1. Motywacja to:
a. wewnętrzna gotowość do realizowania zadań
b. autonomiczny sposob postepowania wobec otoczenia
c. skuteczny i mobilny ciąg decyzyjny
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
2. Psychologiczna koncepcja osobowości mówi że:
a. żadna z pozostałych nie jest prawidłowa
b. jest to zespół cech psychicznych przy pomocy których można opisać podstawowe formy zachowania człowieka
c. jest to siła, szybkość i równowaga procesów psychicznych charakterystycznych dla danej jednostki
d. są to pewne cechy które zapewniają stałość postępowania
3. Etapy rozwoju przywództwa
a. nominacja, tworzenie więzi, realizacja zadań, inwestowanie w siebie, przywództwo
b. posiadanie wzorców przywództwa w swoim życiu, osobowość, umiejętności przywódcze
c. skuteczność i mobilność zmieniających się determinantów otoczenia
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
4. Przebieganie innowacji przebiega w fazach
a. zainteresowanie, prośba, ocena, zetknięcie, adaptacja
b. zetknięcie i adaptacja, zainteresowanie, prośba, ocena
c. zetknięcie, zainteresowanie, ocena, prośba, adaptacja
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
5. W skład CDR wchodzi
a. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
b. trzy oddziały KCDRRiOW i siedem ECDRRiOW
c. trzy oddziały KCDRRiOW i sześć ECDRRiOW
d. dwa oddziały KCDRRiOW i sześć ECDRRiOW
6. Proces podejmowania decyzji przebiega w następujących etapach
a. zetkniecie, zainteresowanie, ocena, proba, adaptacja
b. nauczanie systematyczne, samokształcenie kierowane, popularyzacja wiedzy, dziłanie praktyczne
c. spstrzezenie problemu, ustalenie pozadanej sprawy, zdiagnozowanie problemu, rozwiazanie alternatywne, ocena rezultatu
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
7. Wielofunkcyjny rozwój obszarów wiejskich to:
a. wartość maszyn i narzędzi przypadających na 1 robotnika przeliczeniowego
b. wartość maszyn i narzędzi w przeliczeniu na gospodarstwo
c. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
d. wartość maszyn i narzędzi przypadająca na hektar użytków rolnych
8. Cechy różniące rolnictwo od innych działów gospodarki
a. koncentracja produkcji w małych strefach gospodarczych
b. nizszy poziom kwalifikacji zawodowych, slabsze wypoazenie techniczne, duza wrazliwosc produkcji, sezonowosc produkcji, mala skala produkcji
c. duże odległości między polami
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
9. Systemy doradztwa rolniczego na świecie można podzielić na:
a. prywatne i spółdzielcze
b. skuteczne i mobilne
c. państwowe, półautonomiczne, autonomiczne
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
10. Dyfuzja innowacji nazywamy
a. Proces zachodzący w osobowości w toku którego jednostka przechodzi od pierwszej informacji o nowości do jej zastosowania
b. proces rozprzestrzeniania się nowości od źródeł do odbiorców
c. doskonalenie poziomu jakościowego nowości
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
11. Według S. Zawiszy potrzeby doradcze w zakresie gospodarstwa rolnego obejmują:
a. podstawowe oraz pochodne
b. biologiczne, kulturowe oraz społeczne
c. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
d. potrzeby poznawcze, potrzeby zmian i rozwoju, oraz potzreby informacji
12. Wskaźnikami ekonomicznymi pozwalającymi porównać wyniki gospodarowania w poszczególnych gospodarstwach:
a. produkcja globalna
b. produkcja gotowa i końcowa brutto
c. dochód rolniczy
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
13. Oddziaływanie doradcze jest tym skuteczniejsze gdy:
a. kwalifikacje doradcy są równie wysokie jak kwalifikacje odbiorcy porad
b. kwalifikacje doradcy są znacznie wyższe od kwalifikacji odbiorcy porad
c. kwalifikacje doradcy są niższe od kwalifikacji odbiorcy porad
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
14. Warunki konieczne do negocjowania
a. predyspozycje osobowości
b. styl prowadzenia
c. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
d. interesy stron są częściowo wspólne częściowo sprzeczne
15. Główne style negocjowania:
a. realizacja własnych interesów, cudzych interesów, poszukiwanie kompromisu w trosce o wzajemne stosunki
b. negocjacje związane są z konfliktem interesu przejawiającym się w zajmowanym stanowisku
c. dominacja, dopasowanie się, unikanie, kompromis, negocjacje integratywne
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
16. Cechy stylu dominującego
a. celem jest porozumienie, pełne zaufanie, łatwość zmiany stanowiska, stosowanie ofert, akceptowanie jednostronnej straty w imię osiągnięcia porozumienia, poszukiwanie jednego rozwiązania korzystnego dla strony przeciwnej
b. uczestnicy są przeciwnikami, celem jest zwycięstwo, żąda się ustępstw jako warunków stosunku wzajemnych, całkowity brak zaufania, stosowanie gróźb, żądanie jednostronnych korzyści jako warunku zawarcia porozumienia, poszukiwanie jednego rozwiązania korzystnego dla strony dominującej
c. styl opierający się na założeniu że w procesie negocjacji każda ze stron częściowo traci częściowo zyska
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
17. Finansowanie działalności produkcyjnej w sferze agrobiznesu związane jest:
a. z zakupem opcji walutowej na rynku wewnętrznym UE
b. państwowy system wspierania autonomicznych obszarów wiejskich
c. skutecznością beneficjetów, mobilnością systemu finansowego państwa
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
18. Służby doradcze doradztwa rolniczego dzielą się na:
a. specjalistów terenowych, zakładowych, wiejskiego gospodarstwa domowego
b. dyrekcje, pracowników obsługi rolnictwa, specjalistów zakładowych
c. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
d. specjalistów zakładowych i terenowych
19. Odpowiedzialność za treść udzielonej porady ponosi:
a. nadawca oraz odbiorca porady
b. instytucja zatrudniająca nadawcę
c. reguluje tę sprawę akt prawny na mocy ustawy
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
20. Cechy konstruktywnej krytyki
a. dotyczy konkretnych zachowań, jest przekazywana osobiście, bezpośrednio po zaistnieniu sytuacji odnosi się do konkretów a nie uogólnień
b. świadoma, komunikatywnie przekazywana pomoc w podejmowaniu decyzji,, ludziom którzy znajdują się w konkretnej sytuacji problemowej
c. posiadanie wzorców przywództwa w swoim życiu, osobowości, umiejętności przywódcze
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
21.  Osobowość w  ujęciu socjologicznym rozumiana jest jako:
a. zespół zdolności i sił motorycznych działających w organizmie
b. układ natury ludzkiej, osobowości społecznej i postaw
c. zespół trwałych cech jednostki
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
22. Umiejętności lidera:
a Kształcenie wizji i celów, komunikowanie się, motywowanie, rozwiązywanie konfliktów
b. wychowawczo-oświatowe oddziaływanie na odbiorców
c. skuteczność i mobilność
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
23. Cechy przywództwa
a. posiadanie wzorców przywództwa w swoim życiu, osobowość, umiejętności przywódcze
b. dominacja, uległość, pasywność, współpraca i kompromis
c. ustępować należy powoli i niełatwo, nie każde ustępstwo partnera może być odwzajemnione, unikać zasady „dzielenia różnicy na pół”, ostrożnie traktować „absurdalną” propozycje
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
24. Źródła finansowania działalności w agrobiznesie mają charakter :
a. prywatny i spółdzielczy
b. państwowy, autonomiczny, półatonomiczny
c. skuteczny i mobilny
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
25. Metody pracy doradczej to
a. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
b. świadoma, komunikatywnie przekazywana pomoc w podejmowaniu decyzji ludziom którzy znajdują się w konkretnej sytuacji problemowej
c.   działalność społeczna oparta o inicjatywę prywatną bądź samorząd czy państwo polegająca na upowszechnieniu wiedzy oraz na jej zastosowaniu przez najszersze warstwy ludności
d. wychowawczo-oświatowe oddziaływanie na odbiorców
26. Techniki negocjacji
a. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
b. mierz wysoko, nie zgadzać się na pierwszą propozycje „dobry-zły facet”, sytuacja hipotetyczna „ co by było gdyby”, ograniczonych kompetencji, wskazanie ewentualnych konsekwencji, wskazanie przeciwnego przykładu
c. celowo przedłużone rozmowy w sytuacji gdy partnerowi zależy na najszybszym zakończeniu
d. ustępstwa powinny być niewielkie, ustępować należy powoli i niełatwo, nie każde ustępstow partnera musi być odwzajemnione, unikać zasady „dzielenia różnicy na pół”, ostrożnie traktować absurdalną propozycje
27. Zasady ustępowania w negocjacjach
a. szybka decyzja, niepopularne działania, mamy asertywnych podwładnych, ustępstwa będą kosztowne podwładni są niekompetentni, problem jest dla nas wtórny
b. uczestnicy są przeciwnikami, celem jest zwycięstwo, żąda się ustępstw jako warunku stosunków wzajemnych, całkowity brak zaufania, stosowanie gróźb, żądanie jednostronnych korzyści jako warunków zawarcia porozumienia, poszukiwanie korzystnego porozumienia dla strony dominującej
c. ustępstwa powinny być niewielkie, ustępować należy powoli i niełatwo , nie każde ustępstwo partnera musi być odwzajemnione, unikać zasady „dzielenia różnicy na pół”, ostrożnie traktować absurdalną propozycje drugiej strony, nie iść jako pierwszy na ustępstwo w ważnych sprawach, należy wystrzegać się eskalacji, ustępstwo pod koniec negocjacji
d. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
28. Hierarchia trudności prowadzenia negocjacji
a. zwalnianie z pracy, przesłuchiwanie podejrzanego
b. badanie świadka, rozmowa z kandydatem do pracy,
c. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
d. prowadzenie wywiadu, badanie świadka, rozmowa z kandydatem do pracy, negocjacja zwalniania z pracy przesłuchiwanie podejrzanego
29. Strategia rozwiązywania konfliktu
a. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
b. potrzebna jest szybka decyzja, prowadzimy niepoprawne działania, mamy asertywnych podwładnych, ustępstwa będą kosztowne, podwładni są niekompetentni, problem jest dla nas wtórny
c. dominacja, uległość pasywność, współpraca, kompromis, udział stron trzecich,
d. druga strona nie ma racji, problem jest dla nas ważny
30.  Cechy kompromisu
a. żadna odpowiedź nie jest prawidłowa
b. styl opierający się na założeniu, że w procesie negocjacji każda ze stron częściowo traci częściowo zyskuje, wynegocjowane porozumienie nie realizuje w pełni interesów żadnych ze stron, podtrzymuje dobre stosunki na przyszłość
c. styl opierający się na założeniu, że w procesie negocjacji każda ze stron częściowo traci częściowo zyskuje
d. uczestnicy są przeciwnikami celem jest zwycięstwo, żąda się ustępstwa jako warunków, całkowity brak zaufania, stosowanie gróźb, żądanie jednostronnej korzyści jako warunku zawarcia porozumienia, poszukiwanie jednego korzystnego rozwiązania
