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一、勞資談判與協商技巧 

(一)殊途同歸 
(二)出人意料 
(三)既成事實 
(四)聯結 
(五)化整為零 
(六)共同參與 
(七)改變立場 

 



(一)殊途同歸 

1. 設法提出替代與選擇

方案 

2. 不要事先預設立場 

3. 設法滿足對方與自己

的需求 

 

 

 



(二)出人意料 

1. 出乎對方意料地改

變方法和提議 

2. 引進新的資訊 

3. 先發制人，讓對方

措手不及 



(三)既成事實 

1. 預先準備好要採取的行動 

2. 提出已經形成的事實 

3. 使對方明白你的作為是不能改變的 



(四)聯結 

1. 用最討好、有利的方式引

介你的觀點 

2. 聯結明確、有力的個人或

機構 

3. 尋求知名的、有影響力的

人支持你的觀點 



(五)化整為零 

1. 防止誘因破裂 

2. 把龐大的要求分成

較小的幾項 

3. 使每項要求小到令

對方難以拒絕的程度 



(六)共同參與 

1. 以對方利益為訴求

重點 

2. 尋求對方為你效力 

3. 事先說服對方支持

你的觀點 



(七)改變立場 

1. 改變你的觀點 

2. 如果可能，改變你

的態度、語氣、乃

至於身體位置 

3. 準備說明各個層面

的利弊 



二、談判策略之運用 

(一)競爭(強迫) 

(二)逃避(躲避) 

(三)調適(順服) 

(四)協同(雙贏、解決問題) 

 (五)妥協 
 





(一)競爭 

確保達成自己的目標，

不考慮雙方關係要付出

的代價，假設衝突是贏

或輸。 

 使用權力施加要求 

 絕大多數人不喜歡 

 使用其他方式抵抗 

 



(二)逃避 

把衝突當成不論付出何種代價也要規避，規

避者的態度是「脫離—輸」，導致自己的目

標無法達成，關係也無法維持。 

 忽視衝突 

 未處理衝突議題 



(三)調適 

為維持關係，不惜付出代價，幾乎不在意自己

的目標，調適者的態度是「讓步—輸」，讓對

手贏。 

 投降與順從 

 未處理衝突議題 

 怨恨、低自尊 

 



(四)協同 

藉著維持關係來處理衝

突，確保雙方都達成各

自的目標，是一種合作

的途徑，需要雙方採取

「雙贏」的態度。 

 共同合作 

 雙方都得到最好結果 

 



(五)妥協 

對涉及雙方目標與關係

採取贏一點、輸一點的

態度，互相接受滿足雙

方部分需求。 

 對希望要的產出付出

犧牲 

 給與取 



何時運用競爭策略? 
 

1. 非要採取快速、果

斷的行動不可(緊急

狀況) 

2. 對重要議題必須採

取不受歡迎的行動 

3. 你知道你一定是對

的 
 

何時運用調適策略? 
 

1. 處於弱勢，希望損

失極小化 

2. 和諧與穩定極為重

要 

3. 發現自己錯了 



何時運用逃避策略? 
 

1. 議題不重要或有更多急切的議題要處理 

2. 沒有任何機會達成你的目標 

3. 需要時間去蒐集更多的資訊 

 



何時運用協同策略? 
 

1. 議題非要合作不可 

2. 目標是必須整合不同

意見 

3. 需要對手的承諾才能

使解決辦法可行 

4. 希望建立或維持一個

重要的關係 

何時運用妥協策略? 
 

1. 需要對複雜的議題達

成暫時性的解決 

2. 對手與你力量相等，

目標卻與你截然不同 

3. 在時間壓力下需要找

一個權宜之計 

4. 關係重要，但無力調

適  
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