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摘  要 

 

金融監督管理委員會蘇慧芬專門委員獲行政院薦送於 105 年 6 月 12 日至 6 月

19 日赴美國哈佛大學談判中心參加為期 5 天研習課程，課程名稱為：增進你的

談判效能研討會(Negotiation Workshop: Improving Your Negotiating Effectiveness)。本

5 天密集研習課程內容旨在引領學生認識及運用系統性方式以達到有效率的談判

結果，並透過每天的模擬談判演練，加深學生對系統性談判的認知、瞭解談判的

精髓，以及引領學生激發創意以提高談判的價值，並認識自己的談判優劣勢，改

善與人相處的技巧，強化人際關係，提升問題處理能力，增進學生未來進行國際

談判的實力。 

 

  



2 
 

目次 

摘要……………………………………………………………  1 

目次……………………………………………………………  2 

壹、緣起及目的 …………………………………………   3 

貳、研習過程…………………………………………………  4 

參、研習課程重點……………………………………………  6 

肆、心得與建議………………………………………………  15 

附件 

哈佛談判中心增進你的談判效能研討會課程規劃表………  17  

  



3 
 

 緣起及目的 

為強化公務人員國際經貿談判能力，行政院 104 年度自行政院及所屬中央機

關遴選 17 名合格實授簡任第 10 職等以上且從事國際經貿談判或訴訟業務並具

發展潛力之公務人員，參加高階談判人員為期 6 個月之訓練。本團學員金融監督

管理委員會蘇慧芬專門委員於前揭高階談判人員訓練表現優異，爰獲行政院薦送

另於 105 年 6 月赴美國波士頓參加美國哈佛大學談判中心之研習，課程名稱：課

程 名 稱 為 ： 增 進 你 的 談 判 效 能 研 討 會 (Negotiation Workshop: Improving Your 

Negotiating Effectiveness)。 

本 5 天密集研習課程，學習增進談判效能的系統化架構，並進行多場模擬談

判演練，以瞭解談判的精髓，引導學生創造談判價值，認識自己的談判優劣勢，

加強人際關係，提升問題處理能力，以達到最大化談判者效益，提高整體談判價

值，有效強化未來在正式或非正式國際場域之談判能力。 
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 研習過程 

一、 研習時間：105 年 6 月 12 日至 6 月 19 日，計一周 

二、 地點：波士頓.美國 

三、研習過程 

本研討會由哈佛大學法學院談判中心榮譽學者及共同創辦人 Bruce Patton 教

授授課，並有職業律師、哈佛大學畢業生等 10 名擔任講師及助教，學生共計 56

人，學生大部分為美國人，本人分派於第 C 組共 14 名學員，其中 6 名為美國當

地人，其他來自英國、加拿大、芬蘭等國家，任職於律師、金融業、房仲業、國

際貿易、產業工會、政府官員等，同學來自各行各業的高階經理人員或企業主，

本人透過多場模擬演練，與同學們交換不同觀點與看法，增長了相當多的見聞，

學習到要尊敬談判對手，切莫本位主義，始能與談判對手在和諧的氣氛下，商討

可達到的最適方案，提高所有談判方的利益。 

Patton 每日皆會先傳授講解談判理論與觀念，全部學生並聚集一堂聆聽，至

各場模擬演練時，除第一天 Oil Pricing 及第四天 Role Reversal 模擬演練時，全體

學生集中於一大會議室進行外，其餘 5 場演練係採各組分開於不同教室進行談判

演練，計分為 4 組，每組由 2 名助教帶領，每場模擬演練後，助教皆會先請每位

同學記錄並發表心得，助教並評論同學表現及提出若干改進建議。 

本研討會課程內容十分緊湊及密集，並要求同學們在上課前應先研讀完

「Getting to Yes－Negotiating Agreement Without Giving In」乙書，每天課後亦須研

讀準備明日的模擬演練資料，是以研習時間雖僅 5 天，然而課程內容相當豐富，

同學們皆表示課程十分緊湊，壓力很大，但受訓完成後，同學都感覺收穫非常豐

碩。 
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本課程內容如下表：  

星期一 星期二 星期三 星期四 星期五 

授課：研討會

之目的與架構 

授課：如何準備

談判備案 

授課：如何完

成與對手關係

良好且成果豐

碩的談判 

授課：如何運

用人際關係、

情感及溝通進

行談判 

授課：複邊談

判與調解 

模擬演練：Oil 

Pricing 

模擬演練：The 

PowerScreen 

Problem 

模擬演練：

Sally Soprano 

模擬演練：

Role Reversal 

模擬演練：

Chestnut Village 

模擬演練：

The Allen 

Affair- 

授課：如何建立

共識，有系統地

發揮影響力 

模擬演練及錄

影：Royal 

Pains 

授課：談判力

量 

授課：課程總

結 

授課：何謂成

功的談判，談

判的要素 

觀看及評論影

片：The 

HackerStar 

Negotiation 

觀看及評論演

練情形 

模擬演練：

Eazy’s Garage 

Location 

 

   授課：策略性

思考 
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參、研習課程重點 

一、6 月 13 日周一課程重點 

(一)何謂成功的談判 

1.如何衡量談判是否成功，最根本要件是先取得所有談判方最大的共識，而

達成的談判協議能夠打破對方預設的底限，或使己方得最多的利益，或使

對方損失更多；此外，談判結果並不低於自己預設的底限，而且各談判方

對於談判結果的不滿意度的程度相近；要強調的是，談判結束後應仍與談

判對手維繫平和的關係，談判過程中一定要避免與對手產生言語或肢體衝

突。 

2.成功談判的 7 要素 

成功的談判包括：(1)要能讓所有談判方都能獲得利益,(2)談判結果要優於自

己設定的最佳替代方案(BATNA),(3)談判結果為最佳的選擇方案,(4)談判結

果是基於合理可信的基礎做為談判的依據,(5)談判協議是清楚、實際及可執

行的,(6)以具效率的方式達成談判協議,(7)談判結束會促進或至少不傷害與

談判方的關係。 

(二)模擬演練 

1.石油價格訂價演練 

個案大要： 

C 國的石油係由鄰國 A、B 兩小國供應，往由 AB 兩國共同討論決定每

月輸出 C 國石油價格及石油數量，嗣因 A、以 B 兩國交惡，斷絶往來，各

自訂定每月賣給 C 國的石油價格，AB 每月各自視上個月銷售結果據以決定

本月石油價格，本練習共進行 8 個月(回合)石油訂價演練，其中僅於第 6 回

合，AB 兩國可以碰面商討石油價格。7 位同學一組當 A 國與另 7 位同學一

組當 B 國進行石油訂價模擬演練。 

演練心得： 
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本人擔任本組代表與對方於第 6 回合洽談石油價格，雙方協議於第 7

回合以後的石油價格，惟對方不守原協議價格，於第 7 回合以低於協議價格

售給 C 國並因而獲得 C 國的大量訂單，本組同學對 B 組同學不守信的行為

感到不滿，遂於第 8 訂價回合以低價策略反擊。 

本次演練結果顯示，倘若在第 1、2 個月以低價訂價策略來獲得 C 國的

大單，對手接著亦會以低價方式反擊，而造成 AB 雙方關係更加惡化，且雙

方銷售石油的利益均減少，造成兩敗俱傷的局面；另於第 6 回合結束，ＡＢ

兩方碰面達成石油價格的協議時，倘若其中一方不守信諾，則不但被欺騙的

一方損失慘重，背叛的一方亦因對方以低價反擊而無法獲得預計利益。惟有

當雙方能夠信守石油價格的協議，才能達到雙方最大的利益。 

2. 模擬演練：The Allen Affair 

個案大要： 

Allen 家族旗下一家 Allen 律師事務所因與另一家律師事務所合併，合

併後的律師事務所將變更名稱，爰擬將原 Allen 律師事務所具收藏價值的資

產如法律書籍、最高院判決書、信件、照片、擺設等出售，同學 2 人一組，

各擔任 Allen 家族代表及買家，就上開資產進行買賣議價。 

演練心得： 

在買賣交易談判，買賣雙方目標不同，雙方利益衝突，如何達成協議，

主要取決於待售物件的價格合理性，是以買賣雙方須尋求客觀的評價標準，

例如公開拍賣歷史價格、二手市場、專家意見等，且買方須瞭解待售物品的

特色，並介紹說明使買家認同其價格，另在洽談交易買賣多件價值不等物品

的談判，可以將待售物件視賣方需要以分類或包裹搭配出售方式，俾較順利

完成交易。 

二、6 月 14 日周二課程重點 

(一) 如何準備談判備案，如何建立共識及有系統地發揮影響力 
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談判人員在談判前應先就下列談判制度的 7 項要素做充分的準備，以利

有效達成成功的協議： 

1.決定己方的最佳替代方案並瞭解對方可能的最佳替代方案，藉以衡量談判

對手的談判籌碼。 

2.認知己方所關切利益並瞭解對方所關切利益，以尋找雙方共同的利益。 

3.擬訂雙方可能接受的替代方案，以增加談判達成協議的機會。 

4.對所談判的內容或標的須有合理可信的準據，以獲得談判雙方的信賴。 

5.談判人員須獲得授權進行談判，以免影響談判的效力。 

6.談判時要有充分的溝通，明瞭雙方的訴求，勿以本位主義以及偏頗觀念臆

測對方的訴求。 

7.談判時一定要顧及談判對手的顏面，尊敬對手，避免言語攻擊或不當行

為，以維持雙方的繼續合作關係。 

(二) 模擬演練：The PowerScreen Problem  

個案大要： 

Hacker 君與 Star 君共同創立 HackerStar 公司，Hacker 提供資本，Star 提

供技術，兩人合作多年後對公司的營運方向產生歧見，Hacker 發現 Star 私下

利用公司的設備研發新產品 PowerScreen 並打算自立門戶，本個案探討

Hacker 與 Star 之間的紛爭如何解決。 

演練心得： 

本人扮演 Hacker 的管理顧問，與 Star 進行談判，本次演練運用課堂講

授的談判 7 要素進行問題分析，首先瞭解 Hacker 與 Star 所關切的利益以及

雙方可能的備案，再評估雙方利益中屬共同關切的利益，據以向對方提建

議方案，在談判過程中，本人轉達 Hacker 希望與 Star 繼續合作的意願，惟

倘若 Star 執意另謀發展，則將要求 Star 依市場合理價格賠償損失。本次演

練與談判對手最後達成協議，儘管談判過程中因 Hacker 與 Star 雙方個性及
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目標南轅北轍，然而透過溝通及站在對方的角度來思考問題，可幫助找出

共同的利益及激發新的方案，達成協議。 

三、6 月 15 日周三課程重點 

(一) 如何完成與對手關係良好且成果豐碩的談判 

1.談判前須先評析瞭解談判對方真正的需求，勿一昧堅守立場，對己方立場

保持彈性，可適時調整立場，但對基本原則應堅持到底，與對手談判時，僅

要求對方改變立場而自己不隨之調整立場，未尋求雙方可能有相同的利益

需求，談判往往會陷入僵局，失去從對手獲得自己利益的機會。 

2. 談判目的旨在如何取得利益，而非在解決問題。談判要尋求可滿足談判雙

方攸關利益的建設性方案，勿以”either/or＂的思考方式來決定方案，在研

議可能解決方案時，先由談判團隊成員充分發揮想力，即使聽起來相當不

可行也可納入討論方案之一，成員透過腦力激盪，將較可行方案擇取其中

某些原素再加以重新組合，據以成為具可行性的新方案，再以若干新方案

中以可達最大利益的標準來決定最適方案。 

3.談判時要秉持原則及選擇正當合法的標準與對方說理溝通，勿屈服於對方

所施加的壓力或暴力，而應在符合基本原則以及正當合法性標準的前提下

調整談判目標。換言之，談判是與對手講道理，用客觀公正可讓人信服的

準據，來衡量分析雙方所關切的事項，俾取得對方的信任並達成共識。 

(二) 模擬演練：Sally Soprano 

個案大要 

Lyric 歌劇院即將於 3 個星期後演出 Norma 歌劇，惟該劇女主角臨時生

病無法擔綱演出，劇院總監爰緊急尋求前知名女高音 Sally 的幫忙擔任該歌

劇女主角，僅管 Sally 已年華不再，知名度亦不若當年，由於 Sally 仍十分希

望能再創其事業高峰，爰與劇場總監談判演出事宜。  

演練心得： 



10 
 

本人扮演劇場總監的代表，與 Sally 的經紀人談判 Sally 演出酬勞及相關

待遇。按在準備談判前要先研析談判對手的關切利益與需求，本個案 Sally

非常在意未來能持續獲得演出機會，並希望事先有充分的彩排及使用女主角

的寬敞化妝間等，本人因此判斷此次演出酬勞應非 Sally 堅持的重點，爰在

答應提供滿足 Sally 上開需求的承諾下，順利取得 Sally 同意以較低酬勞演出

Norma 歌劇。 

此外，本人在談判中適時展現對 Sally 之前卓越藝術表現之敬意，並表

達支持其未來表演事業的意向，避免提及其年華不再及人氣不若以往的不利

條件，因此，最後達成雙方皆滿意的協議。 

（三）模擬演練：Royal Pains 

個案大要： 

一家小型新製藥商最近開發出一種抑制腫瘤的藥物，已完成動物實驗，

成果良好，目前正向一家國際知名藥廠尋求資金，但該知名藥廠考量新藥的

成功機率難以預測以及未來投資金額可能相當龐大等因素，且又因為股票

上市公司，有短期獲利目標以及股東的壓力，故對於是否投資該小型藥商有

相當大的疑慮。本人擔任小型新製藥商的合夥人之一，與另一合夥人共同與

該國際藥廠代表進行談判，本次演練，助教全程錄影，演練後播放錄影影片

給同學並評析同學此次演練的表現。 

演練心得： 

本個案有關新藥的開發過程所需的資金溢注，須考慮成功機率、競爭

廠商的策略、科學實驗結果及專家報告等複雜因素。爰在準備本談判前，

須對個案提供的有關背景資料做完整的瞭解與準備，另佐以可靠合理、業

界公認的客觀標準做為說服對手的堅強理由。 

此外，由於個案資訊煩雜，談判時除了要回應對方的問題並要同時與

對方腦力激盪以研究解決方案，對談判人員的腦力與體力確實是一大考驗。
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是以，本次實況錄影中，同學多面露疲態，爰有同學提議於黑板上書寫，

此舉有效提高大家的專注力及對議題解析能力。 

綜前，談判要能成功，除了要有談判議題有關的專業外，談判工具的

準備齊全，以及談判人員的體力與耐力等亦攸關談判的成敗。 

四、6 月 16 日周四課程重點 

(一) 如何運用人際關係、情感及溝通、運用談判力量及策略性思考進行談判 

1.談判人員應有敏銳的觀察力，運用客觀的資訊查證，俾確實瞭解談判對方的

需求與利益，避免僅以表象來判斷談判的訴求，而應瞭解對方提出要求的

背後是基於何種因素與利益考量，進而針對對方的真實需求，尋求滿足雙

方需求的共同利益，俾順利達成協議。 

2.如何使談判更有建設性，要旨在於與談判對手維持良好的關係，俾雙方能在

和諧的氣氛下展開談判以達成共識，倘若與對方破壞關係，將導致對方採

報負手段。 

3.如何建立良好關係，要注意下列要點：(1)理性發言而勿意氣用事，(2)有同

理心，站在對方的角度看爭論的議題，並適著發掘彼此的共同利益(3)傾聽

對方的看法並耐心與對方溝通彼此理念的歧異，勿用強迫的手段，逼迫對

手接受己方的要求(4)要建立讓對手可信賴感，至於對手所言內容，仍應審

慎辯明，切勿輕信。 

(二) 模擬演練：Role Reversal 

個案大要： 

本模擬演練 2 個同學為一組，首先由其中一位 A 同學對另一位 B 同學

敍述自己實際面臨的未解問題，B 同學扮演聆聽者以瞭解事件的問題，接

著轉由 B 同學改為扮演 A 同學的角色，向 A 同學敍述原 A 同學所遭遇的

問題，最後由 A 同學以第 3 人的角度，為 B 同學分析原先自己對 B 同學所

陳述的問題及解決方案。 
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演練心得： 

本人與另一位同學於此次演練互相分享生活上及工作上所困擾未解的

問題，透過角色互換的模擬演練，去除個人情感的非理性因素，客觀理性地

解決自己困擾多時的問題。本人與同學深深感受到用別人的觀點來看事情

可非常有效與理智及客觀的看待問題，進而釐清問題徵結，順利找出合理解

答。 

(三) 模擬演練：Eazy’s Garage Location  

個案大要： 

John 經營一家小型汽車修理廠已 30 年，服務品質良好，生意穩定，有

一天，他有一位住在附近的遠親請 John 修理車子，John 的員工 Billy 檢視車

子的狀況，評估修車費 2000 元，該遠親同意此價錢並希望能在 2 星期內修

好，惟當 Billy 進行修理時才發現汽車有嚴重問題，修車費增加為 3000 元，

並通知該遠親，但因故未能聯絡上，嗣後，遠親急須用車，發現修理費暴增，

相當生氣並逕自闖入修車廠開走車子，雙方各自委託律師談判有關責任賠

償事宜。 

演練心得： 

本人扮演修車廠委任的律師，對方的律師於談判開始先就其客戶逕行

闖入修車廠開走車子的行為表示抱歉，本人隨即回應理解其客戶需要用車

的急迫性，爰雙方就在理性平和的氛圍下，逐步達成協議，客戶同意照價

支付 3000 元修理費，修車廠亦承諾檢討修正內部控制制度，建立書面化修

理費用計價標準及相關估價單據，並於單據上註明可能的費用增提的處理

情況，以避免未來產生不必要的爭議。 

在此次演練，本人學習到當與人發生衝突時，宜先委託客觀第三人出

面商談，可避免直接面對面的尷尬，及爆發不理性的言行，而有疏失的一

方宜適時先主動道歉，可加速弭平爭端並可維繫雙方日後關係。 
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五、6 月 17 日周五課程重點 

（一）多邊談判的要領 

由於多邊談判的談判成員眾多，各自有不同立場與利益，如何凝聚共

識，困難度甚高，因此在多邊談判時，須要有一位人員負責擔任協調人，

蒐集、溝通、整合成員的各項意見，為提高談判的效率與效果，除了與前

述談判要領所提之瞭解談判方所提的要求背後所真正關切的利益外，並尊

重各談判成員的意見及其文化與理念，協調人應先整合大家的需求草擬一

份協議，再由談判成員就此草案提出建議意見據以修改，之後再擬定第 2

份協議供談判人員討論，此可避免談判方各自表述己方立場，各持己見，

無法聚焦，致曠日廢時甚而談判破裂。 

(二) 模擬演練：Chestnut Village  

個案大要： 

Chestnut 是一個寜靜安全的小鎮，人口僅 120 人，主要居住在一個村落

交通主要幹線的兩側，居民多數為退休人士及中產階級，有一個小學，由於

路上車輛不多，學童習慣在街頭玩耍，但嗣因 T 建設公司經政府核准於該

村落裏建造住宅大樓，施工期間的大卡車頻繁出入、噪音、垃圾及工地維護

措施不足，造成學童安全以及環境污染等問題，居民群起抗議，為解決爭端，

爰建設公司、政府代表、市議員、小鎮代表及居民等決定開會協商。 

演練心得： 

本次演練，居民、小鎮代表為一組，建設公司為一組、政府代表為協調

人、市議員為中立第三者，各組先聚集研商對策並擬定可能方案後，再與對

方展開正式會議，本人扮演居民，在會中陳述建設公司對本鎮造成的損害與

不良影響，對方建設公司代表對本人的陳述不甚信任，要求用圖示並以筆畫

出實際受損地點及程度，鑒於對方此非善意的舉動，激怒我方人員改以強硬

的姿態反擊，改採本小組事先準備的數個備案中最強勢的方案－向法院提
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起強制中止建造的禁制令之申請，以表達居民反對該建案的決心，建設公司

一見本小組提出此備案，立即改變態度，提出若干補償方案包括改善相關安

全措施例如提供居民使用大樓公共設施、修整人行道、增加警衛、加強道路

照明等，最後達成協議。 

本人由此演練經驗學習到，談判時應尊敬對方，如用質疑、批判的口吻

與心態進行談判，可能導致和解不成，甚而反目成仇的後果。此外，談判前

的準備工作是決定談判是否成功的重要關鑑，有完善的準備及可行的解決

方案將可確保談判立於不敗之地。 
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肆、心得與建議 

一、心得 

國際談判人才攸關國家擴展對外經貿外交事務，優秀的國際談判人才可

在國際場合爭取國家利益，維護國家尊嚴。在現今全球國際經貿談判的風潮

下，國際談判人才的培育更顯重要。 

本人很幸運受服務單位－金融監督管理委員會之薦送，參加「104 年國

際經貿談判與訴訟人才培用班」高階班接受為期 6 個月紮實的國內外訓練，

也十分感謝獲行政院薦送至美國哈佛大學研習本談判研習課程。本人在上開

研習課程中增廣國際視野，並加強國際談判技能，此行收獲相當豐碩。 

在哈佛大學研習一周的密集課程，總計進行了 8 場模擬演練，同學皆表

示課程壓力很大，但相對地，同學的談判能力亦快速進步，在哈佛大學法學

院談判中心 Patton 教授有系統的講授以及優秀熱情的助教們帶領解說下，同

學們除了談判能力的增長外，也與來自不同地域及行業的同學們結交友誼。

結訓後，本人所屬的 C 組同學們至今仍有電郵聯繫，分享在日常生活及工作

上實際運用哈佛大學習得的談判技能，同學表示執行效果確實顯著。 

本人在此研習中深刻體會到談判的事前準備是決定談判成功的關鑑因

素，談判前應先擬訂己方的最佳替代方案，並評估對方的最佳替代方案，以

決定談判策略。此外，在談判時，要從對方的角度來看彼此關切的議題，而

且談判人員要有可調整所持立場的彈性，勿一昧堅守原有立場，而忽略立場

背後表彰的實際利益，故談判時應著重在尋求彼此的共同利益，以發掘出雙

方可能接受的備案。談判時注意上述的原則，並展現尊重對方的態度與誠意，

將可促使談判順利達成目的。 
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二、建議 

(一)為培養我國經貿談判人才，宜持續開辦國際經貿談判與訴訟人才課程： 

國際經貿談判潮流方興未艾，為厚實我國經貿實力，培養優秀經貿談判人才

刻不容緩，建議政府宜持續編列相關預算，鼓勵各政府機關指派有潛力的優

秀員工集中接受完整的經貿談判訓練，建立堅強的經貿談判團隊，提昇我國

際談判戰力。 

(二)為快速增廣國際視野，經貿談判訓練課程宜包含出國受訓課程： 

哈佛大學談判中心實名不虛傳，Patton 教授及其他談判課程的教授皆在談判

領域有相當精深廣博的研究，且皆著作等身，實務經驗豐富，參與過若干重

要的國際談判，成功解決國際紛爭。按美國、瑞士等國已累積豐厚的國際經

貿談判實力，我國宜持續選派優秀人才赴國外進修以迅速拓展國際視野，增

強經貿談判能力。 

(三)為累積寶貴經驗，宜持續積極參加國際會議及從事國際交流： 

 優秀國際經貿談判人才的培養誠屬不易，除透過課堂學習及模擬演練外，實

際參與國際談判，以瞭解國際談判中各國關切的重要議題，並能與各國代表

實地交流，透過國際會議的參與，累積寶貴的談判經驗，對於我國相關國際

談判策略的擬定及國際經貿交流活動，應有相當助益。 

 


























