Curso Online de Introducción 
a la Negociación Capítulo II 
Auto Evaluación
1. Cuál es el principal objetivo de una negociación?

El principal objetivo de toda negociación es llegar a un acuerdo y que ambas partes ganen.

2. Para su criterio, por qué son  importantes los conflictos es una negociación?

Los conflictos en una negociación son importantes ya que si todos estuviéramos de acuerdo, no existiría motivo para realizar una negociación.

3. Cuándo se da una situación de conflicto?

Una situación de conflicto se da cuando hay un conflicto de intereses y que no necesariamente lo que la una parte desea, también lo desea el otro y donde ambas partes prefieren buscar soluciones, antes de darse por vencidos o romper la comunicación.

4. Mencione 5 aspectos positivos del conflicto.

· Puede motivarnos a tratar de "ganar" más.
· Puede incrementar la lealtad al grupo.

· Más claridad del problema. 

· Puede conducir a innovativos adelantos y nuevos acercamientos. 

· Más claridad del problema. 

· Un conflicto puede aclarar los problemas fundamentales, facilitando el cambio

· Puede focalizar la atención en  parámetros básicos y conducir a una solución

· Incrementa el nivel de energía haciendo visible valores clave.

· Estar inmerso en un conflicto     puede agudizar nuestros acercamientos a un trato, influenciando, compitiendo.
5. Qué haría usted, si en una negociación se le presenta un conflicto?

Lo mejor que se puede hacer es manejar el conflicto, afrontarlo no suprimirlo y sobre todo no permitir que el conflicto salga fuera de control. 

No tema a los conflictos, estos, si son  bien manejados podrán ayudarle mucho en la negociación.
6. Cuál cree usted, que es la mejor forma de resolver los conflictos y por qué?

La integrativa o ganar - ganar, porque es mejor resolverlos satisfaciendo nuestras necesidades  y de la contraparte, y además ayudará a  futuras negociaciones.

Recuerde, el fin de toda negociación es que ambas partes ganen.

7.  Toda negociación es resultado de dos elementos, cuáles son?

Son:  elementos psicológicos o emocionales y elementos racionales.
8. Cuáles son los factores psicológicos que pueden afectar una negociación?

Los factores psicológicos que pueden afectar una negociación son:

· Cuan confortable se siente cada parte acerca del conflicto.

· Cuánto percibe o no el uno del otro

· Las actitudes y expectativas del otro

· Las decisiones que cada uno toma sobre las expectativas, sobre que tan importante es ganar, cuan importante es para evitar conflictos, cuánto gusto o disgusta esto al otro; cuan importante es esto para no "lucir tonto"

· Las suposiciones que cada uno hace del otro y del problema

9. Ponga un ejemplo de una negociación en la cual usted actúe de forma distributiva (ganar-perder).

Respuesta libre.

10. Ponga un ejemplo de una negociación en la cual usted actúe de forma integrativa (ganar-ganar).

Respuesta libre.
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