Curso Online de Introducción 
a la Negociación Capítulo IV 
Auto Evaluación

1.- ¿Cuáles son las formas de crear ganancias?

Las formas de crear ganancias son los siguientes:


1.- Cuándo revelar su posición

2.- Caso de un taller en negociación

3.- Ampliando el beneficio

4.- Compensaciones no especificadas

5.- Cada parte hace concesiones

6.- Costo de la concesión

7.- Salvar diferencias

2.- ¿Qué es "ganar - perder"?

La situación de "ganar-perder" significa que algunas veces los conflictos toman otras escalas, la atmósfera se carga de enojo, frustración, resentimiento, desconfianza, hostilidad y una sensación de inutilidad. Los canales de comunicación se rompen y se usan solo para ofender y culpar a la otra persona. Nos focalizamos en nuestro próximo ataque, todo este ambiente impide que las partes puedan llegar a concesiones.

3.- ¿Cuáles son las técnicas para cambiar una situación de "ganar - perder" a "ganar - ganar"?

Las técnicas para cambiar esta situación son las siguientes:


1.-Reducir la tensión a travé del humor

2.- Incrementar la precisión de la comunicación escuche atentamente en medio del conflicto

3.- Control de problemas

4.- Establezca similaridades

5.- Centrarse menos en su posición

6.- Hacer propuestas aceptables

7.- Encuentre un criterio legítimo y objetivo para evaluar la solución.

4.- ¿Qué es rango?

Poner los puntos de inicio y resistencia y aprender los puntos de inicio y resistencia de la otra parte. Generalmente, el punto de resistencia (el punto del cual la parte no pasará) es desconocido hasta el último momento en la negociación, y es a menudo ocultado celosamente por la otra parte. Este es el punto que usted necesita averiguar. 

En una negociación competitiva es obtener que el pago final sea tan cercano al punto de resistencia de la otra persona como sea posible

5.- ¿Cuáles son las claves de una resolución de conflictos?

1.- Convenir sobre intereses, no sobre posiciones predeterminadas. 

2.- Separar a la persona del problema

3.- Separar la definición del problema en la búsqueda de soluciones. 

4.- Tratar de generar soluciones alternativas, 

5.- tratar de usar criterios objetivos tanto como sea posible. 

6.- Reflejar en sus negociaciones, lo aprendido de sus éxitos y errores. 

7.- Tener mucha paciencia.  Nunca esquivar a la contraparte. Ponerse en los zapatos del otro, como ver las cosas a través de los ojos del otro. 

6.- ¿En qué consiste la técnica del Jujitsu?

Esta técnica supone que si la una parte se comporta dominante, no se le debe seguir el juego, cuando la una ataca no se debe contraatacar.

7.- ¿Qué entiende por conflicto?

Un conflicto es la traba que se presenta en toda negociación cuando una de las partes no está de acuerdo con la posición de la contraparte. 

8.- ¿Enumere algunos trucos de negociación?

1.- Respetar las opiniones de la otra parte

2.- Mantener buena comunicación

3.- Dar a conocer reglas de juego claras

4.- Identificar los intereses pero manteniendo una buena relació:n con la otra parte, enfocando intereses y no posiciones

5.- Mantener la calma y no tomar actitudes negativas si la otra parte se muestra impulsivo

6.- Hacer comprender que la fuerza no es la que impera

7.- El mejor truco el "jujitsu"

9.- ¿Cuál considera usted que es el éxito en una negociación?

En una negociación el éxito no es ganar sino tener una segunda negociación con la misma contraparte.

10.-¿Explique que actitud tomaría usted en una negociación?

Comentario

Posible respuesta: Ser flexible, tener ,mucha paciencia, ser humorístico.
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