Câu 1: Để cuốn hút người nghe, người giao tiếp cần phải
a.   Nói những vấn đề mà mọi người đang quan tâm.
b.   Nói những vấn đề mà mình yêu thích.
c.   Nói những vấn đề cao siêu.
d.   Nói những vấn đề chưa ai biết.
Câu 2:  Khi mở đầu buổi nói chuyện trước công chúng, ta cần phải: 
a.   Nên trích dẫn câu nói của những nhân vật nổi tiếng.
b.   Nên đưa ra những số liệu cụ thể, những hình ảnh, mô hình. 
c.   Ngắn gọn, không dông dài.
d.  Nên thiết lập mối quan hệ với người nghe, dẫn dắt người nghe vào bài nói chuyện của bạn. 
Câu 3: Cách gây ảnh hưởng tốt nhất có khả năng làm cho đối tượng thay đổi hành vi giao tiếp 
a.   Tạo áp lực buộc đối tượng phải tuân theo. 
b.   Dùng tình cảm thuyết phục.
c.   Tạo điều kiện để đối tượng tiếp xúc với những hành vi, lối sống như mong muốn.
d.   Dùng lý lẽ phân tích, thuyết phục.
Câu 4: Trong môi trường chuyên môn, giao tiếp giữ vai trò:
a.   Không có vai trò quan trọng nào cả.
b.   Phát triển sức khỏe.
c.   Trao đổi kinh nghiệm, trao đổi các kiến thức chuyên môn.
d.   Nói chuyện phím, nâng cao mối quan hệ xã hội.
Câu 5: Giác quan nào quan trọng nhất trong việc giao tiếp bằng ngôn ngữ không lời 
a.   Khứu giác.
b.   Xúc giác.
c.   Thị giác.
d.   Thính giác.
Câu 6: Trong giao tiếp, không được xoá nhoà ranh giới giữa người này với người kia, không để dẫn đến tình trạng “ cá mè một lứa”, đó là đặc điểm của phong cách giao tiếp :
a.   Dân chủ. 
b.   Độc đoán. 
c.   Tự do. 
d.   Bình đẳng 
Câu 7: Bị đồng nghiệp phê bình nặng nề trước tập thể (bạn là người có lỗi), bạn sẽ ứng xử thế nào?
a.   Tìm lỗi của đồng nghiệp để “ăn miếng trả miếng”
b.   Lặng im thách thức
c.   Lắng nghe, nhận lỗi
d.  Lắng nghe, nhận đúng phần lỗi của bản thân, phê bình sự thái quá của đồng nghiệp
Câu 8: Ưu điểm của ngôn ngữ có lời là.
a.   Không phải chịu trách nhiệm về lời nói.
b.   Truyền đạt thông tin chậm và thiếu chính xác.
c.   Truyền đạt thông tin nhanh và chính xác.
d.   Giữ được bí mật thông tin.
Câu 9: Một lần, bạn đi làm trễ và bị giám đốc bắt được. Ông ấy không nói gì mà chỉ tỏ ý không bằng lòng. Rồi ông ấy trở vào phòng làm việc. Bạn nên làm gì?
a.   Trình bày nhiều lý do để xếp thông cảm rồi trở về vị trí  làm việc
b.   Bình thường như không có gì xảy ra.
c.   Nhanh chóng vào vị trí và làm việc thật tích cực
d.   Đến nhận lỗi với xếp rồi trở về vị trí làm việc 
Câu 10: Vai trò đặc trưng nhất của giao tiếp là:
a.   Ảnh hưởng, chi phối sức khỏe và thể chất.
b.   Hình thành và phát triển thể chất.
c.   Giải tỏa tâm lý.
d.   Hình thành và hoàn thiện nhân cách.
Câu 11: Khi không đồng ý với một người, bạn sẽ:
a.   Đầu tiên bạn sẽ lắng nghe, hỏi lại những điều chưa rõ và nói lên ý kiến phản đối của mình.
b.   Đầu tiên quát thật lớn (có thể không cần quan tâm đến nội dung quát) để áp đảo đối phương.
c.   Nói ý kiến thật nhỏ hoặc không nói gì.
d.   Nhanh chóng chỉ ra cho người đó những điểm sai và tại sao sai.
Câu 12: Khi nghe ý kiến phê bình của người khác, để đạt hiệu quả giao tiếp tốt, ta cần phải:
a.   Biểu lộ sự tức giận 
b.   Biểu lộ sự lơ đãng
c.   Ngồi im, không nói gì hết
d.   Biểu lộ sự quan tâm 
Câu 13:  Trong cửa sổ giao tiếp Joharry, ô “ Không nhận thức được” tương ứng với: 
a.   Những điều chúng ta biết về mình nhưng đối tượng giao tiếp lại không biết.
b.   Những điều về chúng ta mà cả chúng ta và đối tượng giao tiếp đều không biết.
c.   Những điều về chúng ta mà cả chúng ta và đối tượng giao tiếp đều biết.
d.   Những điều chúng ta không biết về mình nhưng đối tượng giao tiếp lại biết.
Câu 14: Khi kết thúc buổi nói chuyện trước công chúng, ta cần phải: 
a.   Nên đưa ra những số liệu cụ thể, những hình ảnh, mô hình. 
b.   Nên kết hợp môt số thủ thuật để gây sự chú ý. 
c.   Ngắn gọn, không dông dài.
d.   Nên trích dẫn câu nói của những nhân vật nổi tiếng.
Câu 15:  Người truyền tin tốt cần phải : 
a.   Truyền tin đúng thời gian quy định.
b.   Khi thừa thời gian, nên truyền thêm nội dung mới.
c.   Quan sát người nghe để điều chỉnh kịp thời nội dung. 
d.   Không để nội dung bị gián đoạn.
Câu 16: Đóng góp ý kiến cho người khác một cách trung thực sẽ có tác dụng:
a.   Thể hiện tài năng của người đóng góp.
b.   Là cơ sở cạnh tranh không lành mạnh.
c.   Tạo ra những mối hiềm khích lâu dài.
d.   Là cơ sở để mối quan hệ hợp tác trong công việc vững vàng hơn.
Câu 17:  Trong cửa sổ giao tiếp Joharry, ô “ Chung” tương ứng với: 
a.   Những điều chúng ta biết về mình nhưng đối tượng giao tiếp lại không biết.
b.   Những điều về chúng ta mà cả chúng ta và đối tượng giao tiếp đều không biết.
c.   Những điều về chúng ta mà cả chúng ta và đối tượng giao tiếp đều biết.
d.   Những điều chúng ta không biết về mình nhưng đối tượng giao tiếp lại biết.
Câu 18:  Một người lãnh đạo dễ dàng bỏ qua , không xử lý vi phạm kỷ luật của nhân viên mà không cần biết lý do có thoả đáng hay không, người lãnh đạo này mang phong cách giao tiếp : 
a.   Dân chủ. 
b.   Độc đoán. 
c.   Tự do. 
d.   Bình đẳng 
Câu 19: Do hiểu lầm, A nặng lời với B trước đám đông, không nghe lời phân giải của B (mối quan hệ giữa họ trước đó bình thường). Nếu là B, em sẽ:
a.   Chờ khi A nguôi giận sẽ gặp A để giải thích.
b.   Cùng đồng thời với A, quát lớn để vừa giải thích vừa cãi nhau.
c.   Yêu cầu A bình tĩnh và bỏ đi.
d.   Bỏ đi nơi khác, khi A nguôi giận sẽ gặp A để giải thích.
Câu 20:  Trước buổi thuyết trình ta nên tìm hiểu đối tượng nghe để: 
a.   Chuẩn bị bài nói chuyện cho phù hợp.
b.   Xác định được mối quan tâm của đối tượng mà ta sẽ giao tiếp. 
c.   Xác định mục đích, mục tiêu của buổi nói chuyện.
d.   Xác định được lứa tuổi, trình độ nghề nghiệp của đối tượng. 
Câu 21: Để tỏ thái độ lắng nghe người khác nói, bạn nên: 
a.   Hơi nghiêng người về phía trước và đứng đối diện với người nói.
b.   Đút tay vào túi quần.
c.   Khoanh tay trước ngực.
d.   Đứng tựa lưng, cách xa người nói. 
Câu 22:  Để việc thuyết phục người khác có hiệu quả, bạn cần :
a.   Vừa đưa ra lý lẽ có cơ sở vừa phải gợi lên những tình cảm nhất định ở người đối thoại.
b.   Chỉ cần gợi lên những tình cảm nhất định ở người đối thoại.
c.   Dồn người đối thoại vào thế bí, buộc họ thay đổi quan điểm , lập trường.
d.   Chỉ cần đưa ra lý lẽ có cơ sở là đủ.
Câu 23:  Trong một công ty, nhân viên báo cáo kết quả công việc cho trưởng phòng là quá trình: 
a.   Truyền thông từ dưới lên.
b.   Không theo hình thức nào.
c.   Truyền thông theo chiều ngang.
d.   Truyền thông từ trên xuống.
Câu 24: Câu hỏi mở là loại câu hỏi:
a.   Chỉ nêu đề tài chứ không hề gợi ý nội dung câu trả lời.
b.   Nêu đề tài chứ và gợi ý nội dung câu trả lời.
c.   Có sẵn các phương án trả lời, người trả lời chỉ cần chọn một trong các phương án đó.
d.   Không có sẵn các phương án trả lời, người trả lời có thể trả lời theo ý mình.
Câu 25:  Trong cửa sổ giao tiếp Joharry, ô “ Riêng” tương ứng với: 
a.   Những điều chúng ta biết về mình nhưng đối tượng giao tiếp lại không biết.
b.   Những điều về chúng ta mà cả chúng ta và đối tượng giao tiếp đều không biết.
c.   Những điều về chúng ta mà cả chúng ta và đối tượng giao tiếp đều biết.
d.   Những điều chúng ta không biết về mình nhưng đối tượng giao tiếp lại biết.
Câu 26:  Trong cửa sổ giao tiếp Joharry, ô “ Mù” tương ứng với: 
a.   Những điều chúng ta biết về mình nhưng đối tượng giao tiếp lại không biết.
b.   Những điều về chúng ta mà cả chúng ta và đối tượng giao tiếp đều không biết.
c.   Những điều về chúng ta mà cả chúng ta và đối tượng giao tiếp đều biết.
d.   Những điều chúng ta không biết về mình nhưng đối tượng giao tiếp lại biết.
Câu 27: Câu hỏi gợi mở là loại câu hỏi:
a.   Chỉ nêu đề tài chứ không hề gợi ý nội dung câu trả lời.
b.   Nêu đề tài chứ không gợi ý nội dung câu trả lời.
c.   Có sẵn các phương án trả lời, người trả lời chỉ cần chọn một trong các phương án đó.
d.   Không có sẵn các phương án trả lời, người trả lời có thể trả lời theo ý mình.
Câu 28: Nghệ thuật đóng góp ý kiến người khác:	
a.   Mỗi lần đóng góp 1 lỗi mới nhất và 1 lỗi cũ.
b.   Mỗi lần đóng góp bao nhiêu lỗi cũng được.
c.   Mỗi lần đóng góp nhiều lỗi, gồm những lỗi mới và những lỗi cũ.
d.   Mỗi lần đóng góp một lỗi mới nhất.
Câu 29: Dưới góc độ giao tiếp, một người thường xuyên ăn mặc xốc xếch, bạn có suy nghĩ gì về người ấy.
a.   Không suy nghĩ gì.
b.   Người không am hiểu về thời trang.
c.   Người cẩu thả.
d.   Thiếu tôn trọng người khác.
Câu 30:  Em vô ý làm văng bịch nước trúng bạn A (mối quan hệ giữa em với A vốn không tốt lắm). A nổi nóng xông vào đánh em. Ngay lúc đó, em sẽ :
a.   Nhanh chóng thoát khỏi hiện trường và sẽ cùng 1 người có uy tín trở lại giải thích, xin lỗi. 
b.   Đứng yên cho bạn đánh để bạn nguôi giận.
c.   Nghênh chiến đánh trả.
d.   Lập tức xin lỗi bạn.
Câu 31: Ưu điểm của ngôn ngữ không lời là:
a.   Phải chịu trách nhiệm về lời nói.
b.   Truyền đạt thông tin chậm mà chính xác.
c.   Truyền đạt thông điệp một cách tế nhị, riêng tư.
d.   Truyền đạt thông điệp một cách nhanh và rõ ràng.
Câu 32: Hiện tượng nào sau đây là không phải là giao tiếp :
a.   Một đứa trẻ đang trò chuyện với một con búp bê.
b.   Hai đứa trẻ đang rượt đuổi nhau.
c.   Hai người đang trao đổi công việc.
d.   Hai người bạn nhìn nhau im lặng.
Câu 33: Khi nhận được ý kiến phản đối từ người khác về một hành vi của mình, bạn sẽ:
a.   Đơn giản bạn chỉ nói với họ rằng bạn đã làm đúng.
b.   Không quan tâm đến ý kiến phản hồi.
c.   Tập trung vào những điều bạn không thích ở họ. 
d.   Quan tâm đến những gì họ nói và hứa sửa chữa nếu bạn sai.
Câu 34: Đóng góp người khác không trung thực sẽ có tác dụng:
a.   Là mầm mống gây đổ vỡ cho quan hệ hợp tác.
b.   Thể hiện tài năng của người đóng góp.
c.   Tạo sự thông cảm lẫn nhau.
d.   Là cơ sở để mối quan hệ hợp tác trong công việc vững vàng hơn.
Câu 35:  Giao tiếp trực tiếp có ưu điểm là: 
a.   Dễ dàng trình bày những điều khó nói. 
b.   Làm giảm những mối bất hòa khi có sự khác biệt nhau trong gia đình. 
c.   Bất chấp không gian và thời gian.
d.   Các chủ thể hiểu biết nhau sâu sắc.
Câu 36:  Giao tiếp gián tiếp có ưu điểm là:
a.   Các chủ thể giao tiếp với nhau dễ dàng, bất chấp không gian và thời gian. 
b.   Mối quan hệ giữa các chủ thể rất đáng tin cậy và sâu đậm. 
c.   Kết hợp được phương tiện ngôn ngữ và phi ngôn ngữ.
d.   Các chủ thể giao tiếp tri giác nhau một cách đầy đủ và chính xác.
Câu 37: Câu hỏi đóng là loại câu hỏi:
a.   Chỉ nêu đề tài chứ không hề gợi ý nội dung câu trả lời.
b.   Nêu đề tài chứ và gợi ý nội dung câu trả lời.
c.   Có sẵn các phương án trả lời, người trả lời chỉ cần chọn một trong các phương án đó.
d.   Không có sẵn các phương án trả lời, người trả lời có thể trả lời theo ý mình.
Câu 38:  Để việc lắng nghe hiệu quả, bạn cần : 
a.   Chỉ cần rèn luyện các kỹ năng lắng nghe.
b.   Không làm gì cả.
c.   Hạn chế các yếu tố trở ngại và rèn luyện các kỹ năng lắng nghe.
d.   Chỉ cần hạn chế các yếu tố trở ngại .
Câu 39:  Trong giao tiếp, khi bắt tay thường thì người chủ động đưa tay ra trước là : 
a.   Ai tiện thì đưa tay trước.
b.   Người được chào hỏi. 
c.   Phụ nữ, người lớn tuổi, người có địa vị cao, cấp trên.
d.   Nam giới, người nhỏ tuổi, người có địa vị thấp, cấp dưới.
Câu 40:  Trong một công ty, giám đốc phân công công việc cho nhân viên là quá trình: 
a.   Truyền thông từ dưới lên.
b.   Không theo hình thức nào.
c.   Truyền thông theo chiều ngang.
d.   Truyền thông từ trên xuống.

Câu 41: “ Muốn mở tiệm phải biết cười, chưa biết cười phải học cười, học mãi không cười được xin đừng mở tiệm” là lời khuyên của người:
a.  Trung Quốc
b.  Việt Nam 
c.   Phương Tây 
d.   Mỹ
Câu 42:   Danh thiếp được trao:
 	a.   Ngay thời điểm mới gặp nhau (sau chào, bắt tay và lời giới thiệu)
b.   Trước khi chào và giới thiệu 
c.   Sau khi bắt tay 
d.   Trước khi chào và bắt tay
Câu 43:   Người theo tôn giáo nào sau đây không ăn thịt lợn (heo):
a.   Đạo Hồi
b.   Đạo Thiên Chúa giáo 
c.   Đạo Cơ Đốc giáo 
d.  Tất cả đều đúng 
Câu 44: Thông tin được truyền và tiếp nhận bằng ngôn ngữ biểu cảm là:   
a.   55 %
b.   38% 
c.   15% 
d.  7%
Câu 45: Người nước nào sau đây mà hành động lắc đầu là tỏ vẻ đồng ý: 
a.   Bungari và Thổ Nhĩ Kỳ
b.   Nhật Bản và Hàn Quốc 
c.   Việt Nam 
d.   Anh và Pháp 
Câu 46:   Mục đích cơ bản nhất của hoạt động giao tiếp là:
a.   Trao đổi thông tin
 b.  Thiết lập, duy trì và phát triển mối quan hệ 
c.   Thuyết phục hướng tới mục đích chung 
d.   Tạo sự tín nhiệm và tin tưởng giữa các bên
Câu 47:   Người theo tôn giáo nào sau đây không ăn thịt bò:
a.   Hồi giáo 
b.   Thiên Chúa giáo 
c.   Cơ Đốc giáo 
d.   Ấn Độ giáo
Câu 48: Theo phong tục tập quán người Việt Nam, khi tặng hoa cho nhau để chia vui người ta không tặng:
a.   Hoa huệ 
b.   Hoa cúc 
c.   Hoa mẫu đơn 
d.   Tất cả đều đúng
Câu 49:   Đặc điểm tâm lý người châu Á là:
a. Kín đáo, dè dặt trong giao tiếp 
b.  Ít bộc lộ cá tính, luôn tôn trọng thứ bậc, tuân thủ nề nếp xã hội 
c.  Thích xưng hô theo quan hệ gia đình, cầu kỳ trong ăn uống 
d.  Tất cả đều đúng
Câu 50:   Tâm lý người châu Âu:
a.   Có lối sống thực tế, cởi mở, đề cao chủ nghĩa cá nhân
b.   Chú trọng chào hỏi, tuân thủ nề nếp xã hội 
c.   Chi tiêu tính toán dè sẻn 
d.   Coi trọng tình cảm, nặng tình nhẹ lý 
Câu 51:   Chọn phát biểu đúng:
a.  Giao tiếp là hình thức đặc trưng cho mối quan hệ con người với con người mà qua đó nảy sinh sự tiếp xúc tâm lý 
b.   Giao tiếp chỉ có ở con người 
c.   Giao tiếp là điều kiện tồn tại của xã hội loài người 
d.   Tất cả đều đúng
Câu 52:   Thông tin được truyền tải và tiếp nhận bằng ngôn ngữ nói là:
a.   38%
b.  15% 
c.   7% 
d.  55% 
Câu 53:   Thông tin được truyền tải và tiếp nhận bằng ngôn ngữ viêt là:
a.   15% 
b.   7%
c.   38% 
d.   55% 
Câu 54:   Ngôn ngữ giao tiếp là:
a.   Lời nói 
b.  Chữ viết 
c.   Cử chỉ, hành động 
d.   Tất cả đều đúng
Câu 55:   Trong quá trình giao tiếp, ngôn ngữ nào được sử dụng nhiều nhất:
a.   Ngôn ngữ nói 
b.   Ngôn ngữ viết 
c.   Ngôn ngữ không lời
d.   Tất cả đều đúng
Câu 56: Bạn hãy cho biết những định nghĩa nào sau đây mô tả chính xác nhất bản chất của giao tiếp? 
a. Giao tiếp là sự tương tác và trao đổi thông tin giữa người nói và người nghe
b.  Giao tiếp chỉ mang tính chất thời điểm khi những đối tượng giao tiếp tiếp xúc cùng nhau 
c.  Giao tiếp là quá trình truyền tải thông điệp một cách chính xác từ người nói đến người nghe 
d.  Giao tiếp bao gồm sự tương tác giữa người nói và người nghe trong một hoàn cảnh nhất định 
Câu 57: Khi hai đồng nghiệp của bạn xung đột với nhau. Theo bạn quy trình nào sau đây mô tả phương pháp giải quyết xung đột trong giao tiếp một cách hiệu quả nhất?
a.  Lắng nghe – Đặt câu hỏi thu thập thông tin – Đưa ra giải pháp
b.  Tách ra – Uống nước – Lắng nghe – Đặt câu hỏi – Đưa ra giải pháp 
c.  Đặt câu hỏi – Lắng nghe – Đưa ra giải pháp 
d.  Mời ngồi – Lắng nghe – Đưa ra giải pháp
Câu 58:   Các chức năng thuần tuý xã hội của giao tiếp bao gồm:
a.  Chức năng tổ chức, phối hợp hành động; Chức năng phê bình và tự phê bình; Chức năng điều khiển; Chức năng phát triển nhân cách 
b.  Chức năng điều khiển; Chức năng thông tin; Chức năng tạo mối quan hệ; Chức năng tổ chức, phối hợp hành động
c.  Chức năng tổ chức,phối hợp hành động; Chức năng phê bình và tự phê bình; Chức năng điều khiển; Chức năng thông tin
d.  Chức năng điều khiển; Chức năng thông tin; Chức năng cân bằng cảm xúc; Chức năng tạo mối quan hệ 
Câu 59:   Giao tiếp trực tiếp và giao tiếp gián tiếp được phân chia dựa vào:
a.  Nội dung tâm lý của giao tiếp 
b.  Tính chất tiếp xúc
c.  Hình thức giao tiếp 
d.  Thái độ và sách lược giao tiếp 
Câu 60:   Dựa vào hình thức giao tiếp người ta chia thành:
a.  Giao tiếp chính thức và giao tiếp không chính thức
b.  Giao tiếp ở thế mạnh và giao tiếp ở thế yếu 
c.  Giao tiếp nhóm và giao tiếp xã hội 
d.  Tất cả đều sai
Câu 61:   Trong hoạt động giao tiếp, chúng ta tiến hành quá trình nào?
a.  Trao đổi thông tin 
b.  Nhận thức thông tin 
c.  Tác động qua lại lẫn nhau 
d.   Tất cả đều đúng
Câu 62: ……… là quá trình chuyển từ ý nghĩ sang lời nói, chữ viết hay các dấu hiệu, ký hiệu và các phương tiện phi ngôn ngữ khác nhau
a.  Thông điệp 
b.  Truyền thông 
c.  Giao tiếp 
d.  Mã hoá
Câu 63:   . …. Là các yếu tố nằm ở người phát, ở việc truyền đạt hay ở người nhận mà chúng cản trở tới việc thông tin:
a.  Thông điệp 
b.   Phản hồi 
c.   Mã hoá 
d.   Nhiễu
Câu 64:   Để hoàn thiện quá trình truyền thông giữa các cá nhân, yêu cầu đối với người phát là:
a.  Phải nhằm vào các vấn đề trong mô hình 5W 
b.  Phải tìm hiểu nhu cầu, quyền lợi và trình độ người nhận 
c.  Phải biết lắng nghe 
d.  Tất cả đều đúng
Câu 65: ………là một phương pháp tác động ảnh hưởng có mục đích nhằm thay đổi các quan điểm, thái độ của người khác, hoặc xây dựng quan điểm mới.
a.   Thuyết phục
b.  Thương lượng 
c.  Bắt chước 
c.  Ám thị trong giao tiếp 
Câu 66:   Nhu cầu cao nhất của thuyết nhu cầu 5 bậc của Maslow:
a.   Nhu cầu được thể hiện
b.   Nhu cầu được tôn trọng 
c.   Nhu cầu xã hội 
d.   Nhu cầu an toàn 
Câu 67:   Lắng nghe thấu cảm cần những kỹ năng nào?
a.   Kỹ năng biểu lộ sự quan tâm và kỹ năng gợi mở 
b.   Kỹ năng gợi mở và kỹ năng phản ánh 
c.   Kỹ năng biểu lộ sự quan tâm và kỹ năng phản ánh 
d.   Kỹ năng biểu lộ sự quan tâm, kỹ năng gợi mở và kỹ năng phản ánh
Câu 68:   Những tín hiệu “đèn đỏ” báo hiệu nên dừng việc giao tiếp lại:
a.  Hay liếc đồng hồ 
b.  Đang nói chuyện lại mở đài to hơn, hoặc sai người khác đi làm công tác chuẩn bị 
c.  Vẻ mặt thờ ơ, ngáp vặt, mắt nhìn lơ đãng,.. 
d.  Tất cả đều đúng
Câu 69:   Khi nghe điện thoại cần lưu ý:
a.  Xưng danh trước khi vào trò chuyện, sau đó xin gặp người cần gặp
b.  Không nên đi thẳng vào nội dung chính mà phải hỏi thăm trước 
c.  Nếu gọi nhầm số phải cúp máy ngay lập tức để tránh làm phiền 
d.  Cần tiết kiệm tối đa thời gian gọi 
Câu 70:   Khi gọi điện thoại cần lưu ý:
a.  Chỉ nên gọi vào giờ nghỉ trưa, giờ ăn cơm 
b.  Nên chủ động gác máy trước 
c.  Tìm hiểu tâm lý, thị hiếu khách trước khi gọi đến để nói như thế nào cho phù hợp
d.  Hỏi thăm sức khỏe và các vấn đề riêng của gia đình và cá nhân người nghe điện
Câu 71:   Căn cứ vào khoảng cách của các đối tượng giao tiếp chia thành:
a.   Ngoại giao - Thân mật - Thân thiết
b.   Trực tiếp - Gián tiếp 
c.   Tính chất nghề nghiệp - Lượng người tham gia giao tiếp 
d.   Chính thức - Không chính thức
Câu 72:   Các yếu tố chủ quan gây trở ngại trong quá trình giao tiếp:
a.  Sử dụng từ ngữ không chuẩn xác, không có khả năng diễn đạt thông tin
b.  Tiếng ồn, nhiệt độ, ánh sáng,… 
c.  Các thiết bị kỹ thuật bị trục trặc 
d.  Tài liệu in ấn sai sót 
Câu 73: Khả năng xác định đúng vị trí giao tiếp để từ đó tạo điều kiện cho đối tượng chủ động thuộc nhóm: 
a.   Kỹ năng định vị
b.   Kỹ năng định hướng 
c.   Kỹ năng điều khiển 
d.  Tất cả đều đúng
Câu 74:   Trong quá trình giao tiếp, bạn có bao nhiêu thời gian để gây ấn tượng tốt cho người khác?
a..   20 giây
b.   1 phút 
c.   10 phút 
d.  15 phút
Câu 75:   Để truyền tải một thông điệp khi giao tiếp trực tiếp hiệu quả, kênh nào sau đây chiếm vai trò quan trọng nhất?
a.  Nội dung thông điệp
b.  Giọng nói 
c.  Hình ảnh và cử chỉ 
d.  Chữ viết
Câu 76:   Theo bạn, hiệu suất lắng nghe trung bình của những người tham gia vào quá trình giao tiếp là bao nhiêu ?
a.  80%
b.  30% 
c.  50% 
d.  20%
Câu 77:   Khi giao tiếp với nhau, theo bạn những yếu tố nào sau đây ảnh hưởng lớn nhất đến sự sai lệch của thông điệp truyến tải ?
a.  Tiếng ồn khi giao tiếp
b.  Tâm trạng thời điểm giao tiếp
c.  Sự khác biệt về ngôn ngữ và văn hoá
d.  Thiếu tự tin khi giao tiếp
Câu 78:   Theo bạn, kỹ năng giao tiếp tốt sẽ quyết định bao nhiêu sự thành công của bạn trong công việc và cuộc sống ?
a.  70%
b.  85% 
c.  50% 
d.  20%
Câu 79:   Cách tư duy nào sau đây sẽ luôn giúp bạn thành công hơn trong quá trình giao tiếp ?
a.  Hãy đơn giản hoá vấn đề
b.  Luôn nhìn người khác với con mắt tích cực
c.  Xem người khác sai gì để mình trách
d.  Luôn xem mình có thể học được gì từ người khác và mình sẽ giao tiếp như thế nào để tốt hơn


Câu 80:   Theo bạn đâu là tư thế ngồi thể hiện bạn là người lắng nghe chuyên  nghiệp ?
a.  Mắt nhìn thẳng, lưng tựa vào ghế, chân vắt chéo
b.  Mắt nhìn thẳng, người ngả về phía trước
c.  Mắt nhìn thẳng, tay để trên bàn
d.  Mắt nhìn thẳng, người hướng về phía trước, tay để trên bàn, đầu gật theo lời kể.
Câu 81:  Ấn tượng đầu tiên bạn ghi điểm với đối tượng giao tiếp là yếu tố nào sau đây ?
a.  Dáng điệu, cử chỉ và trang phục
b.  Cách nói chuyện hài hước
c.  Lời chào thân ái
d.  Cách mở đầu câu chuyện
Câu 82:  Kỹ năng lắng nghe hiệu quả sẽ giúp bạn điều gì trong quá trình giao tiếp ?
a.  Chủ động hơn trong giao tiếp
b.  Khiến người nghe nghĩ rằng bạn hiểu những gì họ đang nói
c.  Giúp bạn thấu hiểu thông điệp một cách trọn vẹn
d.  Giúp bạn gây ấn tượng với mọi người nhờ kiến thức sâu rộng của mình
Câu 83:  Tại sao việc đưa ra ý kiến phản hồi trong giao tiếp lại quan trọng ?
a.  Giúp người tham gia giao tiếp có thể chấp nhận hoặc bác bỏ thông điệp
b.  Cho phép người gửi xác nhận thông điệp rõ hơn
c.  Cho phép người nhận có cơ hội nêu ý kiến
d.  Đó là quá trình đánh giá giúp người nói kiểm chứng xem người nghe có lắng nghe mình nói hay không
Câu 84:  Giao tiếp không hiệu quả sẽ dẫn đến hậu quả chính nào ?
a.  Mọi người không lắng nghe nhau
b.  Người nói không thể đưa ra chỉ dẫn rõ ràng
c.  Mọi người không làm theo bạn
d.  Xảy ra hiểu lầm
Câu 85:  Để tạo ra một thông điệp hiệu quả, bạn sẽ làm theo hướng dẫn nào sau đây ?
a.  Sử dụng biệt ngữ và từ địa phương
b.  Dùng ngôn ngữ khó hiểu
c.  Lựa chọn từ phù hợp, dễ hiểu
d.  Sử dụng tiếng long
Câu 86:  Giao tiếp công việc nơi công sở thường ít sử dụng hình thức nào sau đây ?
a.  Giao tiếp qua điện thoại
b.  Giao tiếp qua email
c.  Giao tiếp trực tiếp
d.  Giao tiếp bằng fax
Câu 87:  Trong các yếu tố gây nhiễu quá trình giao tiếp, đâu là yếu tố chính ?
a.  Môi trường ồn ào
b.  Các yếu tố bên trong
c.  Thiếu tập trung
d.  Sức khoẻ
Câu 88:  Giai đoạn giải mã thông điệp diễn ra khi nào  ?
a.  Khi bạn diễn đạt suy nghĩ và ý tưởng của mình
b.  Khi người nghe tiếp nhận thông tin
c.  Khi người nghe lý giải thông tin
d.  Khi các thông tin được truyền tải đi
Câu 89:  Ấn tượng đầu tiên bạn ghi điểm với đối tượng giao tiếp là yếu tố nào sau đây ?
a.  Dáng điệu, cử chỉ và trang phục
b.  Cách nói chuyện hài hước
c.  Lời chào thân ái
d.  Cách mở đầu câu chuyện
Câu 90:  Cách tốt nhất để kiểm tra xem thông tin có được hiểu đúng nghĩa không là ……
a.  Quan sát ngôn ngữ cơ thể của người nghe
b.  Đặt các câu hỏi mở cho người nghe
c.  Hỏi xem họ có hiểu bạn không
d.  Chỉ khi nào người nghe đặt câu hỏi, bạn mới biết họ hiểu bạn
Câu 91:  Cách tốt nhất để chuẩn bị cho một cuộc giao tiếp qua điện thoại là gì ?
a.  Nghĩ trước một vài câu hỏi người giao tiếp có thể hỏi
b.  Nghĩ trước hoặc chuẩn bị trước nội dung cuộc gọi
c.  Nghĩ trước một vài tình huống có thể xảy ra
d.  Không chuẩn bị gì cả
Câu 92:  Khi nào thì giao tiếp bằng văn bản phù hợp hơn giao tiếp trực tiếp ?
a.  Khi bạn muốn đưa ra nhiều câu hỏi
b.  Khi bạn muốn nhanh chóng nhận được ý kiến trả lời về một vấn đề
c.  Khi bạn muốn trình bày một ý tưởng phức tạp
d.  Khi bạn muốn tránh nói chuyện với ai đó
Câu 93:  Đâu không phải là ưu điểm của giao tiếp qua điện thoại ?
a.  Bạn có thể tiết kiệm được thời gian và công sức
b.  Bạn có thể tránh việc gặp mặt trực tiếp
c.  Có thể có những yếu tố gây sao nhãng mà bạn không thể phát hiện ra
d.  Bạn có khả năng tiếp cận với nhiều người chỉ trong một khoảng thời gian ngắn
Câu 94:  Bạn cần bao nhiêu giây để có thể thu hút sự chú ý của người nghe bằng giọng nói và ngôn từ khi giao tiếp qua điện thoại ?
a.  3 giây
b.  4 giây
c.  5 giây
d.  6 giây 
Câu 95:  Yếu tố nào sau đây không ảnh hưởng đến quá trình giao tiếp trực tiếp ?
a.  Giọng nói
b.  Cú pháp
c.  Cách lựa chọn từ ngữ
d.  Điệu bộ
Câu 96:  Nếu muốn thể hiện bạn đang lắng nghe người khác nói, bạn nên duy trì giao tiếp bằng mắt trong khoảng thời gian bao lâu ?
a.  100% thời gian nói chuyện
b.  90% thời gian nói chuyện
c.  65% thời gian nói chuyện
d.  50% thời gian nói chuyện
Câu 97:  Để đảm bảo thực hiện đúng các nghi thức cần thiết khi sử dụng điện thoại, là người gọi, bạn nên ?
a.  Chỉ gọi khi có việc cần
b.  Kiểm tra với người nhận để xác định thời gian thích hợp cho cuộc điện thoại
c.  Ngay lập tức giải thích lý do vì sao bạn gọi
d.  Đừng bao giờ thông báo cho người nhận điện thoại những thông tin mới một cách bất ngờ
Câu 98:  Khi trả lời điện thoại , bạn nên :
a.  Nhấc máy sau 2 hồi chuông 
b.  Dừng một chút để người gọi nhận biết bạn sắp nói
c.  Nói bằng giọng bình thường, không trang trọng
d.  Luôn xưng tên của bạn trước
Câu 99:  Khi viết thư điện tử , bạn nên :
a.  Luôn ghi rõ mục đích của thư trong mục “Tiêu đề thư” 
b.  Sử dụng phong cách văn khác với người nhận
c.  Dùng giọng văn khác người nhận
d.  Trình bày một cách thoải mái  
Câu 100:  Khi trả lời điện thoại , bạn nên :
a.  Nhấc máy sau 2 hồi chuông 
b.  Dừng một chút để người gọi nhận biết bạn sắp nói
c.  Nói bằng giọng bình thường, không trang trọng
d.  Luôn xưng tên của bạn trước
Câu 101:  Hành động ngồi ngả người về phía trước ám chỉ điều gì khi giao tiếp ?
a.  Người đó đang có thái độ hạ mình hoặc thái độ hách dịch 
b.  Người đó rất tự tin
c.  Người đó đang rất hứng thú và sẵn sàng hồi đáp
d.  Người đó đang cố kiềm chế
Câu 102:  Ngôn ngữ cơ thể thể hiện điều gì nếu một người thường siết chặt tay và gõ chân xuống sàn trong giao tiếp ?
a.  Suy tư 
b.  Trốn tránh
c.  Thách thức 
d.  Sẵn sàng phản hồi
Câu 103:  Đâu là cách tốt nhất để chắc chắn rằng bạn đã hoàn toàn hiểu thông điệp của một ai đó ?
a.  Xem xét ngữ cảnh mà người đó đang nói 
b.  Xem xét giọng điệu của người nói
c.  Dùng ngữ điệu phù hợp để trình bày lại thông điệp của người nói
d.  Ghi chép hết những gì người nói trình bày
Câu 104:  Bạn có thể làm gì để hiểu rõ những điều người khác đang nói ?
a.  Cố gắng hiểu các ngôn ngữ cơ thể 
b.  Sử dụng ngữ điệu
c.  Đặt ra các câu hỏi 
d.  Đưa ra những đánh giá dựa trên những điều họ đang nói
Câu 105:  Đâu là đặc điểm của tính quyết đoán trong giao tiếp ?
a.  Thái độ kể cả bề trên 
b.  Tự tin
c.  Thích cạnh tranh 
d.  Khoe khoang
Câu 106:  Khi bắt tay trong giao tiếp, bạn nên đứng ở khoảng cách bao xa là vừa phải ?
a.  50 cm 
b.  1 sải tay
c.  1 cánh tay của người cao hơn 
d.  Tuỳ mỗi trường hợp
Câu 107:  Khi một người đang nói chuyện với bạn, bạn không nên :
a.   Ngồi hoặc thẳng đứng 
b.   Liếc nhìn đồng hồ
c.   Luôn tươi cười và thường xuyên gật đầu 
d.   Duy trì khoảng cách giao tiếp là 1 cánh tay
Câu 108:   Danh thiếp được trao:
a.   Ngay thời điểm mới gặp nhau (sau chào, bắt tay và lời giới thiệu)
b.   Trước khi chào và giới thiệu 
c.   Sau khi bắt tay 
d.   Trước khi chào và bắt tay 
Câu 109:   Bắt tay là cử chỉ thường diễn ra:
a.   Sau lời chào(1) 
b.   Trước lời chào (3) 
c.   Cùng lúc với lời chào (2) 
d.   (1) và (2 ) đúng
Câu 110:   Trong hoạt động giao tiếp, chúng ta tiến hành quá trình nào?
a.   Trao đổi thông tin 
b.   Nhận thức thông tin 
c.   Tác động qua lại lẫn nhau 
d.   Tất cả đều đúng
Câu 111:   Bản thân phải tự giới thiệu trong trường hợp nào?
a.   Các cuộc gặp gỡ, chiêu đãi có khách tham dự, nếu đến sớm nhất thì phải tự giới thiệu với khách 
b.   Khi mọi người đều quen biết nhau 
c.   Thấy người đang giới thiệu dường như không kịp nhớ ra tên mình
d.   Tất cả đều đúng
Câu 112:   Khi tặng quà chúng ta cần chú ý:
a.   Món quà phải thể hiện tình cảm thắm thiết của mình với đối phương nhận quà 
b.   Tặng quà phải xem xét đặc điểm tâm lý người tặng quà 
c.   Tặng quà cần phải chú ý đến giá trị món quà 
d.   Chọn thời điểm sao cho phù hợp để tặng quà nhằm mang lại hiệu quả cao

Câu 113:   Khi gọi điện thoại cần lưu ý:
a.   Chỉ nên gọi vào giờ nghỉ trưa, giờ ăn cơm 
b.   Nên chủ động gác máy trước 
c.   Tìm hiểu tâm lý, thị hiếu khách trước khi gọi đến để nói như thế nào cho phù hợp
d.   Hỏi thăm sức khỏe và các vấn đề riêng của gia đình và cá nhân người nghe điện 
Câu 114:   Nhận thức cảm tính là hạt nhân của giai đoạn:
a.   Mở đầu quá trình giao tiếp
b.   Diễn biến quá trình giao tiếp 
c.   Kết thúc quá trình giao tiếp 
d.   Tất cả đều đúng
Câu 115:   Các yếu tố chủ quan gây trở ngại trong quá trình giao tiếp:
a.   Sử dụng từ ngữ không chuẩn xác, không có khả năng diễn đạt thông tin
b.   Tiếng ồn, nhiệt độ, ánh sáng,… 
c.   Các thiết bị kỹ thuật bị trục trặc 
d.   Tài liệu in ấn sai sót
Câu 116:   Giao tiếp là hoạt động ……….các mối quan hệ giữa con người với con người nhằm thoả mãn những nhu cầu nhất định.
a.   Xác lập và vận hành
b.   Xác lập
c.   Vận hành 
d.   Giữa
Câu 117:   Các chức năng tâm lý của giao tiếp bao gồm:
a.  Chức năng động viên, khích lệ; Chức năng phát triển, củng cố các mối quan hệ; Chức năng điều khiển; Chức năng phát triển nhân cách 
b.  Chức năng động viên, khích lệ; Chức năng phát triển, củng cố các mối quan hệ; Chức năng cân bằng cảm xúc; Chức năng phát triển nhân cách 
c.  Chức năng động viên, khích lệ; Chức năng phát triển, củng cố các mối quan hệ; Chức năng tổ chức, phối hợp hành động; Chức năng phát triển nhân cách 
d.  Chức năng động viên, khích lệ; Chức năng phát triển, củng cố các mối quan hệ; Chức năng thông tin; Chức năng phát triển nhân cách 
Câu 118:   Giao tiếp là điều kiện để ……….cá nhân phát triển bình thường.
a.   Tâm lý và nhân cách
b.   Tâm lý
c.   Nhân cách 
d.   Học vấn
Câu 119:   Nhiều phẩm chất của con người, đặc biệt là các phẩm chất đạo đức, được hình thành và phát triển trong…….
a.   Môi trường làm việc
b.   Gia đình
c.   Trường học 
d.   Giao tiếp
Câu 120:   Vai trò của giao tiếp đối với cá nhân gồm:
a.   Tâm lý, nhân cách phát triển bình thường
b.   Tâm lý, nhân cách phát triển bình thường; thoả mãn nhiều nhu cầu
c.   Tâm lý, nhân cách phát triển bình thường; thoả mãn nhiều nhu cầu; các phẩm chất được hình thành
d.   Thoả mãn nhiều nhu cầu; các phẩm chất được hình thành
Câu 121:   Không khí thân tình, cởi mở và hiểu biết lẫn nhau là ưu điểm của giao tiếp…..
a.   Trực tiếp
b.   Gían tiếp
c.   Chính thức
d.   Không chính thức
Câu 122:   Thông tin có tính chính xác cao là ưu điểm của giao tiếp…..
a.   Trực tiếp
b.   Gían tiếp
c.   Chính thức
d.   Không chính thức
Câu 123:   Ít bị hạn chế về mặt không gian là ưu điểm của giao tiếp…..
a.   Trực tiếp
b.   Gían tiếp
c.   Chính thức
d.   Không chính thức
Câu 124:   Có thể điều chỉnh quá trình giao tiếp một cách kịp thời để đạt mục đích là ưu điểm của giao tiếp…..
a.   Trực tiếp
b.   Gían tiếp
c.   Chính thức
d.   Không chính thức
Câu 125:   Không khí mang nặng tính lý trí, khô khan là nhược điểm của giao tiếp…..
a.   Trực tiếp
b.   Gían tiếp
c.   Chính thức
d.   Không chính thức
Câu 126:   Độ chính xác của thông tin không cao là nhược điểm của giao tiếp…..
a.   Trực tiếp
b.   Gían tiếp
c.   Chính thức
d.   Không chính thức
Câu 127:   Khó đề cập đến những vấn đề tế nhị là nhược điểm của giao tiếp…..
a.   Trực tiếp
b.   Gían tiếp
c.   Chính thức
d.   Không chính thức
Câu 128:   Độ tin cậy, sâu đậm giữa các chủ thể yếu ớt, mong manh là nhược điểm của giao tiếp…..
a.   Trực tiếp
b.   Gían tiếp
c.   Chính thức
d.   Không chính thức
Câu 129:   Khâu quan trọng trong quá trình truyền thông là :
a.   Sự mã hoá
b.   Sự giải mã
c.   Sự phản hồi
d.   Sự tiếp nhận
Câu 130:   Sự mã hoá không phụ thuộc vào yếu tố nào trong quá trình truyền thông ?
a.   Tình huống cụ thể
b.   Đặc điểm của người nhận
c.   Đặc điểm của người phát
d.   Mối quan hệ giữa người phát và người nhận
Câu 131:  Đâu không phải là hình thức trong truyền thông chính thức?
a.   Tờ trình
b.   Biên bản
c.   Báo cáo
d.   Bàn tán
Câu 132:  Đâu không phải là hình thức trong truyền thông không chính thức?
a.   Nhân viên nói chuyện với thủ trưởng
b.   Nhân viên bàn tán về tin đồn
c.   Nhân viên báo cáo với thủ trưởng
d.   Nhân viên nói chuyện riêng
Câu 133:   Đảm bảo tính chính xác cao của thông tin, vai trò từng cấp lãnh đạo thể hiện rõ là đặc điểm của mạng truyền thông…..
a.   Dây chuyền
b.   Bánh xe
c.   Chữ Y
d.   Hình sao
Câu 134:   Tính chính xác của thông tin không cao nhưng tốc độ truyền thông nhanh, vai trò của người lãnh đạo được thể hiện rõ là đặc điểm của mạng truyền thông…..
a.   Dây chuyền
b.   Bánh xe
c.   Chữ Y
d.   Hình sao
Câu 135:   Tốc độ truyền thông nhanh, vai trò của người lãnh đạo không được thể hiện rõ là đặc điểm của mạng truyền thông…..
a.   Dây chuyền
b.   Bánh xe
c.   Chữ Y
d.   Hình sao
Câu 136:   Cởi mở là chia sẻ những …………. của mình với đối tượng giao tiếp
a.   Điều bí mật
b.   Suy nghĩ, tâm tư tình cảm, nguyện vọng, những hiểu biết
c.   Chuyện riêng tư
d.   Điều thầm kín
Câu 137:   Muốn sống cởi mở, trước hết bạn phải là một con người ……,dám chấp nhận mình.
a.   Tự tin
b.   Tự ti
c.   Kiêu ngạo
d.   Mạnh bạo
Câu 138:   Trong cửa sổ giao tiếp Joharry, cởi mở là ………...
a.   Thu hẹp ô “mù” mở rộng ô “chung”
b.   Thu hẹp ô “riêng” mở rộng ô “chung”
c.   Thu hẹp ô “mù” mở rộng ô “không nhận thức được”
d.   Thu hẹp ô “riêng” mở rộng ô “không nhận thức được”
Câu 139:   Trong cửa sổ giao tiếp Joharry, phản hồi là ………...
a.   Thu hẹp ô “mù” mở rộng ô “chung”
b.   Thu hẹp ô “riêng” mở rộng ô “chung”
c.   Thu hẹp ô “mù” mở rộng ô “không nhận thức được”
d.   Thu hẹp ô “riêng” mở rộng ô “không nhận thức được”
Câu 140:   Mức độ phản hồi không phụ thuộc vào yếu tố nào sau đây ?
a.   Đối tượng giao tiếp có phải là người cởi mở hay không
b.   Nghệ thuật giao tiếp của chúng ta
c.   Khuyến khích đối tượng chia sẻ những suy nghĩ về chúng ta
d.   Suy nghĩ, cảm tưởng của chúng ta
Câu 141:   Giọng nói, tốc độ nói của mỗi người ít bị chi phối bởi: 
a.   Đặc điểm giới tính
b.   Môi trường học tập
c.   Môi trường ngôn ngữ từ lúc nhỏ
d.   Cấu tạo thanh quản
Câu 142:   Ở khía cạnh chủ quan, nghĩa của từ là………… 
a.   Nghĩa xác định
b.   Nghĩa tự thân của từ
c.   Ý cá nhân
d.   Nghĩa tình huống
Câu 143:  Nhìn chăm chú vào người khác thể hiện chúng ta : 
a.   Thành thật
b.   Tự tin 
c.   Quang minh chính đại
d.   Soi mói người khác
Câu 144:   Một người tự tin, phóng khoáng thường có tư thế đứng 
a.   Thẳng người, đầu ngẩng cao, tay buông xuôi tự nhiên
b.   Đút tay vào túi quần
c.   Chắp tay sau lưng
d.   Khoanh tay
Câu 145:   Trong giao tiếp, sự tiếp xúc giữa con người diễn ra trong 4 vùng khoảng cách, khoảng cách trên 3,5m là: 
a.   Khoảng cách xã hội
b.   Khoảng cách công cộng
c.   Khoảng cách thân mật
d.   Khoảng cách cá nhân
Câu 146:   Trong giao tiếp, sự tiếp xúc giữa con người diễn ra trong 4 vùng khoảng cách, khoảng cách 1,2m – 3,5m là: 
a.   Khoảng cách xã hội
b.   Khoảng cách công cộng
c.   Khoảng cách thân mật
d.   Khoảng cách cá nhân
Câu 147:   Trong giao tiếp, sự tiếp xúc giữa con người diễn ra trong 4 vùng khoảng cách, khoảng cách 0,45m – 1,2m là: 
a.   Khoảng cách xã hội
b.   Khoảng cách công cộng
c.   Khoảng cách thân mật
d.   Khoảng cách cá nhân
Câu 148:   Một người khi không muốn bắt chuyện, không muốn bị quấy rầy; khi ngồi vào bàn, họ thường chọn cách ngồi ở : 
a.   Vị trí góc
b.   Vị trí cạnh tranh
c.   Vị trí độc lập
d.   Vị trí hợp tác
Câu 149:   Hai người muốn bàn về chuyện tế nhị; khi ngồi vào bàn, họ thường chọn cách ngồi ở : 
a.   Vị trí góc
b.   Vị trí cạnh tranh
c.   Vị trí độc lập
d.   Vị trí hợp tác
Câu 150:   Kiểu ………… biểu hiện cho quyền lực. 
a.   Bàn hình vuông
b.   Bàn hình tròn
c.   Bàn hình ôvan
d.   Bàn hình chữ nhật
Câu 151:   Kiểu ………… biểu hiện mối quan hệ bình đẳng, thân tình. 
a.   Bàn hình vuông
b.   Bàn hình tròn
c.   Bàn hình ôvan
d.   Bàn hình chữ nhật
Câu 152:   Kiểu ………… biểu hiện mối tương quan đối đầu, phòng thủ. 
a.   Bàn hình vuông
b.   Bàn hình tròn
c.   Bàn hình ôvan
d.   Bàn hình chữ nhật
Câu 153:   Yếu tố xúc cảm được bộc lộ qua chữ viết bởi : 
a.   Chữ viết đẹp, bắt mắt
b.   Kiểu chữ, hệ thống dấu câu, từ đệm được dung phù hợp
c.   Từ dung rõ nghĩa, chính xác
d.   Từ dùng văn vẻ, bong bẩy
Câu 154:   Hành vi giao tiếp bị chi phối mạnh mẽ nhất bởi : 
a.   Yếu tố di truyền
b.   Trình độ văn hoá
c.   Sự tác động cảm xúc
d.   Sự tác động của bối cảnh , môi trường
Câu 155:   A đang nói xấu B với C thì phát hiện B đang đứng đó và có vẻ đã nghe được điều này. Nếu là A, bạn sẽ làm gì ? 
a.   Nhanh chóng tìm cách rời khỏi hiện trường
b.   Tiếp tục nói xấu và sẵn sàng nghênh chiến
c.   Lặng im coi như chưa nói gì
d.   Thản nhiên tiếp tục câu chuyện nhưng chuyển sang nói điều tốt về B
Câu 156:   Một đồng nghiệp tranh cãi gay gắt với bạn về một vấn đề thuộc lĩnh vực chuyên môn (cả hai đều cho rằng mình đúng ).  Khi đó, bạn sẽ làm gì ?
a.   Lớn tiếng trấn áp đối phương
b.   Lặng im lắng nghe
c.   Tranh cãi một cách bình đẳng, tìm kiếm đồng minh
d.   Chế giễu đối phương, tìm kiếm đồng minh
Câu 157:   A đang là trưởng phòng, nhưng nửa tháng sau B sẽ lên trưởng phòng (đã có quyết định và A đã giới thiệu B với cả phòng). Vậy khi báo cáo công việc trong khoảng thời gian này, Bạn báo cáo với ai ? 
a.   Báo cáo với A bằng giao tiếp chính thức, với B bằng giao tiếp không chính thức
b.   Báo cáo với cả A và B bằng giao tiếp chính thức
c.   Chỉ báo cáo với A 
d.   Chỉ báo cáo với B 
Câu 158:   Một nhóm côn đồ đang đánh hội đồng bạn A. Chứng kiến cảnh trên, em làm gì ? 
a.   Đứng lẫn vào đám đông (để khỏi bị phát hiện) rồi hô to : “Công an đến”
b.   Làm ngơ bỏ đi coi như không biết
c.   Đứng xem như xem một vở kịch
d.   Gọi điện báo với người có thẩm quyền đến để giải quyết
Câu 159:   Bạn sử dụng lối nói nào khi trò chuyện với ba mẹ mình ? 
a.   Lối nói thẳng
b.   Lối nói triết lý 
c.   Lối nói lịch sự
d.   Lối nói ẩn ý
Câu 160:   Bạn sử dụng lối nói nào khi trò chuyện với ba mẹ của một người bạn ? 
a.   Lối nói thẳng
b.   Lối nói triết lý 
c.   Lối nói lịch sự
d.   Lối nói ẩn ý
Câu 161:   Bạn sử dụng lối nói nào khi gặp giảng viên của mình ? 
a.   Lối nói thẳng
b.   Lối nói lịch sự
c.   Lối nói triết lý 
d.   Lối nói ẩn ý
Câu 162:   Lần đầu tiên bạn đến văn phòng đại diện của tập đoàn T, bạn tiến đến bàn tiếp tân. Nhân viên tiếp tân đang nói chuyện điện thoại, cô ta chẳng để ý gì đến bạn. Khi đó, bạn suy nghĩ gì ? 
a.   Người trên điện thoại quan trọng hơn mình
b.   Mình chẳng là gì đối với cô ta
c.   Cô ta đang bực bội
d.   Có cái gì đó làm cô ta không ưa mình
Câu 163:   Lần đầu tiên bạn đến văn phòng đại diện của tập đoàn T, bạn tiến đến bàn tiếp tân. Nhân viên tiếp tân đang nói chuyện điện thoại, cô ta chỉ gật đầu qua quýt với bạn, rồi tiếp tục cuộc điện thoại. Khi đó, bạn suy nghĩ gì ? 
a.   Người trên điện thoại quan trọng hơn mình
b.   Mình chẳng là gì đối với cô ta
c.   Cô ta đang bực bội
d.   Có cái gì đó làm cô ta không ưa mình
Câu 164:   Lần đầu tiên bạn đến văn phòng đại diện của tập đoàn T, bạn tiến đến bàn tiếp tân. Nhân viên tiếp tân chào bạn một cách lịch sự nhưng không mỉm cười với bạn. Khi đó, bạn suy nghĩ gì ? 
a.   Người trên điện thoại quan trọng hơn mình
b.   Mình chẳng là gì đối với cô ta
c.   Cô ta đang bực bội
d.   Có cái gì đó làm cô ta không ưa mình
Câu 165:   Đâu không phải là đặc trưng của phong cách giao tiếp ? 
a.   Tính ổn định
b.   Tính phù hợp
c.   Tính linh hoạt
d.   Tính chuẩn mực
Câu 166:   Phong cách giao tiếp là hệ thống những lời nói, cử chỉ, điệu bộ, động tác, cách ứng xử ……………. của mỗi con người hoặc mỗi nhóm người trong giao tiếp. 
a.   Ổn định
b.   Đặc trưng
c.   Tương đối ổn định
d.   Riêng biệt
Câu 167:   Tính ổn định của phong cách giao tiếp không phụ thuộc vào yếu tố …… 
a.   Đặc điểm thể chất của cá nhân
b.   Đặc điểm nghề nghiệp
c.   Đặc trưng của thời đại
d.   Môi trường học tập
Câu 168:   “Dù người đối thoại có thoải mái đến mức độ nào đi chăng nữa thì vẫn có những nguyên tắc không được bỏ qua” là đặc điểm của phong cách giao tiếp  …… 
a.   Dân chủ
b.   Độc đoán
c.   Tự do
d.   Bình đẳng
Câu 169:   “Dễ bị người khác coi thường, bị đánh giá là thiếu đứng đắn, nghiêm túc” là nhược điểm của phong cách giao tiếp  …… 
a.   Dân chủ
b.   Độc đoán
c.   Tự do
d.   Bình đẳng
Câu 170:   “Trong hoàn cảnh phức tạp, khẩn cấp, một người dám đưa ra quyết định và chịu trách nhiệm” , người này mang đặc điểm của phong cách giao tiếp  …… 
a.   Dân chủ
b.   Độc đoán
c.   Tự do
d.   Bình đẳng
Câu 171:   Đâu không phải là đặc trưng của phong cách giao tiếp dân chủ ? 
a.    Bình đẳng, gần gũi, thoải mái
b.   Tôn trọng đối tượng giao tiếp
c.    Lắng nghe đối tượng giao tiếp
d.   Quan hệ giao tiếp rộng nhưng không sâu sắc
Câu 172:   Đâu không phải là đặc trưng của phong cách giao tiếp độc đoán ? 
a.   Hành động cứng rắn, kiên quyết
b.   Hành vi, lời nói bị chi phối bởi tâm trạng, các nguyên tắc bị coi nhẹ
c.   Ứng xử mang tính đơn phương
d.   Ít chú ý đến người khác
Câu 173:   Đâu không phải là đặc trưng của phong cách giao tiếp tự do ? 
a.   Hành vi, lời nói bị chi phối bởi tâm trạng, các nguyên tắc bị coi nhẹ
b.   Quan hệ giao tiếp rộng nhưng không sâu sắc 
c.   Mục đích, nội dung, đối tượng giao tiếp dễ thay đổi
d.   Chú ý đến đặc điểm tâm lý cá nhân đối tượng giao tiếp
Câu 174:   Trong quy trình thuyết phục không có bước nào sau đây ? 
a.   Tạo không khí bình đẳng
b.   Bộc lộ sự quan tâm
c.   Chú ý lắng nghe
d.   Giải toả những phân vân, lo ngại
Câu 175:   Đâu không phải là lợi ích của việc lắng nghe ? 
a.   Hạn chế được những khó khăn trong giao tiếp
b.   Thoả mãn nhu cầu người nói 
c.   Thu thập được nhiều thông tin
d.   Giải quyết được nhiều vấn đề
Câu 176:   Yếu tố nào sau đây không cản trở việc lắng nghe ? 
a.   Sự phức tạp của vấn đề
b.   Sự thiếu tập luyện 
c.   Tốc độ tư duy
d.   Tốc độ viết
Câu 177:   Trong các mức độ lắng nghe sau, mức độ cao nhất là……. 
a.   Nghe có chọn lọc
b.   Nghe thấu cảm 
c.   Giả vờ nghe
d.   Nghe chăm chú
Câu 178:   Trong các mức độ lắng nghe sau, mức độ thấp nhất là……. 
a.   Nghe có chọn lọc
b.   Nghe thấu cảm 
c.   Giả vờ nghe
d.   Nghe chăm chú
Câu 179:   Để lắng nghe hiệu quả, việc “chú ý lắng nghe và phản hồi một cách thích hợp” thuộc về kỹ năng ……….
a.   Gợi mở
b.   Tạo không khí bình đẳng, cởi mở 
c.   Phản ánh lại
d.   Bộc lộ sự quan tâm
Câu 180:   Để lắng nghe hiệu quả, việc “diễn đạt lại nội dung theo cách hiểu của bạn” thuộc về kỹ năng ……….
a.   Gợi mở
b.   Tạo không khí bình đẳng, cởi mở 
c.   Phản ánh lại
d.   Bộc lộ sự quan tâm
Câu 181:   Để lắng nghe hiệu quả, cần chú ý tư thế phải ngang tầm đối diện với đối tượng giao tiếp thuộc về kỹ năng ……….
a.   Gợi mở
b.   Tạo không khí bình đẳng, cởi mở 
c.   Phản ánh lại
d.   Bộc lộ sự quan tâm
Câu 182:   Để lắng nghe hiệu quả, cần chú ý tư thế phải dấn thân, nghiêng về phía đối tượng giao tiếp thuộc về kỹ năng ……….
a.   Gợi mở
b.   Tạo không khí bình đẳng, cởi mở 
c.   Phản ánh lại
d.   Bộc lộ sự quan tâm
Câu 183:   Thuyết trình, hay còn gọi là diễn thuyết, là nói chuyện trước nhiều người về một vấn đề nào đó một cách  …… 
a.   Có hệ thống
b.   Duyên dáng
c.   Tự nhiên
d.   Hài hước , dí dỏm
Câu 184:   Thuyết phục là đưa ra …….., phân tích, giải thích làm cho người khác thấy đúng, thấy hay mà tin theo, làm theo
a.   Hình ảnh
b.   Tình tiết, sự kiện
c.   Văn bản
d.   Chiến lược
Câu 185:   Thương lượng là quá trình các bên cùng ……….. với nhau để đưa ra một giải pháp chung thống nhất cho một vấn đề nào đó . 
a.   Thảo luận
b.   Tiếp xúc
c.   Trao đổi, bàn bạc
d.   Trò chuyện
Câu 186:   Nguyên nhân dẫn đến việc thương lượng là : 
a.   Các bên cùng mong muốn giải quyết một vấn đề nào đó
b.   Các bên cùng có chung lợi ích 
c.   Các bên có lợi ích riêng mâu thuẫn nhau
d.   Các bên vừa có lợi ích chung thống nhất vừa có lợi ích riêng mâu thuẫn nhau
Câu 187:   Đâu không phải là đặc điểm của thương lượng ? 
a.   Là sự mâu thuẫn giữa 2 mặt : hợp tác và xung đột
b.   Vừa là một khoa học vừa là một nghệ thuật 
c.   Dựa trên cơ sở pháp luật và thông lệ
d.   Là quá trình thoả mãn có giới hạn lợi ích của mỗi bên
Câu 188:   Giai đoạn nào sau đây không nằm trong quá trình thương lượng ? 
a.   Chuẩn bị
b.   Chào hỏi 
c.   Tiếp xúc
d.   Tiến hành thương lượng
Câu 189:   “Mỗi bên cần cân nhắc, đánh giá mặt mạnh, mặt yếu của mình và đối tác” nằm trong giai đoạn nào của quá trình thương lượng ? 
a.   Tiếp xúc
b.   Thoả thuận chung 
c.   Chuẩn bị
d.   Tiến hành thương lượng
Câu 190:   “Các bên cần chú ý tìm hiểu thái độ thực của nhau” nằm trong giai đoạn nào của quá trình thương lượng ? 
a.   Chuẩn bị
b.   Thoả thuận chung 
c.   Tiếp xúc
d.   Tiến hành thương lượng
Câu 191:   “Mỗi bên sẽ đưa ra yêu cầu của mình, lắng nghe, phân tích, đánh giá yêu cầu của đối tác” nằm trong giai đoạn nào của quá trình thương lượng ? 
a.   Chuẩn bị
b.   Tiến hành thương lượng
c.   Thoả thuận chung 
d.   Tiếp xúc
Câu 192:   Thương lượng song phương và đa phương là 2 hình thức được phân loại theo : 
a.   Phạm vi chủ thể
b.   Mức độ phức tạp của vấn đề 
c.   Không gian thương lượng
d.   Số lượng chủ thể tham gia
Câu 193:   Tiêu chí nào sau đây không nằm trong các tiêu chí đánh giá quá trình thương lượng ? 
a.   Tiêu chí thực hiện mục tiêu
b.   Tiêu chí giá thành 
c.   Tiêu chí lợi nhuận
d.   Tiêu chí quan hệ
Câu 194:   “Mức độ nhượng bộ” thuộc tiêu chí nào trong các tiêu chí đánh giá quá trình thương lượng ? 
a.   Tiêu chí thực hiện mục tiêu
b.   Tiêu chí giá thành 
c.   Tiêu chí lợi nhuận
d.   Tiêu chí quan hệ
Câu 195:   Thương lượng là một quá trình phức tạp, đòi hỏi không chỉ kiến thức, sự am hiểu vấn đề mà cả ……….. óc quan sát, tài ăn nói của chúng ta . 
a.   Sự khéo léo, linh hoạt
b.   Sự cương quyết
c.   Sự kiên nhẫn
d.   Sự chính trực
Câu 196:   Trong thương lượng, nếu bạn nhấn mạnh xung đột, coi thương lượng như một cuộc chiến một mất một còn, tìm mọi cách đè bẹp đối phương thì thương lượng ………..  
a.   Dễ thành công
b.   Không thành công
c.   Chắc chắn thành công
d.   Khó thành công
Câu 197:   Trong thương lượng, để tạo bầu không khí thoải mái, hữu nghị, cởi mở, bạn cần làm cho đối tác cảm thấy bạn là người: 
a.   Tin cậy
b.   Thẳng thắn
c.   Cương quyết
d.   Hài hước
Câu 198:   Đâu không phải là đặc điểm của thương lượng dựa trên những nguyên tắc khách quan ? 
a.   Các bên xem nhau là cộng sự, cùng hợp tác
b.   Mục đích của các bên là tìm kiếm lợi ích chung 
c.   Các bên thống nhất đưa ra những tiêu chuẩn khách quan và thoả thuận dựa trên những tiêu chuẩn này
d.   Thường đưa đến những khó khăn khi thực hiện
Câu 199:   Đâu không phải là đặc điểm của thương lượng kiểu cứng ? 
a.   Tốn nhiều thời gian và công sức
b.   Mục đích của các bên là tìm kiếm lợi ích chung 
c.   Đưa người đàm phán vào thế thiếu linh hoạt
d.   Thường đưa đến những khó khăn khi thực hiện
Câu 200:   Thương lượng trong những trường hợp mà các bên có mối quan hệ đặc biệt tốt, thường thì ta nên chọn thương lượng kiểu: 
a.   Kiểu cứng
b.   Kiểu bình đẳng
c.   Kiểu mềm
d.   Kiểu dựa trên những nguyên tắc khách quan 
Câu 201:   Đâu là nhược điểm của thương lượng kiểu mềm ? 
a.   Tốn nhiều thời gian và công sức
b.   Chịu nhiều thua thiệt 
c.   Đưa người đàm phán vào thế thiếu linh hoạt
d.   Thường đưa đến những khó khăn khi thực hiện
Câu 202:   Trưởng đoàn thương lượng là người……………
a.   Phân tích, xử lý từng khía cạnh riêng của vấn đề
b.   Phát hiện những vấn đề nảy sinh tại bàn đàm phán 
c.   Xem xét ý kiến của đối tác để quyết định đưa ra thông tin, tài liệu khi nào
d.   Điều phối hoạt động của cả đoàn
Câu 203:   Chuyên gia thương lượng là người……………
a.   Phân tích, xử lý từng khía cạnh riêng của vấn đề
b.   Phát hiện những vấn đề nảy sinh tại bàn đàm phán 
c.   Xem xét ý kiến của đối tác để quyết định đưa ra thông tin, tài liệu khi nào
d.   Điều phối hoạt động của cả đoàn
Câu 204:   Quan sát viên trong đoàn thương lượng là người……………
a.   Phân tích, xử lý từng khía cạnh riêng của vấn đề
b.   Phát hiện những vấn đề nảy sinh tại bàn đàm phán 
c.   Xem xét ý kiến của đối tác để quyết định đưa ra thông tin, tài liệu khi nào
d.   Trình bày ý kiến, yêu cầu của đoàn
Câu 205:   Bước nào sau đây không nằm trong giai đoạn chuẩn bị của quá trình thương lượng ? 
a.   Đánh giá bản thân
b.   Tìm hiểu đối tác 
c.   Thương lương thử
d.   Đưa ra yêu cầu
Câu 206:   Bước nào sau đây không nằm trong giai đoạn tiến hành thương lượng của quá trình thương lượng ? 
a.   Điều chỉnh yêu cầu
b.   Ký kết hợp đồng 
c.   Tìm hiểu đối tác
d.   Đưa ra yêu cầu
Câu 207:   Khi giao tiếp qua điện thoại, giọng nói của bạn cần ………….ngay cả lúc bạn không vui 
a.   Nhẹ nhàng
b.   Dứt khoát 
c.   Rõ ràng
d.   Vui vẻ
Câu 208:   Giao tiếp bằng điện thoại rút ngắn được ………….một cách đáng kể. 
a.   Không gian
b.   Thời gian
c.   Không gian và thời gian
d.   Tiền bạc và công sức
Câu 209:   Sử dụng điện thoại hiệu quả sẽ tiết kiệm được ………….cho lãnh đạo. 
a.   Tiền bạc
b.   Thời gian và tiền bạc
c.   Thời gian
d.   Tiền bạc và công sức
Câu 210:   Bước nào sau đây không nằm trong bước chuẩn bị gọi điện thoại ? 
a.   Chuẩn bị nội dung cuộc nói chuyện
b.   Chọn thời điểm gọi điện thoại 
c.   Chuẩn bị giọng nói
d.   Chuẩn bị tư thế
Câu 211:   Khi gọi điện thoại, bạn phải có giọng nói gây được thiện cảm, vì qua giọng nói đối tượng nghe sẽ đánh giá về …………….của bạn. 
a.   Trình độ văn hoá điện thoại
b.   Trình độ học vấn 
c.   Địa vị
d.   Giai cấp
Câu 212:   Thư tín là loại văn bản ………….được dùng để trao đổi thông tin giữa các cá nhân, tổ chức. 
a.   Mang tính chính thức
b.   Không mang tính chính thức
c.   Mang hình thức gián tiếp
d.   Mang tính tiện lợi
Câu 213:   Đâu không phải là ưu thế của thư tín ? 
a.   Đảm bảo được tính bí mật
b.   Quan trọng hơn điện thoại
c.   Tiết kiệm được thời gian
d.   Có thể trình bày được những điều khó nói
Câu 214:   Kết cấu của thư tín gồm : 
a.   Tên tổ chức; địa danh, ngày tháng năm; lời chào đầu thư; nội dung thư
b.   Tên tổ chức; kính gửi; lời chào đầu thư; nội dung thư
c.   Tên tổ chức; địa danh, ngày tháng năm; kính gửi; lời chào đầu thư
d.   Tên tổ chức; địa danh, ngày tháng năm; kính gửi; nội dung thư
Câu 215:   Theo cách phân loại thư tín, thư chúc mừng thuộc loại thư nào sau đây ? 
a.   Thư mang đến tin vui
b.   Thư từ chối
c.   Thư thuyết phục
d.   Thư xã giao
Câu 216:   Theo cách phân loại thư tín, thư bán hàng thuộc loại thư nào sau đây ? 
a.   Thư mang đến tin vui
b.   Thư từ chối
c.   Thư thuyết phục
d.   Thư xã giao
Câu 217:   Theo cách phân loại thư tín, thư đặt hàng thuộc loại thư nào sau đây ? 
a.   Thư mang đến tin vui
b.   Thư từ chối
c.   Thư thuyết phục
d.   Thư xã giao
Câu 218:   Đâu không phải là nguyên tắc thư tín ? 
a.   Rõ ràng
b.   Đầy đủ
c.   Khéo léo đặt vấn đề, không nên đi thẳng vào vấn đề
d.   Nhất quán
Câu 219:   Thư tín không những thể hiện năng lực, sự am hiểu vấn đề mà còn thể hiện ……….của bạn. 
a.   Giai cấp
b.   Trình độ học vấn 
c.   Địa vị
d.   Văn hoá giao tiếp, ứng xử
Câu 220:   Trong cách viết thư tín, đâu là ưu điểm của lối viết diễn giải ? 
a.   Người nhận nắm ngay được nội dung chính của lá thư
b.  Tránh được những hành động mang tính kích động như xé thư
c.  Tránh để người nhận bị hụt hẫng
d.   Nhấn mạnh lời giải thích trước khi trình bày
Câu 221:   Trong cách viết thư tín, đâu là ưu điểm của lối viết quy nạp ? 
a.   Người nhận nắm ngay được nội dung chính của lá thư
b.  Mở đầu có tác dụng cuốn hút người đọc
c.  Tránh để người nhận bị hụt hẫng
d.   Dễ mở đầu lá thư
Câu 222:   Đâu là đặc điểm trong giao tiếp với cấp trên ? 
a.   Phải biết cư xử khéo léo
b.   Nghiêm túc thực hiện các nguyên tắc, chuẩn mực của tổ chức
c.   Nên sử dụng những nghi thức lịch sự, đơn giản
d.   Không được dùng những lời lẽ thô tục
Câu 223:   Đâu là đặc điểm trong giao tiếp với cấp dưới ? 
a.   Hãy quý trọng thời gian
b.   Tiếp thu phê bình một cách vô tư
c.   Tôn trọng cấp bậc trong tổ chức
d.   Không được dùng những lời lẽ thô tục
Câu 224:   Đâu là đặc điểm trong giao tiếp với đồng nghiệp ? 
a.   Nghiêm túc thực hiện các nguyên tắc, chuẩn mực của tổ chức
b.   Luôn chia sẻ thông tin
c.   Nên sử dụng những nghi thức lịch sự, đơn giản
d.   Không được dung những lời lẽ thô tục
Câu 225:   Đâu là đặc điểm trong giao tiếp với khách hàng ? 
a.   Hãy quý trọng thời gian
b.   Tiếp thu phê bình một cách vô tư
c.   Phải tế nhị,khéo léo
d.   Không được dùng những lời lẽ thô tục
Câu 226:   Đâu là đặc điểm trong giao tiếp với nhà cung ứng ? 
a.   Hãy quý trọng thời gian
b.   Hãy tỏ ra thân thiện
c.   Phải tế nhị,khéo léo
d.   Phải có trách nhiệm
Câu 227:   Trong các nguyên tắc giao tiếp văn phòng, “phải tập trung vào công việc, mục đích của cuộc giao tiếp” thuộc về nguyên tắc : 
a.   Thận trọng trong giao tiếp
b.   Tiết kiệm thời gian
c.   Xây dựng uy tín cho bản thân
d.   Nghiêm túc trong giao tiếp
Câu 228:   Trong các nguyên tắc giao tiếp văn phòng, “phải phân định các mối quan hệ giao tiếp rạch ròi” thuộc về nguyên tắc : 
a.   Thận trọng trong giao tiếp
b.   Tiết kiệm thời gian
c.   Xây dựng uy tín cho bản thân
d.   Nghiêm túc trong giao tiếp
Câu 229:   Trong các nguyên tắc giao tiếp văn phòng, “không nên tụm 5 tụm 3 bàn tán những chuyện vô bổ” thuộc về nguyên tắc : 
a.   Thận trọng trong giao tiếp
b.   Tiết kiệm thời gian
c.   Xây dựng uy tín cho bản thân
d.   Nghiêm túc trong giao tiếp
Câu 230:   Nguyên tắc nào sau đây không thuộc các nguyên tắc giao tiếp văn phòng ? 
a.   Thận trọng trong giao tiếp
b.   Tiết kiệm thời gian
c.   Luôn trang điểm phù hợp
d.   Luôn ăn mặc phù hợp
Câu 231:  Trong văn hoá giao tiếp của người Việt Nam, “quan niệm sống cùng nhau thì phải yêu thương, đùm bọc, vui buồn cùng chia sẻ” là đặc điểm nào trong các đặc điểm sau ? 
a.   Coi trọng tình cảm
b.   Thích tìm hiểu đối tượng giao tiếp
c.   Coi trọng sự hoà thuận
d.   Thích giao tiếp, coi trọng giao tiếp
Câu 232:  Trong văn hoá giao tiếp của người Việt Nam, “quan niệm cân nhắc kỹ từng lời, ít khi nói thẳng vào vấn đề nhất là những vấn đề tế nhị” là đặc điểm nào trong các đặc điểm sau ? 
a.   Coi trọng tình cảm
b.   Thích tìm hiểu đối tượng giao tiếp
c.   Coi trọng sự hoà thuận
d.   Thích giao tiếp, coi trọng giao tiếp
Câu 233:  Trong văn hoá giao tiếp của người Việt Nam, “quan niệm thường quan tâm, hỏi han, tìm hiểu hoàn cảnh đối tượng giao tiếp” là đặc điểm nào trong các đặc điểm sau ? 
a.   Coi trọng tình cảm
b.   Thích tìm hiểu đối tượng giao tiếp
c.   Coi trọng sự hoà thuận
d.   Thích giao tiếp, coi trọng giao tiếp
Câu 234:  “Đề cao các giá trị tự do, tính độc lập và sáng tạo ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Anh
b.   Người Đức
c.   Người Pháp
d.   Người Mỹ
Câu 235:  “Trong cách cư xử, phụ nữ và người già luôn được kính trọng, nếu bạn không làm như vậy, mọi người xung quanh sẽ nhìn bạn với ánh mắt thiếu thiện cảm ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Anh
b.   Người Đức
c.   Người Pháp
d.   Người Nga
Câu 236:  “Rất nghiêm túc về giờ giấc, rõ ràng trong quan hệ và chi tiêu rất cân nhắc ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Anh
b.   Người Đức
c.   Người Pháp
d.   Người Nga
Câu 237:  “Chú trọng nhiều đến hình thức bên ngoài ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Anh
b.   Người Đức
c.   Người Pháp
d.   Người Mỹ
Câu 238:  “Đề cao phụ nữ ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Anh
b.   Người Đức
c.   Người Pháp
d.   Người Mỹ
Câu 239:  “Khi giới thiệu nhau, cố ý loại bỏ hết các chức tước, chỉ giới thiệu tên họ hoặc tên riêng của nhau” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Anh
b.   Người Đức
c.   Người Pháp
d.   Người Mỹ
Câu 240:  “Những người thân không phân biệt chức vị thường gọi nhau bằng anh, chị hoặc tên riêng”  là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Anh
b.   Người Đức
c.   Người Pháp
d.   Người Mỹ
Câu 241:  “Chú ý nhiều đến cách phát âm, âm điệu ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Anh
b.   Người Đức
c.   Người Pháp
d.   Người Nga
Câu 242:  “Thật thà, thẳng thắn, dễ gần, rộng lượng và chân thành trong quan hệ ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nga
b.   Người Đức
c.   Người Pháp
d.   Người Mỹ
Câu 243:  “Tiếp xúc người chưa quen biết rất ít khi tổ chức ở nhà riêng, thường dùng các  câu lạc bộ để thư giãn, tiếp khách và bàn công việc ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 244:  “Ưa sự sạch sẽ, chú ý đến bảo vệ môi trường ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 245:  “Phong tục, tập quán gắn liền với sự phân chia đẳng cấp và lễ nghi tôn giáo ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 246:  “Coi trọng chức vụ, bằng cấp; khi giới thiệu, cần giới thiệu cả chức vụ và bằng cấp” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 247:  “Tôn trọng thứ bậc và đề cao ý thức tập thể ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 248:  “Việc bắt tay chỉ phổ biến ở giới thượng lưu, tuy nhiên rất ít khi chào phụ nữ bằng cách bắt tay ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 249:  “Chế biến thức ăn phức tạp, công phu, thích những món ăn cầu kỳ ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 250:  “Trong quan hệ giao tiếp, hiếm khi tặng quà ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 251:  “Hai người khác đẳng cấp không bao giờ ngồi chung một bàn, làm chung một việc ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 252:  “Đánh giá cao sự lễ phép, dường như nó trở thành một nghi lễ trong cuộc sống ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 253:  “Có tính cộng đồng cao, đoàn kết cùng giúp đỡ nhau làm ăn, luôn ý thức giữ gìn bản sắc văn hoá dân tộc cho dù đang sống ở các nước khác” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 254:  “Ưa tác phong công nghiệp, đi nhanh, nói khẽ, đúng giờ ” là đặc điểm trong văn hoá giao tiếp của : 
a.   Người Nhật
b.   Người Trung Quốc
c.   Người Singapore
d.   Người Ấn độ
Câu 255:  “Tạo một sức ép tâm lý lên ứng viên nhằm kiểm tra ứng viên có giải quyết được vấn đề trong tình huống ” là hình thức : 
a.   Phỏng vấn nhóm
b.   Phỏng vấn thiện chí
c.   Phỏng vấn căng thẳng
d.   Phỏng vấn tình huống
Câu 256:  “Tạo điều kiện để ứng viên có thể bộc lộ hết khả năng của mình ” là hình thức : 
a.   Phỏng vấn nhóm
b.   Phỏng vấn thiện chí
c.   Phỏng vấn căng thẳng
d.   Phỏng vấn tình huống
Câu 257:  Khi chuẩn bị hồ sơ xin việc, không cần chuẩn bị loại giấy tờ sau : 
a.   Giấy khám sức khoẻ 
b.   Giấy giới thiệu
c.   Giấy chứng minh nhân dân
d.   Giấy liên hệ công tác
Câu 258:  Tại buổi phỏng vấn, bạn không được ăn mặc cẩu thả, phải chỉnh tề, lịch sự vì như vậy sẽ thể hiện được …………của bạn : 
a.   Sự đúng mực 
b.   Sự chỉnh chu
c.   Sự đúng mực và thái độ nghiêm túc
d.   Sự sạch sẽ
Câu 259:  Bạn nên có mặt tại nơi phỏng vấn sớm ………trước khi buổi phỏng vấn bắt đầu. 
a.   5 – 10 phút 
b.   10 – 15 phút 
c.   15 – 20 phút 
d.   15 – 30 phút 
Câu 260:  Khi bước vào phòng phỏng vấn, để thể hiện sự tự tin, bạn cần ………..; mắt nhìn người phỏng vấn và mỉm cười với họ. 
a.   Bình tĩnh, bước từng bước 
b.   Đi nhanh 
c.   Đi nhanh nhưng không hấp tấp vội vã
d.   Bước vững từng bước
Câu 261:  Khi trả lời phỏng vấn, giọng nói của bạn phải ……….. để người phỏng vấn có thể nghe thấy. 
a.   Nhẹ nhàng 
b.   Rõ ràng nhưng đủ lớn
c.   Dứt khoát
d.   To
Câu 262:  Khi vào phòng phỏng vấn, bạn cần ngồi thẳng người, mắt  ………..
a.   Nhìn chằm chằm vào người phỏng vấn 
b.   Nhìn xuống sàn
c.   Nhìn bâng quơ
d.   Nhìn vào người phỏng vấn , ánh mắt nhẹ nhàng, tự nhiên
Câu 263:  “Người thư ký báo cáo lại kết quả của buổi làm việc với đối tác”, người thư ký này đang thực hiện chức năng nào sau đây trong giao tiếp?
a.   Chức năng thông tin 
b.   Chức năng tổ chức, phối hợp hành động
c.   Chức năng điều khiển
d.   Chức năng phát triển mối quan hệ
Câu 264:  “Chúng ta ảnh hưởng, tác động đến người khác và ngược lại người khác cũng ảnh hưởng, tác động đến chúng ta”, đây là chức năng nào trong giao tiếp?
a.   Chức năng thông tin 
b.   Chức năng tổ chức, phối hợp hành động
c.   Chức năng điều khiển
d.   Chức năng phát triển mối quan hệ
Câu 265:  Để truyền thông chính xác, ngoài việc hạn chế các yếu tố nhiễu, các cá nhân còn phải hiểu …………….của đối tượng truyền thông.
a.   Tính cách 
b.   Tâm lý
c.   Văn hoá
d.   Tâm lý, văn hoá
Câu 266:  Một mạng truyền thông lý tưởng là mạng có tốc độ truyền thông cao, chính xác, thể hiện rõ vai trò của…………và tạo ra nhiều mối quan hệ trong tổ chức.
a.   Người phát 
b.   Người lãnh đạo
c.   Người nhận
d.   Các thành viên
Câu 267:  Nhận thức trong giao tiếp là quá trình các chủ thể giao tiếp tìm hiểu  ………của nhau và của chính bản thân mình.
a.   Đặc điểm 
b.   Tâm lý
c.   Tính cách
d.   Sở thích
Câu 268:  Hình thức nào sau đây không phải là sự ảnh hưởng tác động qua lại trong giao tiếp ?
a.   Thuyết phục 
b.   Bắt chước
c.   Bắt nạt
d.   Áp lực nhóm
Câu 269:  Trong giao tiếp, truyền thông giữa các cá nhân là một quá trình ………và tuần hoàn.
a.   Hợp tác 
b.   Tâm lý
c.   Hỗ trợ
d.   Tương hỗ
Câu 270:  Yếu tố nào sau đây không phải là yếu tố nhiễu trong giao tiếp ?
a.   Sự khác biệt về tôn giáo 
b.   Môi trường truyền thông không tốt
c.   Qúa trình mã hoá bị lỗi
d.   Các yếu tố tâm lý
Câu 271:  “Phát âm không chuẩn” thuộc về yếu tố nhiễu nào trong giao tiếp ?
a.   Sự khác biệt về văn hoá 
b.   Kênh truyền thông không hiệu quả
c.   Qúa trình mã hoá bị lỗi
d.   Sự khác biệt về tôn giáo
Câu 272:  Tổ chức là tập hợp người có ………nhất định, cùng tiến hành một hoạt động nào đó vì lợi ích chung.
a.   Trình tự 
b.   Phòng ban
c.   Cơ cấu 
d.   Vai vế
Câu 273:  Trong một tổ chức, giữa các thành viên luôn tồn tại 2 loại mối quan hệ :
a.   Quan hệ cấp bậc và quan hệ đồng nghiệp 
b.   Quan hệ cấp bậc và quan hệ bạn bè 
c.   Quan hệ đồng nghiệp và quan hệ bạn bè
d.   Quan hệ chính thức và quan hệ không chính thức 
Câu 274:  Đâu không phải là chiều truyền thông trong tổ chức ?
a.   Chiều ngang 
b.   Chiều dọc
c.   Từ trên xuống
d.   Từ dưới lên
Câu 275:  Nhận thức đối tượng giao tiếp là quá trình chúng ta tìm hiểu ………của đối tượng giao tiếp, xây dựng nên hình ảnh về đối tượng giao tiếp trong đầu óc chúng ta.
a.   Tâm lý
b.   Tính cách
c.   Đặc điểm 
d.   Sở thích
Câu 276:  Thành phần nào không nằm trong cấu trúc của ấn tượng ban đầu ?
a.   Cảm tính 
b.   Cảm xúc
c.   Lý tính
d.   Lý trí
Câu 277:  Sau khi tiếp một khách hàng, bạn thốt lên: “Bà ta ăn mặc mới tân thời làm sao!” , đây là cách nhận xét theo:
a.   Cảm tính 
b.   Cảm xúc
c.   Lý tính
d.   Lý trí
Câu 278:  Sau khi tiếp một đối tác, bạn nhận xét: “Anh ta có vẻ nghiêm túc!” , đây là cách nhận xét theo:
a.   Cảm tính 
b.   Cảm xúc
c.   Lý tính
d.   Lý trí
Câu 279:  Nếu ngay trong lần đầu gặp gỡ mà chúng ta đã sơ suất để lại ấn tượng không tốt, thì chúng ta thường khó khăn trong lần gặp gỡ tiếp theo và phải mất không ít ………mới có thể xoá được ấn tượng đó.
a.   Tâm trí
b.   Công sức
c.   Thời gian 
d.   Tâm tư
Câu 280:  Yếu tố nào sau đây không ảnh hưởng đến quá trình hình thành ấn tượng ban đầu?
a.   Tâm trạng, tình cảm 
b.   Nhu cầu, sở thích
c.   Tình huống, hoàn cảnh
d.   Trình độ học vấn
Câu 281:  Một người đánh giá cao những nét đẹp truyền thống của người phụ nữ Việt Nam thì dễ có cảm tình với phụ nữ để tóc dài, ăn mặc đoan trang; nhận định này thuộc về yếu tố nào trong quá trình hình thành ấn tượng ban đầu?
a.   Tâm trạng, tình cảm 
b.   Nhu cầu, sở thích
c.   Tình huống, hoàn cảnh
d.   Trình độ học vấn
Câu 282:  ………về một người chi phối mạnh hình ảnh về người đó trong chúng ta.
a.   Nhận định
b.   Cách đánh giá
c.   Tình cảm 
d.   Cách nhìn
Câu 283:  Trình tự các bước để tạo được ấn tượng tốt là:
a.   Tạo bầu không khí hữu nghị; nắm vững thời cơ quyết định
b.   Bắt đầu bằng cách nói về những vấn đề cả 2 cùng quan tâm; nắm vững thời cơ quyết định
c.   Bắt đầu bằng cách nói về những vấn đề cả 2 cùng quan tâm; tạo bầu không khí hữu nghị; nắm vững thời cơ quyết định
d.   Tạo bầu không khí hữu nghị; bắt đầu bằng cách nói về những vấn đề cả 2 cùng quan tâm; nắm vững thời cơ quyết định
Câu 284:  Trong cửa sổ giao tiếp Joharry,  “Những gì về chúng ta mà cả chúng ta và đối tượng giao tiếp đều biết” tương ứng với ô:
a.   Chung 
b.   Riêng
c.   Mù
d.   Không nhận thức được
Câu 285:  Trong cửa sổ giao tiếp Joharry,  “Những gì chúng ta không biết về mình nhưng đối tượng giao tiếp lại biết” tương ứng với ô:
a.   Chung 
b.   Riêng
c.   Mù
d.   Không nhận thức được
Câu 286:  Trong cửa sổ giao tiếp Joharry,  “Những gì chúng ta biết về mình nhưng đối tượng giao tiếp đều không biết” tương ứng với ô:
a.   Chung 
b.   Riêng
c.   Mù
d.   Không nhận thức được
Câu 287:  Trong cửa sổ giao tiếp Joharry,  “Những gì về chúng ta mà cả chúng ta và đối tượng giao tiếp đều không biết” tương ứng với ô:
a.   Chung 
b.   Riêng
c.   Mù
d.   Không nhận thức được
Câu 288:  Niềm tin, lý tưởng sống của chúng ta thuộc về ô nào trong cửa sổ giao tiếp Joharry ? 
a.   Chung 
b.   Riêng
c.   Mù
d.   Không nhận thức được
Câu 289:  Sở thích, tính cách của chúng ta thuộc về ô nào trong cửa sổ giao tiếp Joharry ? 
a.   Chung 
b.   Riêng
c.   Mù
d.   Không nhận thức được
Câu 290:  Thói quen, tật xấu của chúng ta thuộc về ô nào trong cửa sổ giao tiếp Joharry ? 
a.   Chung 
b.   Riêng
c.   Mù
d.   Không nhận thức được
Câu 291:  Khả năng, năng lực tiềm ẩn của chúng ta thuộc về ô nào trong cửa sổ giao tiếp Joharry ? 
a.   Chung 
b.   Riêng
c.   Mù
d.   Không nhận thức được

Câu 292:  Áp lực nhóm không phụ thuộc vào yếu tố nào sau đây ? 
a.   Trình độ học vấn 
b.   Đặc điểm tâm lý của cá nhân
c.   Đặc điểm của nhóm
d.   Hoàn cảnh
Câu 293:  Ám thị là dùng lời nói, việc làm, cử chỉ, đồ vật tác động vào một người hay một nhóm người làm cho họ tiếp nhận thông tin  thiếu sự ………
a.   Nhận định
b.   Kiểm tra, phê phán
c.   Đánh giá
d.   Sáng suốt
Câu 294:  Yếu tố nào sau đây không thuộc phương tiện giao tiếp phi ngôn ngữ ? 
a.   Trang phục 
b.   Giọng nói
c.   Lời nói
d.   Thái độ
Câu 295:  Tại công sở, việc chúng ta ăn mặc nghiêm túc, lịch sự cho mọi người thấy rằng chúng ta là con người  ………, coi trọng công việc.
a.   Tôn trọng người khác
b.   Tôn trọng đồng nghiệp
c.   Có văn hoá
d.   Có lương tâm, có trách nhiệm
Câu 296:  Khi phê bình, góp ý cho đối tượng giao tiếp; chúng ta nên:
a.   Phê bình phẩm chất cá nhân
b.   Phê bình trước mặt nhiều người
c.   Phê bình hành vi, sự việc
d.   Phê bình khi họ đang nóng giận
Câu 297:  Các vùng khoảng cách giao tiếp chịu ảnh hưởng của yếu tố nào sau đây ? 
a.   Dân tộc 
b.   Tôn giáo
c.   Học vấn
d.   Văn hoá
Câu 298:  Tuỳ theo ……….giao tiếp mà bạn thay đổi khoảng cách giao tiếp cho phù hợp. 
a.   Đối tượng 
b.   Mục đích
c.   Địa điểm
d.   Thời gian
Câu 299:  Tính ……….của phong cách giao tiếp tạo nên nét riêng của mỗi người trong giao tiếp. 
a.   Chuẩn mực 
b.   Linh hoạt
c.   Ổn định
d.   Bình đẳng
Câu 300:   Để lắng nghe hiệu quả, việc “giữ sự im lặng đầy vẻ quan tâm” thuộc về kỹ năng ……….
a.   Tạo không khí bình đẳng, cởi mở 
b.   Phản ánh lại
c.   Bộc lộ sự quan tâm
d.   Gợi mở





