Curso Online de Introducción 
a la Negociación Capítulo I 
Auto Evaluación 
1. Qué significa para usted, negociación?

Es un proceso en cual dos o más partes se reúnen  en buscan de un acuerdo mutuo,  utilizando como principal herramienta la comunicación.

2. Quienes negocian?

Todos negociamos, aunque no nos demos cuenta, el hombre permanece en una constante negociación.

3. Mencione 5 negociaciones que usted hace habitualmente.

RESPUESTA LIBRE

1.- En la tienda o mercado, negociamos para que los productos nos dejen a un precio 

      más bajo.

2.-  En el hogar, para que las tareas domesticas sean más compartidas.

3.- Qué programa de televisión, película verá la familia esta noche.

4.- Con el jefe, para un incremento de salario, beneficios o para un permiso durante

      uno o más días.

5.- Los precios, condiciones, garantías en la compra de un electrodoméstico, 

      auto, mueble, etc.

4. Por qué la negociación es una relación de interdependencia?

La negociación es una relación de interdependencia porque el éxito de una parte depende  mucho del éxito que la otra haya alcanzado.

5. Cree usted, que en una negociación es importante tener una agenda y seguirle al pie de la letra?

No necesariamente, ya que la mayoría de las negociaciones se dan espontáneamente, es decir las situaciones se van dando con forme al desarrollo de la negociación. Aunque tener una agenda ayudaría para  focalizar  los puntos más importantes para nosotros, ayuda también en las negociaciones formales.

6. Por qué cree usted que  es necesario preparase antes de iniciar una negociación?

Es importante estar muy bien preparado, ya que de esta manera tendremos conocimiento de lo que en realidad estamos buscando; podremos conocer  los  objetivos,  alternativas, antecedentes culturales, la forma de negociar de la contraparte, y además debemos estar preparados con opciones  que puedan ayudarnos en el proceso de negociación.

7. Cómo se denomina al paso de negociación, en el cual existe intercambio de ofertas y contraofertas y termina cuando las partes alcanzan un compromiso satisfactorio?

Conducción de la negociación.

8. Por qué cree usted que en una negociación es importante mantener las promesas?

Es importante mantener las promesas porque es más fácil alcanzar un objetivo cuando ambas partes cooperan y toman en serio la negociación.

9. Cómo interpreta la frase dicha por Sun Tzu hace 2.400 años.

Para ganar cualquier negociación es importante conocerse uno mismo y conocer a la contraparte.

10. Mencione cinco consejos que puede utilizar en una negociación.

· Tratar de averiguar las verdaderas necesidades de su oponente antes de la negociación. Ellos no le dirán después de que empiece la negociación.

· Concesiones pequeñas se hacen regularmente cuando la fecha señalada se vislumbra. Más averiguar la fecha señalada de su oponente y ocultar la suya. 

· Persistencia en los términos de pago.

· El poder está basado en la percepción. Si su oponente piensa que usted es más fuerte, usted lo es, a tal punto de actuar así.

· Evitar venganzas, y estar listo para pedir ayuda. Su contraparte usualmente responderá favorablemente, y esto hará la atmósfera de la negociación más amigable.

· Ser creativo acerca de la introducción de nuevos términos en la negociación, encuentre nuevas cosas que beneficiarán a ambas partes. Esto puede cambiar una situación competitiva en una situación "ganar - ganar".

· Las negociaciones nunca son costo libre, se debe preparar para invertir su tiempo y esfuerzo.
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