五項的核心重點，分別做進一步

的闡釋，並在本階段課程中，安排全體學員在助教的帶領下，以兩人為一

組進行角色變換之情境演練，由學員依序分別扮演自己、雇主及不相關第

三者的角色，藉此讓學員學習如何去瞭解與聆聽別人的想法，以及如何以
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他人角度回顧自己想法的差異性與客觀性。講座並搭配個人參與厄瓜多與

祕魯邊界爭議的國際談判案例做說明。 

4.談判能力 

講座在合班上課中指出，雖然造成談判能力薄弱的原因有：歷史、地理、

天然資源、國民生產毛額、人口等許多因素，但並不表示就完全無法扭轉

局面，仍可採取事先完善的準備、建立良好談判聲譽，以及運用談判七要

素研擬「最佳談判替代方案（Best Alternative To a Negotiated Agreement, 

BATNA）」等方式來強化己方的能力。 

本日下午課程係案例實務演練、課堂授課與影片觀賞： 

1.案例實務談判演練及解說：（Case: Eazy’s Garage ） 

學員分組就助教前日預先提供的案例及談判指令，以每小組兩人的對談方

式，輪流變換隊員組合進行談判演練，助教則在演練後與學員進行腦力激

盪並請學員做經驗分享。 

2.策略性思考 

講座講授參與談判前應有的策略性思考重點，包括：邀請對象、進行程序、

談判目的、談判架構、可能受到影響的對象、對方在乎的議題為何及如何

設計能夠獲致對手同意的談判結論等。 

3.影片觀賞 

完整播放談判學院自製拍攝的談判教學影片「Getting to Yes」。 

6月 17日 本日上午授課共有二個重點及實務演練： 

1.調停者 

講授談判者與調停者的關連性，並說明調停者應扮演下列角色，包括：增

進雙方良好的工作關係、促進良好的溝通、闡明實務可行的最佳談判替代

方案、研擬並確認談判者關注的議題、鼓勵大家進行腦力激盪以獲得可行

的各種解決方案、協助建構有效與智慧性的認可結論等。 

2.會議的設計 

講授內容包括：召開會議的目的、會議結束的成果、參與會議的成員、會
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議的進行方式、如何進行多邊會議的技巧及工具。講座最後介紹不同文化

差異產生工作互動情誼與談判之間的關連性。 

3.案例實務談判演練及解說：（Case: Chestnut Village） 

本課程最後的實務談判演練係以團隊談判的方式進行，學員分成兩組就助

教前日預先提供的案例、扮演角色及談判指令，各自先行進行腦力激盪式

的沙盤推演後，最後回到教室進行實務演練的雙方攻防戰。 

本日下午課程係案例實務演練與個人經驗分享： 

 1.案例談判實務演練討論 

助教就上午進行的演練與學員進行腦力激盪並請學員做經驗分享。 

2.經驗分享 

 本節重點係由助教帶領學員各自就一週的研習課程做個人的經驗分享。 
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參、心得與建議 

一、談判是一門高深的學問，它除涉及談判者個人的風格、涵養、訓練、經驗與抗壓性外，

亦涉談判者如何能成功的完成所屬團體交付的任務，因此能夠教授談判課程的講座，除

需具備足夠的理論基礎與教學經驗外，豐富的實務經驗才是能否達到訓練目的的最重要

關鍵因素。本課程講座部分，係由哈佛大學法學院 Bruce Patton 教授全程擔任，Patton

教授本身具有非常豐富的國際談判實務經驗，曾經參與南非解除種族隔離政策、伊朗人

質危機、厄瓜多與祕魯邊界爭議等談判，亦曾成功協助協調波士頓公立教師工會教師罷

工案。此外 Patton 教授又有多年的訓練教學經驗，因此在授課部分非常地生動活潑，尤

其是過程中不斷適時的引用各種真實案例做解說，讓學員既能融會貫通又能專心一致，

將這門艱辛的課程，轉換成淺顯易懂的內容，真正屬大師級的講座，也讓學員收獲豐富。 

二、本次專題研習全程雖為期僅有五天，但課程安排非常緊湊與紮實，從線上報名成功起，

哈佛大學談判中心即同步傳送課程表、預讀書單、上課注意事項及相關配合設施等資訊，

讓學員心理先有準備，顯示該中心這套標準作業流程做得非常到位。特別是要求事先閱

讀的書籍並非艱深難懂的理論課本，而是用非常通俗淺顯文字呈現，讓非英文為母語的

外國學員也能夠輕鬆閱讀，達到預習的目的。另每日課程的進行皆經過精密設計，上午

的課程以授課為主，講授的內容與預讀書單相關，除闡述理論外並運用大量的案例與影

片輔助教學與說明。下午的課程則以案例實務談判演練為主，學員必須於前日晚上先行

研讀才能於次日進行演練，且演練的方式係讓學員從首日的一對一談判，逐步練習到最

後一天的團隊談判，這種演練與講授結合並循序漸進的訓練模式，的確可以讓學員從下

午的實務演練中，立即印證講座當天上午於課堂所教授的重點，效果非常直接與有效。 

三、「成功的談判者應先從對方的角度著想」是這次談判課程所要傳遞的核心思想，而「充

分的準備及預擬最佳談判替代方案」則是成功談判者的實際體現。本次參與的學員來自

世界各國，雖然仍以美國本土居多，並且以現職從事律師、法官等法律相關工作為主，

但學員們仍不分彼此的專心學習、相互討論及經驗交流，結訓後仍持續以電子郵件交換

心得，除增進學員對國際談判議題的分析與瞭解能力，能在未來參與正式與非正式的國

際談判場合中，達到對談判議題進行有效的掌控與協調，並達到創造與最大化談判價值

的整體談判成果外，的確也同時達到哈佛大學當初設定讓學員能具備不斷提升談判能力
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的訓練目標。 

四、在每日下午的研習過程中，學校大量運用有經驗的法律系研究生助教，他（她）們皆具

備優秀的學術能力及熟練帶領腦力激盪的訓練背景，且每 15 名分組學員皆配備兩位助

教，這種活潑的教學方式及高師生比，的確有值得我國學術或訓練單位學習的地方，而

從報名後到住宿資訊、報到流程、資料領取、餐飲提供及結訓當天行李寄放等細微事務

性工作的完備順暢度，更是讓學員留下深刻的印象。這點也是我國公、民營訓練單位要

走向國際化的關鍵要素，建議未來國內的訓練單位除課程內容的學習外，也不要忽略事

務性流程的搭配。 

五、哈佛大學法學院談判學院成立已 35年，在國際談判人才訓練方面非常有經驗與成效，更

培訓了世界各國公私部門許多的專業學員。該校每年都會針對不同主題，開辦一系列期

程不同的研習訓練，雖然本次參加的課程只有五天，但個人已在談判的工具與技術、參

與談判的技巧與練習，及思考如何達到創造與最大化談判價值的整體談判成果方面獲益

良多，惟因送訓單位受預算限制，無法提供更多的經費，供參訓者能繼續接受本項主題

第二週的進階訓練。就以參訓者的角度而言，既然已千里迢迢的出國研習，建議未來在

預算容許的前提下，能優予安排至少二至三週的研習課程較為適當，以符合受訓課程的

完整性及成本效益性。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



13 

 

附錄、研習課程表 
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