Curso Online de Introducción 
a la Negociación Capítulo III 
Auto Evaluación
1. Mencione 5 principios básicos de una negociación integrativa.

· Planear y tener una estrategia concreta: Estar claro en lo que es importante para usted.

· Separar a la gente del problema.

· Enfatizar las soluciones ganar-ganar.

· Centrarse en intereses, no en posiciones.

· Crear Opiniones para beneficio mutuo: Generar una variedad de posibilidades antes de decidir que hacer.

· Ayude para un resultado basado en algún objetivo estándar.

· Considerar la situación de la otra parte.

· Conocer su BATNA (Mejor Alternativa para una Alternativa Negociada).

· Poner mucha atención al flujo de la negociación.

· Tenga en cuenta los Intangibles.

· Use sus actividades y Escuche activamente.

2. Qué que es BATNA?

Mejor Alternativa para una Alternativa Negociada. (Better Alternative to  Negotiated Alternative).
3. Para su criterio, por qué es importante planear antes de una negociación?

Es importante planear antes de una negociación, ya que de esta manera tendremos en claro cuales son nuestros puntos a favor y en contra, es decir conocer si estamos en una situación ganar-ganar o en una situación ganar-perder. Tendremos en claro, cuales son nuestros objetivos, propuestas, alternativas, estrategias,  concesiones, etc., así como también  las ventajas y desventajas de la otra parte.

Recuerde, conózcase a sí mismo, pero  no se olvide de la contraparte.

4. Que haría, si en una negociación se encontrara con una situación ganar-perder?

Haría todo lo posible para convertir la situación ganar-perder en una situación ganar-ganar o en una situación integrativa.

5. En una negociación cómo separaría a las personas de los problemas?

· Hacer todo lo posible para dirigirse al problema  y no a la persona,   no atacar a la otra parte, ya que esto agravaría más el  problema.

· En el caso de  que la contra parte nos agreda, no seguirle el juego, por el contrario, hay que tener mucha paciencia y dejar que explote sin tomarlo personalmente.

6. Cómo encontrar los intereses ocultos en una negociación?

Con información de ambas partes, que nos permitan  minimizar las diferencias, y buscar elementos integrativos, soluciones ganar-ganar que nos permitan manejar adecuadamente la negociación.

7. Por qué en una negociación son importantes las ofertas y contraofertas?

Porque a través de estas se puede obtener mucha información que permita definir claramente el problema, así como permitirá obtener una mejor solución.

8. Menciones los “intangibles” de una negociación?

· Personalidades

· Nuestra  propia personalidad y estilo

· Espacio físico

· Interacción pasada

· Presión del tiempo

· Utilidades subjetivas

· Entender el contexto de el conflicto.

9.  Qué no debe hacer un oyente activo, y por qué?

No debe hablar mal de la otra persona,

No debe echar la culpa a la otra parte,

No debe centralizarse en el pasado.

Porque esto disgustaría a la otra parte y se pondrá a la defensiva, haciendo más complicada la comunicación y por ende a la negociación. Además la contraparte buscaría la forma y el momento más adecuado para vengarse.

10. Qué implica ser un oyente activo?

Implica chequearnos permanentemente para ver si estamos entendiendo correctamente a la contraparte. Hay que reiterarnos si lo que dice la otra parte es lo que estamos escuchando, y abordar el problema conjuntamente.
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