
 

勞資爭議調解與協商專家 
認證題庫共200題 

 
認證檢定考試說明 
本認證檢定採單科測驗制，每科考試內容與配分方式

如下： 
 
是非題：15 題 
選擇題：10 題 
每題配分：4 分 
 
全卷 總分為 100 分， 
成績達 60 分（含）以上者為合格。 
 
考試時間為 60 分鐘， 
請考生於規定時間內完成作答。  



 

壹、是非題(100題) 

1.​勞資爭議調解的核心目標之一是降低對立並促成

可執行的共識。​
答案：是​
解析：重點在「可落地」解決方案。 

2.​調解一定要判定誰對誰錯，才能結案。​
答案：否​
解析：調解重在協議，不必先裁判對錯。 

3.​協商前釐清議題範圍與爭點，有助提高談判效

率。​
答案：是​
解析：避免談到失焦或無限擴張。 

4.​勞資爭議只要進入調解，就不能再進行訴訟。​
答案：否​
解析：多數制度可依程序轉換，非永久排除。 

5.​先建立溝通規則（發言順序、尊重、不打斷）有助

降低衝突。​
答案：是​
解析：提供安全與秩序感。 

6.​調解員的角色是代表其中一方爭取最大利益。​
答案：否​
解析：調解員應中立，促進溝通。 

7.​協商時「利益」通常比「立場」更值得被探索。​
答案：是​
解析：找出真正需求，才有創造選項空間。 

8.​情緒失控時先暫停、降溫再談，可能比硬談更有

效。​



 

答案：是​
解析：避免衝突升級與破局。 

9.​「只要對方先讓步」是良好協商策略。​
答案：否​
解析：容易僵局，應以交換與方案設計為主。 

10.​ 協商前準備BATNA（最佳替代方案）可提升談

判底氣。​
答案：是​
解析：知道退路與底線。 

11.​ 協商時公開羞辱對方可提高我方談判籌碼。​
答案：否​
解析：會破壞信任，增加對抗。 

12.​ 調解過程中應注意保密與個資保護，以降低二

次傷害。​
答案：是​
解析：避免擴散造成更多衝突。 

13.​ 爭議處理只要把法律條文唸給對方聽就能解

決。​
答案：否​
解析：需要溝通、事實釐清與方案落地。 

14.​ 釐清事實與證據（工時、薪資、出勤紀錄）是協

商的重要基礎。​
答案：是​
解析：沒有事實基礎容易變口水戰。 

15.​ 協商時可以把「人」和「問題」分開處理。​
答案：是​
解析：聚焦議題，避免人身攻擊。 



 

16.​ 只要一方不滿意，調解書就必然無效。​
答案：否​
解析：需看程序與當事人意思表示等要件。 

17.​ 在談判中使用「開放式問題」有助挖掘對方真正

需求。​
答案：是​
解析：例如「你最在意的是什麼？」 

18.​ 協商時不需要設定議程，想到什麼談什麼即

可。​
答案：否​
解析：議程能控場、提升效率。 

19.​ 調解會議的會前會（單獨會談）有時能協助降溫

與釐清底線。​
答案：是​
解析：便於談敏感資訊與探索方案。 

20.​ 勞資爭議中，情緒與面子問題對談判沒有影

響。​
答案：否​
解析：往往影響接受度與讓步空間。 

21.​ 協商中提出多個方案選項，通常比只給一個條

件更容易達成共識。​
答案：是​
解析：增加可談性與交換空間。 

22.​ 「你們一定要接受」屬於有效的協商語言。​
答案：否​
解析：容易引發防衛與對抗。 

23.​ 在調解中，確認共同目標（例如避免訴訟、維持

工作關係）可促進合作。​



 

答案：是​
解析：共同目標能降低敵意。 

24.​ 只要當事人簽字，協議內容即使違法也一定有

效。​
答案：否​
解析：違反強制規定可能無效或受限制。 

25.​ 在勞資協商中，討論「如何執行、何時完成、由

誰負責」很重要。​
答案：是​
解析：協議可執行性是關鍵。 

26.​ 談判中的「沉默」一定代表對方同意。​
答案：否​
解析：沉默可能是思考、壓力或不同意。 

27.​ 協商時先確認對方理解我的說法，可降低誤

會。​
答案：是​
解析：可用復述確認。 

28.​ 調解員可以要求任何一方公開其私人敏感資

料。​
答案：否​
解析：需必要性與合法性，並注意保密。 

29.​ 勞資爭議若牽涉多名員工，仍可用代表協商方

式提高效率。​
答案：是​
解析：如工會/代表制度可降低成本。 

30.​ 協商越快越好，不需要時間整理資料。​
答案：否​
解析：準備不足易造成錯誤與破局。 



 

31.​ 在協商中，設定「不可退讓底線」有助避免做出

不利承諾。​
答案：是​
解析：底線與條件要先想清楚。 

32.​ 勞資爭議的解決方案不一定只有金錢補償，也

可能包含復職、調整排班或改善制度。​
答案：是​
解析：方案可多元組合。 

33.​ 對方提出不合理要求時，唯一方法是直接翻臉

離席。​
答案：否​
解析：可改用條件交換、暫停、回到利益等技巧。 

34.​ 在談判中使用人身攻擊可能降低對方合作意

願。​
答案：是​
解析：破壞互信。 

35.​ 調解過程中記錄重點與共識，有助避免後續爭

議。​
答案：是​
解析：可形成清晰協議條款。 

36.​ 若一方的主要需求是「被尊重與被聽見」，處理

情緒面有助促成協議。​
答案：是​
解析：心理需求會影響讓步。 

37.​ 協商時只要拿出法律責任威脅，就一定能拿到

最好結果。​
答案：否​
解析：威脅可能逼走談判、走向訴訟。 



 

38.​ 針對薪資與工時爭議，核對計算方式與期間是

必要步驟。​
答案：是​
解析：避免算錯造成二次爭議。 

39.​ 若爭議涉及職場性騷擾或霸凌，仍應注意保密

與避免二次傷害。​
答案：是​
解析：敏感案件更需保護措施。 

40.​ 調解若破局，代表完全沒有任何成果或價值。​
答案：否​
解析：至少釐清爭點與底線，仍有價值。 

41.​ 協商中使用「換位表述」有助降低對立。​
答案：是​
解析：把對方關切用中性語言說出來。 

42.​ 只要雙方簽了協議，就不需要再追蹤執行。​
答案：否​
解析：需要追蹤以確保履行。 

43.​ 協商時將議題拆成小項逐一解決，通常比一次

談完更可行。​
答案：是​
解析：降低複雜度、增加進展感。 

44.​ 調解與協商都需要尊重當事人自主決定，不宜

強迫接受方案。​
答案：是​
解析：自願是調解精神。 

45.​ 若公司內部有申訴與溝通機制，通常能降低外

部爭議成本。​
答案：是​
解析：及早處理可避免升高。 



 

46.​ 協商中的「讓步」一定代表我方輸了。​
答案：否​
解析：可能是交換，換取更重要利益。 

47.​ 在談判中把方案「文字化」並確認定義，可降低

解讀歧義。​
答案：是​
解析：例如「結清」包含哪些項目。 

48.​ 勞資爭議協商時，過度聚焦過去責任可能降低

創造未來方案的空間。​
答案：是​
解析：可轉向未來可行解決。 

49.​ 協商成功的關鍵之一是兼顧關係修復與制度改

善。​
答案：是​
解析：避免同類爭議再發。 

50.​ 勞資爭議調解與協商的能力包含法律理解、溝

通技巧與流程管理。​
答案：是​
解析：三者缺一不可。 

51.​ 協商時若雙方對事實認定不同，先建立共同事

實基礎有助於談判。​
答案：是​
解析：先對齊資料，才談得下去。 

52.​ 調解中可以把「未證實的指控」當作定論來要求

對方讓步。​
答案：否​
解析：應以可驗證事實為基礎。 

53.​ 對於薪資爭議，先界定期間、工時來源與計算

公式可減少爭執。​



 

答案：是​
解析：三要素先釐清。 

54.​ 談判時只要聲音大、態度強硬，就能得到更好

結果。​
答案：否​
解析：易引反彈與破局。 

55.​ 以「利益交換」設計方案，通常比「誰對誰錯」更

容易達成共識。​
答案：是​
解析：把衝突轉成可交易條件。 

56.​ 會議開始前先取得「出席決策權」確認，能避免

談到最後無人拍板。​
答案：是​
解析：避免白談。 

57.​ 調解員可以在未經當事人同意下，把個別會談

內容全部公開。​
答案：否​
解析：會前會/個別會談多需保密原則。 

58.​ 若一方情緒高張，先做情緒反映與同理有助降

低防衛。​
答案：是​
解析：先被理解才願意協作。 

59.​ 協商中「不斷重複同一句話」通常比整理重點更

有效。​
答案：否​
解析：整理共識與差距更有效。 

60.​ 談判中若出現僵局，可改用分項拆解或先易後

難策略。​



 

答案：是​
解析：先建立進展感。 

61.​ 在勞資爭議中，確認「可接受底線」與「可交換

項目」同等重要。​
答案：是​
解析：底線守住、交換創造空間。 

62.​ 調解過程只要有第三人主持，就不需要程序與

紀錄。​
答案：否​
解析：程序與紀錄影響可執行性。 

63.​ 協商條款寫得越模糊越好，才能保留彈性。​
答案：否​
解析：模糊會造成後續爭議。 

64.​ 在協議中明確定義名詞（例如「結清」「補償」「復

職」）可降低歧義。​
答案：是​
解析：避免各自解讀。 

65.​ 若爭議涉及多方利害關係人，建立共同議程能

降低訊息混亂。​
答案：是​
解析：議程控場與聚焦。 

66.​ 只要雙方有共識，就不需要考慮協議是否合

法。​
答案：否​
解析：違反強制規定可能無效。 

67.​ 協商時可以使用「暫停」讓雙方回去核對資料與

授權。​
答案：是​
解析：避免在資訊不全下硬決定。 



 

68.​ 調解破局後仍可利用已釐清的爭點，為後續訴

訟或再協商做準備。​
答案：是​
解析：破局不等於零收穫。 

69.​ 在談判中提出「多方案」能增加對方接受其中一

案的可能性。​
答案：是​
解析：選擇多更易成交。 

70.​ 協商若要有效，必須讓其中一方「輸到痛」才能

結束。​
答案：否​
解析：雙贏或可接受的妥協更可持續。 

71.​ 針對工時爭議，先確認出勤紀錄類型與可信度

是必要步驟。​
答案：是​
解析：資料來源不同，說服力不同。 

72.​ 在協商中，避免使用絕對化語言（例如「你一

定」「永遠」）有助降溫。​
答案：是​
解析：降低挑釁與對抗。 

73.​ 調解員的中立性包含不偏袒、不替任何一方提

供法律代理。​
答案：是​
解析：促進溝通而非代言。 

74.​ 協商時可以故意製造不實訊息來提高籌碼。​
答案：否​
解析：破壞信任且可能引發法律風險。 

75.​ 若一方對數字計算不信任，可引入共同認可的

計算方式或第三方核算。​



 

答案：是​
解析：用共同方法解決不信任。 

76.​ 在談判中，先確認對方的「優先順位」有助設計

交換條件。​
答案：是​
解析：抓到對方最在意的點。 

77.​ 把歷史恩怨全部翻出來講，通常能讓談判更順

利。​
答案：否​
解析：容易擴大對立、偏離解決。 

78.​ 「先把能同意的部分寫下來」可增加進度並降低

挫折。​
答案：是​
解析：累積共識。 

79.​ 協商條款若缺少履行期限與責任人，仍然算是

可執行協議。​
答案：否​
解析：缺乏要素易落空。 

80.​ 若協議涉及分期給付，約定金額、期數、日期與

違約處理較為必要。​
答案：是​
解析：避免拖延與二次爭議。 

81.​ 會議中適度重述對方觀點（復誦）有助降低誤

解。​
答案：是​
解析：確認理解與被理解。 

82.​ 勞資爭議協商時，單純強調「我就是依法」通常

足以說服對方。​



 

答案：否​
解析：仍需溝通需求與可行方案。 

83.​ 當對方出現沉默時，最好的做法一定是立刻逼

對方表態。​
答案：否​
解析：可先確認需求、給思考時間。 

84.​ 對於敏感個案（性騷擾、霸凌），協商時要特別

注意保密與避免二次傷害。​
答案：是​
解析：保護當事人與證人。 

85.​ 透過「共同問題解決」框架，可以把對立轉為合

作。​
答案：是​
解析：把焦點放在解法而非攻防。 

86.​ 協商中先談「程序」再談「內容」，有時能降低不

信任。​
答案：是​
解析：先建立規則與安全感。 

87.​ 勞資爭議若涉及組織制度問題，可在協議中加

入改善措施與追蹤機制。​
答案：是​
解析：避免同類事件再發。 

88.​ 調解會議中不需要做會議紀錄，因為會浪費時

間。​
答案：否​
解析：紀錄是落地與追蹤基礎。 

89.​ 協商中若出現人身攻擊，主持者可用提醒規

則、暫停與回到議題來控場。​



 

答案：是​
解析：維持秩序避免失控。 

90.​ 只要協商成功，就代表雙方關係一定完全修

復。​
答案：否​
解析：可能只解決部分問題，仍需後續修復。 

91.​ 協商時把「方案」視為可調整的草案，比把它視

為命令更容易被接受。​
答案：是​
解析：降低防衛心理。 

92.​ 若一方認為不公平，調解員可以直接宣布結果

強制執行。​
答案：否​
解析：調解以自願為原則，非強制裁決。 

93.​ 會後追蹤執行情況能降低協議被拖延或落空的

風險。​
答案：是​
解析：追蹤是最後一哩路。 

94.​ 在協商中，明確寫出「若未履行的處理方式」能

提升協議可執行性。​
答案：是​
解析：避免破約後無處理。 

95.​ 若爭議當事人權力不對等，主持者可透過程序

保障提升公平性。​
答案：是​
解析：例如發言時間、陪同等。 

96.​ 勞資爭議協商時，不需要注意語言的中性與尊

重，只看條件即可。​



 

答案：否​
解析：語言會影響信任與接受度。 

97.​ 若爭議牽涉長期合作關係，採取「關係修復＋

制度改善」的方案更可持續。​
答案：是​
解析：一次解決＋預防再發。 

98.​ 協商中，若一方提案被拒絕，可改用詢問原因、

調整條件或提出替代方案。​
答案：是​
解析：用迭代取代硬碰硬。 

99.​ 協商成功的條件之一是把承諾具體化，並讓雙

方清楚理解其後果。​
答案：是​
解析：可執行、可追責。 

100.​調解與協商能力包含結構化控場、同理溝通、

方案設計與法律風險意識。​
答案：是​
解析：四項能力相互配合。 

 
貳、選擇題(100題) 

 

1.​ 協商前準備 BATNA 的正確意義是：​
A. 會議紀錄格式 B. 無協議時的最佳替代方案 C. 
對方底線 D. 法條摘要​
答案：B｜解析：BATNA是「談不成時我能怎麼做」。 



 

2.​ 調解員最符合的角色定位是：​
A. 代表資方 B. 代表勞方 C. 裁判誰對誰錯 D. 中
立促進溝通與方案形成​
答案：D｜解析：調解重在促成自願協議。 

3.​ 讓協商更容易突破僵局的做法是：​
A. 先探索雙方利益需求 B. 先逼對方認錯 C. 先談

輸贏 D. 先談面子​
答案：A｜解析：利益比立場更能創造方案。 

4.​ 關於「個別會談（caucus）」較正確的是：​
A. 內容必須全程公開 B. 可任意轉述 C. 原則依事

前約定保密 D. 不可使用​
答案：C｜解析：保密能讓當事人說真話。 

5.​ 「先開價（錨定）」的談判效果是：​
A. 一定讓對方接受 B. 會影響後續討價還價的參考

點 C. 完全沒影響 D. 只影響情緒​
答案：B｜解析：錨定會設定心理基準。 

6.​ 開場先建立會議規則（不打斷、輪流說）主要是為

了：​
A. 降低衝突、提升秩序 B. 增加壓力 C. 讓一方閉

嘴 D. 讓談判更久​
答案：A｜解析：先穩定場域才能談內容。 

7.​ ZOPA（可協議區）指的是：​
A. 對方理想條件 B. 我方底線 C. 法律最低標準 D. 
雙方可接受範圍重疊區​
答案：D｜解析：重疊才有成交可能。 

8.​ 「重塑表述（reframing）」較符合的是：​
A. 把話講更重 B. 揭露隱私 C. 把指責轉為中性議

題/需求 D. 把問題丟回對方​
答案：C｜解析：降低對立、聚焦解法。 



 

9.​ 主動傾聽的關鍵技巧之一是：​
A. 復述確認理解 B. 立刻反駁 C. 轉移話題 D. 只
記錄不回應​
答案：A｜解析：復述能減少誤會。 

10.​ 讓協議更「可執行」的必要元素是：​
A. 只寫原則 B. 明確責任人/期限/交付方式 C. 用
模糊語句 D. 不寫細節​
答案：B｜解析：缺期限與責任人易落空。 

11.​勞資和解條款的基本要求之一是：​
A. 越模糊越好 B. 只要簽名就好 C. 不得違反強制

規定 D. 不需符合程序​
答案：C｜解析：違法條款可能無效或受限。 

12.​ 當會議情緒升高、互相攻擊時，較佳作法是：​
A. 硬談到底 B. 逼對方道歉 C. 加快結案 D. 暫停

降溫再回到議題​
答案：D｜解析：先降溫，才有理性對話。 

13.​ 薪資/加班爭議最重要的基礎資料通常是：​
A. 個人感受 B. 出勤、工時、薪資明細等紀錄 C. 朋
友圈看法 D. 網路評論​
答案：B｜解析：數字爭議靠證據對齊。 

14.​ 整合式談判（創造價值）較典型流程是：​
A. 先逼對方讓步 B. 先談過去對錯 C. 先共同產生

多方案再交換取捨 D. 先寫結論​
答案：C｜解析：先擴大選項再選最可行。 

15.​ 談判中的「讓步」較成熟的做法是：​
A. 讓越多越好 B. 一次讓到底 C. 絕不讓步 D. 用
讓步換取對等回報​
答案：D｜解析：讓步是交換，不是白送。 



 

16.​ 調解中「中立」最重要的含義是：​
A. 不偏袒任何一方 B. 幫弱勢一方贏 C. 幫強勢一

方贏 D. 只聽一方​
答案：A｜解析：中立才能建立信任。 

17.​ 當權力不對等（資方強、勞方弱）時，較適當的程

序保障是：​
A. 要弱方閉嘴 B. 限制弱方發言 C. 允許陪同/分開

會談/確保發言時間 D. 直接宣布結果​
答案：C｜解析：用程序提升公平性。 

18.​ 談判中「沉默」通常代表：​
A. 一定同意 B. 不一定同意，需確認原因 C. 一定

拒絕 D. 一定挑釁​
答案：B｜解析：可能是思考、壓力或不確定。 

19.​ 「把人和問題分開」指的是：​
A. 對事不對人 B. 先攻擊人格 C. 先談恩怨 D. 先
算舊帳​
答案：A｜解析：避免人身攻擊，聚焦議題。 

20.​ 多議題談判卡住時，較可行的策略是：​
A. 全部打包不拆 B. 只談最難的 C. 先吵出輸贏 D. 
拆小項、先易後難逐步推進​
答案：D｜解析：降低複雜度、累積共識。 

21.​ 涉及敏感事件（性騷擾/霸凌）在調解協商中特別

要注意：​
A. 公開細節 B. 擴散訊息 C. 保密與避免二次傷害 
D. 先怪被害人​
答案：C｜解析：保護當事人與證人。 

22.​ 會前確認「誰能拍板」主要是為了：​
A. 避免談到最後無授權可決定 B. 增加壓力 C. 讓



 

對方難堪 D. 省略程序​
答案：A｜解析：避免白談、縮短時間。 

23.​ 協商設定議程的主要好處是：​
A. 讓議題更混亂 B. 控場聚焦、提高效率 C. 讓一

方更強勢 D. 讓對方沉默​
答案：B｜解析：議程避免失焦與拉扯。 

24.​ 調解最核心的成果形式通常是：​
A. 判決書 B. 檢察官起訴 C. 行政處分 D. 雙方自

願達成的協議​
答案：D｜解析：調解重在自願共識。 

25.​ 提升成交率的常用技巧之一是：​
A. 提出多個可選方案供比較 B. 只給唯一方案 C. 
不給任何方案 D. 只談原則不談細節​
答案：A｜解析：多方案增加可談空間。 

26.​ 當雙方互不信任「數字」時，較有效的方式是：​
A. 各算各的 B. 先吵誰對 C. 引入共同認可的客觀

標準/算法 D. 乾脆不算​
答案：C｜解析：用共同標準解決不信任。 

27.​ 立場僵持時，最容易突破的方法之一是：​
A. 放大羞辱 B. 提高音量 C. 逼對方先讓 D. 回到

「為什麼」探索利益​
答案：D｜解析：回到需求可創造交換。 

28.​ 協商中使用開放式問題的主要目的：​
A. 控制對方 B. 挖掘對方真正關切與優先序 C. 讓
對方難堪 D. 轉移焦點​
答案：B｜解析：掌握需求才能設計方案。 

29.​ 協議簽署後仍要追蹤的原因是：​
A. 不信任對方 B. 讓對方更累 C. 方便再吵一次 D. 



 

確保履行、降低落空風險​
答案：D｜解析：追蹤是落地最後一步。 

30.​ 協商前建立「共同事實基礎」的重點是：​
A. 對齊期間、資料來源與計算方式 B. 先決定輸贏 
C. 先寫結論 D. 先談情緒​
答案：A｜解析：先對齊事實才談解法。 

31.​ 「共同問題解決」框架的特徵是：​
A. 先攻擊再合作 B. 把對立轉為一起找解法 C. 只
談過去責任 D. 只談威脅​
答案：B｜解析：從攻防轉合作。 

32.​ 人身攻擊在協商中的常見後果是：​
A. 更快成交 B. 更願意讓步 C. 降低合作意願、升

高對抗 D. 完全沒影響​
答案：C｜解析：破壞信任，易破局。 

33.​ 會議紀錄/重點筆記的價值在於：​
A. 降低歧義、作為後續執行依據 B. 讓談判變慢 C. 
只給主管看 D. 沒意義​
答案：A｜解析：避免「各說各話」。 

34.​ 單靠法律威脅往往會：​
A. 一定成功 B. 讓對方更信任 C. 讓對方更合作 D. 
可能逼走談判、走向訴訟​
答案：D｜解析：威脅提高對抗。 

35.​ 分期給付的協議條款較應包含：​
A. 只寫總額 B. 只寫承諾 C. 金額/期數/日期/違約

處理 D. 不用寫​
答案：C｜解析：寫清楚才能執行與追責。 

36.​ 調解不成後通常仍可能：​
A. 轉其他途徑（再協商/仲裁/訴訟） B. 永遠不能再

處理 C. 自動結案無救濟 D. 只能重來一遍​



 

答案：B｜解析：調解不成不必然排除其他程序。（

※此題考觀念：多數情境仍可轉換途徑） 
37.​ 建立反報復機制的主要目的：​

A. 保護揭露者、提高申訴意願 B. 增加懲罰 C. 讓
人不敢說 D. 取代調查​
答案：A｜解析：沒有保護就沒有揭露。 

38.​ 當看似沒有 ZOPA 時，仍可能的做法是：​
A. 直接放棄 B. 只談道德 C. 用交換條件創造新選

項擴大可談空間 D. 只談過去​
答案：C｜解析：透過多議題交換創造價值。 

39.​ 先談「程序」再談「內容」的好處是：​
A. 浪費時間 B. 降低不信任、建立安全感 C. 讓對

方更生氣 D. 讓內容更模糊​
答案：B｜解析：程序清楚，對話更順。 

40.​ 公平感對協商結果的影響是：​
A. 完全沒影響 B. 只影響資方 C. 只影響勞方 D. 
會影響接受度與履行意願​
答案：D｜解析：覺得不公平就容易反悔或不履行。 

41.​ 使用「你永遠都…」「你一定…」這類語言容易：​
A. 更理性 B. 更客觀 C. 更精準 D. 激化對立、引發

防衛​
答案：D｜解析：絕對化語言最易引戰。 

42.​ 對數字計算不信任時，引入第三方核算的價值是

：​
A. 讓對方丟臉 B. 提供共同可信的基準 C. 取代協

商 D. 增加成本就好​
答案：B｜解析：用公信力化解疑慮。 

43.​ 情緒反映與同理的主要功能是：​
A. 判斷對錯 B. 逼對方認輸 C. 降低防衛、讓對話



 

回到可談狀態 D. 讓談判更長​
答案：C｜解析：先被理解才願意談。 

44.​ 保密原則在勞資爭議中重要的原因之一是：​
A. 降低擴散造成的二次傷害與對立 B. 方便操控 
C. 讓外界看不到 D. 沒差​
答案：A｜解析：保密能保護當事人與組織。 

45.​ 協商中追求「單方最大化」通常的風險是：​
A. 一定成功 B. 對方更合作 C. 更容易履行 D. 破
壞互信、提高破局機率​
答案：D｜解析：短贏易換來長輸。 

46.​ 協議中把關鍵名詞寫清楚（如「結清」包含哪些）可

：​
A. 增加模糊彈性 B. 讓對方不敢簽 C. 降低歧義與

後續爭議 D. 沒幫助​
答案：C｜解析：定義清楚才可執行。 

47.​ 「議題打包」的典型用法是：​
A. 只談一個點 B. 把多項條件做交換組合 C. 只談

情緒 D. 只談過去​
答案：B｜解析：用組合交換更容易成交。 

48.​ 談判中需要暫停（break）的常見正當理由是：​
A. 回去核對資料或取得授權 B. 表示勝利 C. 讓對

方難堪 D. 拖時間羞辱​
答案：A｜解析：避免在資訊不足下硬簽。 

49.​ 確認共同目標（避免訴訟、維持關係）能：​
A. 讓對方輸 B. 讓對方更氣 C. 增加合作動機 D. 
取消所有分歧​
答案：C｜解析：共同目標可降敵意。 

50.​ 「讓步＝輸了」的觀念：​
A. 一定正確 B. 完全錯誤且不可讓步 C. 只在資方



 

適用 D. 不一定，讓步可用來交換更重要利益​
答案：D｜解析：關鍵在換到什麼。 

51.​ 協商時設定「目標值」與「底線」的最佳做法是：​
A. 分開設定，避免臨場失守底線 B. 兩者相同 C. 
完全不設 D. 交給對方決定​
答案：A｜解析：底線守住，目標用來談。 

52.​ 開場階段最有助於穩定會議的流程是：​
A. 直接談錢 B. 確認議程、規則與目標 C. 先追責 
D. 先翻舊帳​
答案：B｜解析：先把場域穩定。 

53.​ 避免誤解最有效的做法之一是：​
A. 快速結束 B. 只講一次 C. 只看表情 D. 讓對方

復述/我方復述確認理解​
答案：D｜解析：復述能對齊認知。 

54.​ 談判中常見的「確認偏誤」指：​
A. 越談越客觀 B. 全聽對方 C. 只挑支持己方觀點

的資訊 D. 只看法律​
答案：C｜解析：會讓判斷失真、僵局加深。 

55.​ 引用客觀標準（同業、法定、制度）常用於：​
A. 降低主觀拉扯，提升說服力 B. 製造壓力 C. 轉
移焦點 D. 取代協議​
答案：A｜解析：用標準代替情緒。 

56.​ 個別會談（caucus）常見的價值是：​
A. 讓一方難堪 B. 強迫表態 C. 取消保密 D. 協助

揭露底線與真正顧慮（需保密）​
答案：D｜解析：能談敏感資訊但要守保密。 

57.​ 控制會議時間、防止無限拉扯的實務做法是：​
A. 不設時間 B. 設定每段議題時間並可延伸/暫停 



 

C. 不做紀錄 D. 一次談完​
答案：B｜解析：時間框架可提高效率。 

58.​ 會議中「階段性總結」的好處是：​
A. 釐清已同意與未同意、避免走偏 B. 讓對方更生

氣 C. 增加模糊 D. 沒必要​
答案：A｜解析：累積共識、減少重複。 

59.​ 把方案「文字化」並確認定義，主要是為了：​
A. 增加彈性 B. 方便以後吵 C. 降低歧義與履行風

險 D. 讓對方覺得麻煩​
答案：C｜解析：文字化＝可追溯。 

60.​ 一份協議要降低後續風險，通常至少要：​
A. 只寫原則 B. 明確自願、合法、要素齊全可執行 
C. 不用簽名 D. 不用期限​
答案：B｜解析：要件齊全才站得住。 

61.​ 調解員在法律角色上較適當的是：​
A. 直接判決 B. 為一方當訴訟代理 C. 提供程序引

導與中立促進（非代理） D. 代替當事人決定​
答案：C｜解析：可引導流程，但不代言任何一方。 

62.​ 形成僵局時「先取得小共識」的用意是：​
A. 建立進展感、降低挫折 B. 讓對方輸 C. 讓對方

丟臉 D. 直接結案​
答案：A｜解析：小勝利促進合作。 

63.​ 協商中故意提供不實資訊以增加籌碼：​
A. 可行且常用 B. 合理策略 C. 無所謂 D. 不當且

會破壞信任並有風險​
答案：D｜解析：信任一破，談判難續。 

64.​ 讓步策略中，最不建議的是：​
A. 用小讓步換大回報 B. 分段讓步 C. 無條件一次

退到底 D. 先換取對方承諾​



 

答案：B｜解析：無條件大退容易被當理所當然。（

※此題考觀念：不建議一次退到底） 
65.​ 談判前先盤點可交換項目（錢、時間、安排、制度

改善）屬於：​
A. 創造交換空間的準備 B. 浪費時間 C. 只對資方

有用 D. 只對勞方有用​
答案：A｜解析：多議題更好談。 

66.​ 針對薪資爭議「期間」不清，最有效先做的是：​
A. 先談感受 B. 先談面子 C. 先界定期間與資料來

源 D. 先逼對方承認​
答案：C｜解析：先對齊範圍，才算得出來。 

67.​ 會議中常用「暫停」的合理情境是：​
A. 想離席示威 B. 情緒升高需降溫或補資料 C. 想
拖延羞辱 D. 想逼對方表態​
答案：B｜解析：暫停是控場工具。 

68.​ 協議若缺少「履行期限/責任人」，常見後果是：​
A. 更靈活 B. 更容易履行 C. 沒差 D. 容易拖延、落

空、再起爭議​
答案：D｜解析：可執行性不足。 

69.​ 當事人一直談過去恩怨，主持者較佳作法是：​
A. 加碼追問八卦 B. 引導回到當下議題與未來方案 
C. 放任發散 D. 立刻結束​
答案：B｜解析：把能量導向解決。 

70.​ 「先易後難」策略的價值是：​
A. 累積共識與互信 B. 讓對方輸 C. 延長會議 D. 
取消分歧​
答案：A｜解析：先有進展再攻難點。 

71.​ 若要避免「條款各自解讀」，最關鍵之一是：​
A. 不寫清楚 B. 只靠口頭 C. 用模糊語 D. 定義名



 

詞、條款文字精確​
答案：D｜解析：精確文字＝降低歧義。 

72.​ 主持者避免絕對化語言、改用中性描述，屬於：​
A. 逃避問題 B. 偏袒一方 C. 降低刺激、提升可談

性 D. 增加壓力​
答案：C｜解析：語言會影響對抗程度。 

73.​ 會後追蹤機制（檢核、回報）常見好處是：​
A. 提升履約率、避免協議落空 B. 讓對方更累 C. 
增加模糊 D. 讓事情更亂​
答案：A｜解析：追蹤是落地保障。 

74.​ 當一方覺得不公平時，最不適當的處理是：​
A. 釐清原因 B. 提供客觀標準 C. 調整方案 D. 直
接宣布「你只能接受」​
答案：D｜解析：強迫易破局。 

75.​ 當雙方都說「我沒錯」時，較有效的轉向是：​
A. 繼續追究對錯 B. 要求公開道歉 C. 把焦點轉到

未來可行方案與交換條件 D. 直接散會​
答案：C｜解析：把對錯框架換成解法框架。 

76.​ 「多方案」策略的主要好處是：​
A. 讓對方更困惑 B. 增加選擇與成交機會 C. 只會

拖慢 D. 只能用在小案​
答案：B｜解析：選項多更容易找到可接受組合。 

77.​ 協商中若出現人身攻擊，主持者較恰當的控場方

式是：​
A. 跟著罵 B. 無視 C. 只記錄不處理 D. 提醒規則、

暫停、回到議題​
答案：D｜解析：先止損再回主題。 

78.​ 協商中把承諾「具體化」的例子是：​
A. 寫明金額、日期、流程與責任人 B. 只寫「妥善處



 

理」 C. 只寫「視情況」 D. 只寫「盡量」​
答案：A｜解析：具體才能驗證。 

79.​ 對於分期給付，若未約定違約處理可能：​
A. 更容易履行 B. 罰鍰自動出現 C. 一旦拖延就難

處理、再起爭議 D. 不影響​
答案：C｜解析：要寫清楚救濟與處理方式。 

80.​ 「先談程序」的實務包含：​
A. 先吵輸贏 B. 先確認議程、保密、發言規則與時

程 C. 先翻舊帳 D. 先公開資料​
答案：B｜解析：程序讓會議可控。 

81.​ 當僵局嚴重時，較有效的拆解法是：​
A. 一次談完所有 B. 先談最難的 C. 只談情緒 D. 
拆成可處理的小議題逐一解​
答案：D｜解析：拆解降低難度。 

82.​ 「底線」與「理想目標」的差別是：​
A. 底線是最低可接受、目標是希望達成 B. 兩者相

同 C. 底線更高 D. 目標更低​
答案：A｜解析：先分清才不會談崩。 

83.​ 會議中「先確認對方理解」常用的方法是：​
A. 直接下結論 B. 請對方復述要點或我方復述請確

認 C. 提高音量 D. 轉移議題​
答案：B｜解析：用確認避免誤解。 

84.​ 協議條款越模糊越能保留彈性，這說法：​
A. 正確 B. 多數正確 C. 錯誤，模糊易導致後續爭

議 D. 無所謂​
答案：C｜解析：清楚才可執行。 

85.​ 「客觀標準」在談判中的主要用途是：​
A. 減少主觀拉扯、提升說服力 B. 取代溝通 C. 增



 

加對抗 D. 讓對方閉嘴​
答案：A｜解析：用標準讓談判更理性。 

86.​ 未經同意公開個別會談內容通常：​
A. 很有效 B. 提高成交率 C. 沒差 D. 破壞信任並

違反保密期待​
答案：D｜解析：保密是信任基礎。 

87.​ 協商中「問對方最在意什麼」主要是為了：​
A. 讓對方難堪 B. 找出弱點攻擊 C. 找出優先序以

設計交換方案 D. 轉移責任​
答案：C｜解析：先懂需求才好交換。 

88.​ 協議簽署後不追蹤執行，最可能導致：​
A. 一定成功 B. 拖延、落空、再起爭議 C. 更省事且

更穩 D. 沒差​
答案：B｜解析：缺追蹤＝缺落地。 

89.​ 權力不對等時，主持者提高公平性的做法不包含

：​
A. 給雙方同等發言時間 B. 允許陪同 C. 分開會談 
D. 直接偏袒強勢方​
答案：D｜解析：偏袒會破壞程序正義。 

90.​ 協商中使用威脅語言的常見副作用是：​
A. 立即成交 B. 對方防衛上升、走向破局或訴訟 C. 
互信提升 D. 永遠有效​
答案：B｜解析：威脅常逼走談判。 

91.​ 「把方案當草案可調整」的好處是：​
A. 降低防衛、提高接受度 B. 讓對方更怒 C. 讓條

款更模糊 D. 取消責任​
答案：A｜解析：草案心態更利合作。 

92.​ 對於工時/加班費爭議，先做「共同核算」最重要的

前提是：​



 

A. 先吵輸贏 B. 先談情緒 C. 對齊資料來源、期間

與算法 D. 先寫結論​
答案：C｜解析：前提不清就算不出共識。 

93.​ 沉默出現時，較不建議的做法是：​
A. 給思考時間 B. 直接逼對方立刻表態 C. 詢問是

否需要澄清 D. 確認對方感受​
答案：B｜解析：逼表態易激化壓力。 

94.​ 協議中加入「未履行的處理方式」的作用是：​
A. 增加模糊 B. 讓對方不敢簽 C. 沒必要 D. 提升

可執行性與可追責性​
答案：D｜解析：違約處理寫清楚更安全。 

95.​ 對於涉及制度性問題的爭議，較完整的協議可能

包含：​
A. 只給一次性金錢 B. 只寫道歉 C. 改善措施與追

蹤機制 D. 不用追蹤​
答案：C｜解析：制度改善可防再發。 

96.​ 協商語言不需要中性與尊重，只看條件即可：​
A. 錯誤，語言影響信任與接受度 B. 正確 C. 部分

正確 D. 視心情​
答案：A｜解析：語言會決定對話氛圍。 

97.​ 談判中若提案被拒絕，較佳的下一步是：​
A. 立刻翻臉 B. 詢問原因、調整條件或提出替代方

案 C. 直接結束 D. 公開羞辱​
答案：B｜解析：用迭代取代硬碰硬。 

98.​ 調解員可以直接宣布結果強制雙方接受：​
A. 可以 B. 只要一方同意 C. 視情緒而定 D. 不行，

調解以自願為原則​
答案：D｜解析：調解不是裁判。 



 

99.​ 協商要避免二次爭議，最重要的寫法之一是：​
A. 把承諾具體化並讓雙方確認理解 B. 只寫口號 
C. 只寫「盡量」 D. 不寫期限​
答案：A｜解析：具體＋確認＝少歧義。 

100.​勞資爭議協商專家核心能力組合較完整的是：​
A. 只會講法律 B. 只會吵架 C. 控場結構、同理溝

通、方案設計、法律風險意識 D. 只會做簡報​
答案：C｜解析：四者配合才能穩定促成協議。 

 


	壹、是非題(100題) 
	貳、選擇題(100題) 

