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 شوند. یگران میم دیوارد حر یبه سادگ -د

ر پا یگران را هم زیکه حقوق د یگران است به گونه ایم افکار و گرفتن حق خود از دین صادقانه ومستقایب یبه معنا-----62

 م.ینگذار

 یت تهاجمیشخص -الف

 ت وصراحتیقاطع -ب

 ت منفعلیشخص -ج

 یرفتار رقابت -د

 ت به چه معناست؟یداشتن قاطع-63

 خشونت -الف

 انیصراحت ب -ب



 

 

 تیمیصم -ج

 همذاکره کنند یقدرت روح -د

 ست؟یز مذاکره چیبر سر م یک راه مهم جهت کسب اعتبار شخصی-64

 ان کمیصراحت ب -الف

 تیمیصم -ب

 تیداشتن قاطع -ج

 یقدرت چانه زن -د

 تواند باشد؟ یم یزیچ چ یک مذاکره کننده حرفه ای ینگران-65

 خود است. یشه نگران و حافظ خوشنامیهم -الف

 ان داشتنیصراحت ب -ب

 خشونت در رفتار -ج

 نییپا یقدرت چانه زن -د

 ست؟ینت یمهارت صراحت و قاطع یایک جزء مزایکدام -66

 مال شدن حقوق خودیاز پا یریجلوگ -الف

 گرانینامعقول د یرفتن تقاضایپذ ییتوانا -ب

 گرانیت شناختن حقوق دیبه رسم -ج

 اعلام آزادانه مواضع خود -د

 ست؟ین یکینه ها یر گزینه در رابطه با مهارت مذاکره با سایکدام گز-67

 شروع کردن ییتوانا -الف

 یابراز احساسات مثبت ومنف -ب

 مطرح کردن درخواست خود -ج

 مال کردنیگران را پایحقوق د -د

 است؟ یت در زنان و مردان به چه صورتیصراحت وقاطع-68

 با هم برابر است. -الف

 در مردان به طور متوسط کمتر از زنان است. -ب

 توسط کمتر از مردان است.درزنان به طور م -ج

 در زنان هم سن کمتر از مردان است. -د

 حق وحقوق وجود دارد؟ یان سن افراد و ارزش گذاریم یچه رابطه ا-69

 حقوق خود ارزش قائل اند. یشتر براین تر باشد عموما افراد بییهرچه سن پا -الف

 قائل اند.حقوق خود ارزش  یشتر برایهرچه سن بالاتر باشد عموما افراد ب -ب

 برابر است. یرابطه سن وارزش گذار -ج

 وجود ندارد. یچ رابطه ایه -د

 ست؟ینرنده یک فرستنده و گین یب یارتباط ینه جزء کانالهایکدام گز-70

 تماس رو در رو -الف

 فاکس -ب



 

 

 تلفن -ج

 سر و صدا -د

 ب از راست به چپ چند درصد است؟یبه ترتکند سهم واژه ها وتن صدا  یفا نمیرا ا یکه بدن نقش مهم یدر مکالمه تلفن-71

 7-38 -الف

 10-90 -ب

 99-10 -ج

 38-7 -د

 ،رابطه برابر باشد معمولا....:یک ارتباط کلامیاگر در -72

 شود. یاستفاده م یررسمیاز اسم کوچک وعبارات غ -الف

 کند. یبه عنوان مقدمه عمل م یاحوال پرس -ب

 است. یرابطه به صورت رسم -ج

 شود. یاستفاده م یررسمیو عبارات غ لیاز فام -د

 ----دن سوالات اثرگذار منجر به یپرس-73

 تیمیجاد صمیا -الف

 شتریگوش دادن ب -ب

 مفرد یخستگ -ج

 جاد خشونتیا -د

از خود نشان  یافتیا کامل بودن مورد دریدرباره صحت  یچ نوع واکنشیافت کننده هیگوش دادن در یک از حالتهایدر کدام -74

 دهد؟ ینم

 قبول کردن -الف

 گوش دادن -ب

 گوش دادن یسرسر -ج

 یگوش دادن جد -د

 ست؟ینه بودن چیمفهوم زبان بدن دست به س-75

 عدم اعتماد به نفس -الف

 یتینارضا -ب

 قضاوت کردن -ج

 یناراحت -د

 نک به چه معناست؟یع یمفهوم زبان بدن نگاه از بالا-76

 یرنجش و ناکام -الف

 یحالت تدافع -ب

 قضاوت -ج

 تیعصبان -د

 راهن به چه معناست؟یقه پیدن یمفهوم زبان بدن کش-77

 یناراحت -الف



 

 

 یحالت تدافع -ب

 قضاوت -ج

 نانیاطم -د

 مفهوم زبان بدن شل دست دادن به چه معناست؟-78

 یریم گیتصم -الف

 تفکر نقادانه -ب

 فیت ضعیشخص -ج

 نانیعدم اطم -د

 دهد به چه معناست؟ یه فرمان ممفهوم زبان بدن دست مشت شده و انگشت اشار-79

 یریم گیتصم -الف

 تفکر نقادانه -ب

 تحکم -ج

 یابیارز -د

 مفهوم زبان بدن قائم نگاه داشتن سر به چه معناست؟-80

 یریم گیتصم -الف

 ندارد یفرد نظر -ب

 تیاز به امنین -ج

 یابیارز -د

 متر است؟ یچند سانت یر رسمیدر حالت غ یفاصله شخص-81

 45تا30 -الف

 70تا45 -ب

 30تا12 -ج

 70تا12 -د

 چند متر است؟ یاجتماع یدر معاشرت ها یفاصله رسم-82

 2.5تا1 -الف

 2.5تا2 -ب

 4تا3 -ج

 3.5تا2 -د

 متر است؟ یوجود دارد چند سانت یمین دو فرد صمیکه ب یفاصله ا-83

 45-12 -الف

 30-12 -ب

 45-30 -ج

 50-45 -د

 ؟چند متر است یدر حالت رسم یفاصله عموم-84

 5 -الف



 

 

 6 -ب

 7 -ج

 7ش از یب -د

 ر استفاده شود؟یز یک از رفتارهایت در مذاکره بهتر است از کدام یموفق یبرا-85

 رانهیرفتار سخت گ -الف

 زیرفتار مسالمت آم -ب

 یرفتار رقابت -ج

 بر تعامل یز رفتار مبتنیون یدو نوع رفتار رقابت -د

 ست؟ینح ینه صحیکدام گز-86

 بر مذاکره داشته باشد. یرات مثبتیتواند تاث یمتمرکز بررفتار -الف

 کنند. یگران عمل میمذاکره هم،بهتر از د یبرا یزیبر رفتار خود دارند،در مرحله برنامه ر یشتریکه تمرکز ب ییانسانها -ب

 بر مذاکره دارند. یر مثبتیکنند تاث یتوجه م یرونیط بیکه کمتر به مح ییانسانها -ج

 ابند.یدست  یک مذاکره عملیخود در  یاز هدفها یشتریتوانند به قسمت ب یبر رفتار خود دارند،م یشتریب که تمرکز ییانسانها -د

 باشد؟ یظاهر در مذاکره اشتباه م ینه در رابطه با آراستگیکدام گز-87

 ندارد. یبا اعتماد به نفس رابطه ا -الف

 د متناسب با عرف جامعه باشد.یبا -ب

 .د در شان جلسه باشدیبا -ج

 ظاهر با احتمال خطا در قضاوت رابطه دارد. یآراستگ -د

 ست؟یندرست  یاز انسانها به حفظ کرامت انسانینه در رابطه با نیکدام گز-88

 شود. یکه مذاکره در حضور عموم انجام م یزمان -الف

 ر همکاران پاسخگو بود.ید در برابر سایکه با یوقت -ب

 .است یکه مذاکره به صورت گروه یوفت -ج

 برابر هستند. یت اجتماعیکه دو طرف از نظر موقع یزمان -د

 د به چه علت است؟یآ یم،به وجود میکه دوستشان دار ی،با کسانیشخص یکه در زندگ ییکه ما در مذاکره ها یتعارضات-89

 تضاد منافع -الف

 سوء استفاده -ب

 ابیمنابع کم -ج

 ابیتضادمنافع و منابع کم -د

 شود؟ ینممذاکره محسوب ک جزء مراحل یکدام -90

 یهدف گذار -الف

 یزیبرنامه ر -ب

 یریم گیتصم -ج

 مشورت با دوستان -د

 است؟ یانفعال یر،جزء استراتژیز یها یک از استراتژیکدام -91

 اجتناب از مذاکره -الف



 

 

 تعامل -ب

 رقابت -ج

 میتسل -د

 باشد؟ یها م یک از استراتژیبرنده جزء کدام -مذاکره برنده-92

 تناب از مذاکرهاج -الف

 یانفعال -ب

 رقابت -ج

 فعال -د

 ست؟یچ یزیند برنامه ریفرا یاصل ین بخش از اجزایاول-93

 قیف علایتعر -الف

 ف منافعیتعر -ب

 مورد بحث یف موضوعات اصلیتعر -ج

 انتخاب راهبرد -د

 ن کار است؟ینه جزء اولیکدام گز یت بندیت و اولویث زمان،اهمیدر مراحل مذاکره از ح-94

 یاعتماد ساز -الف

 یریم گیتصم -ب

 یزیبرنامه ر -ج

 یهدف گذار -د

 ست؟یچ یهمکار یند مذاکره و شرط لازم برایفرا یاصل یه هایاز پا-95

 یاعتماد ساز -الف

 یریم گیتصم -ب

 یزیبرنامه ر -ج

 یهدف گذار -د

 ست؟یحافظه جلسه ک-96

 دارد. یادداشت ها را در جلسه بر مین یکه بهتر یکس -الف

 کند. یادداشت حفظ میکه تمام اطلاعات را بدون  یکس -ب

 دهد. یل میکه جلسه را تشک یکس -ج

 کند. یکه قردادها را امضاء م یکس -د

 دارد؟ یبستگ یزیام به چه چیاعتبار منبع پ-97

 یریم گیتصم -الف

 قابل اعتماد بودن -ب

 یزیبرنامه ر -ج

 هدف -د

 دارد؟ یتر یر قویر نسبت به طرز برخورد تاثن اعتباییر در تعیک از موارد زیکدام -98

 تیصلاح-یریم گیتصم -الف



 

 

 یزیبرنامه ر-قابل اعتمادبودن -ب

 قابل اعتماد بودن-تیصلاح -ج

 قابل اعتماد بودن-یریم گیتصم -د

 باشد؟ ینمام یزان اعتبار منبع پیر گذار در مینه جزء عوامل تاثیکدام گز-99

 یشهرت شخص -الف

 یریم گیتصم -ب

 خود یظاهر و نحوه معرف -ج

 یت شخصیجذاب -د

استفاده  یشود از چه نوع مذاکره ا یطرف مقابل برآورده م یازها وهدف هایشما و همزمان ن یازها وهدف هایکه ن یزمان-100

 شده است؟

 برنده-برنده -الف

 بازنده-برنده -ب

 برنده-بازنده -ج

 تیتابع -د

 ست؟یننده بر-مذاکره برنده یها یژگیک جزء ویکدام 101

 یبلوغ رفتار -الف

 یبلوغ فکر -ب

 اعتماد به نفس -ج

 صداقت -د

 ه شده است؟یر به دو افسر تشبیز یک هایک از تاکتیکدام -102

 برنده-برنده -الف

 آدم بده-آدم خوبه -ب

 قاطعانه -ج

 ازیخورده امت -د

 ر است؟یز یک هایاکتک از تیدهم جزء کدام  یرابه شما مXاز ید،امتیاگر با معامله موافقت کن-103

 برنده-برنده -الف

 آدم بده-آدم خوبه -ب

 ییاهدا یاز هایامت -ج

 ازیخورده امت -د

 ز است؟یاهانت آم یر به نوعیز یک هایک از تاکتیکدام -104

 یموضوع انحراف -الف

 دست بالا-نییدست پا -ب

 قاطعانه -ج

 ازیخورده امت -د

 است و اعمال آن ممکن است دشوار باشد؟له گرانه یر حیز یک هایک از تاکتیکدام -105



 

 

 یموضوع انحراف -الف

 دست بالا-ن ییدست پا -ب

 قاطعانه -ج

 ازیخورده امت -د

 ست؟یک جوجه چیگر تاکتینام د-106

 بزدل و قهرمان -الف

 دست بالا-ن ییدست پا -ب

 قاطعانه -ج

 ازیخورده امت -د

 است؟ یک مرعوب سازیه تاکتیر شبیز یک هایک از تاکتیکدام -107

 بزدل و قهرمان -الف

 دست بالا-ن ییدست پا -ب

 قاطعانه -ج

 یرفتار تهاجم -د

 برنده است؟-برنده یک استراتژیر یز یک هایک از تاکتیکدام -108

 ازیخورده امت -الف

 بزدل و قهرمان -ب

 قاطعانه -ج

 تیتابع -د

 ست؟ینح یمهلت محدود صح یدارا یشنهادهاینه در رابطه با پیکدام گز-109

 شنهاد است.یک پیصرفا  یشنهاد انفجاریپ -الف

 شود. یک مذاکره کننده محسوب میشنهاد ین پیآخر -ب

 ان مذاکره است.یپا یطرف مقابل به معنا یشنهاد از سویرد پ -ج

 دارد. یل محدوده زمانیز تحمید ونیاز جنس تهد یزیشنهاد در ذات خود چین پیا -د

 ست؟یندر مذاکره  متداول ینه جزء چالش هایکدام گز-110

 یشنهاد انفجاریپ -الف

 یک زبان بازیتاکت -ب

 به تعهدات یعدم وفادار -ج

 یکالباس یمواجه با استراتژ -د

 است؟ یکالباس ینه جزء ترفند مذاکره از نوع استراتژیکدام گز-111

 ل شده.یر مذاکره ها تبدیناپذ ییب،به بخش جدایرسد دروغ و فر یبه نظر م -الف

 ع است.یموافقت سر ید به منظور فشار بر طرف مقابل بران ترفنیا -ب

 کند. یک مرحله مطرح نمی یخود را ط یطرف مقابل مذاکره،تمام خواسته ها -ج

 شود. ین مییرش آن تعیپذ یمحدود برا یمهلت -د

 دستور جلسه به چه معناست؟-112



 

 

 از موضوعات مورد بحث یفهرست -الف

 همانانیاز م یفهرست -ب

 جه جلسهیاز نت یفهرست -ج

 گروه یاز اعضا یفهرست -د

 د؟یگروه خود بحث وگفتگو کن یت جلسه لازم است با اعضایریه کدام بخش از مدیته یبرا-113

 دمان جلسهیچ -الف

 سیش نویپ -ب

 دستور جلسه یزمان بند -ج

 مکان جلسه -د

 رد؟ید اعلام تنفس در جلسه صورت بگیکبار بایهر چند ساعت -114

 ساعت1 -الف

 ساعت1حداکثر -ب

 ساعت2 -ج

 ساعت2حداکثر -د

 باشد؟ ینمح یدمان جلسه صحینه در رابطه با چیکدام گز-115

 ند.یرابب یاصل ید بتواند همه اعضایرهبر با -الف

 د.یگر قرار دهیکدیاز  یها را با فاصله مساو یصندل -ب

 باشد. یمهم نم یدمان صندلیدر چ یتماس چشم -ج

 نند.یهم بنش یرو به رو یدر جلسه رسم -د

 ست؟یچ یدن به حداکثر بهره وریرس ین ابزار برایقدرتمندتر-116

 فهرست روزانه کارها -الف

 ت جلسهیریمد -ب

 زهیانگ -ج

 یتماس چشم -د

 به دست آوردن زمان مناسب است؟ یر برایز یک هایک از تاکتیکدام -117

 دیشنهاد جدیپ -الف

 برنده-برنده -ب

 آدم بده-آدم خوبه -ج

 د کردن سرعت مذاکرهکن -د

 ست؟یه مذاکره چین پایمهم تر-118

 توافق -الف

 هیشنهاد اولیپ -ب

 یشناخت درست و بازنگر -ج

 رفع اختلاف -د

 ک توافق.یکسب منفعت به واسطه  یعبارت است از جستجو برا-----119



 

 

 یچانه زن -الف

 مذاکره -ب

 توافق -ج

 مناظره -د

 باشد؟ ینم یچانه زن نیگزیجا ینه جزء راهکارهایکدام گز-120

 دنینخر -الف

 ساختن -ب

 بازور گرفتن -ج

 شنهاد دادنیپ -د

 


