Curso Online de Introducción 
a la Negociación Capítulo VI 
Auto Evaluación
1. ¿Por qué es importante la comunicación en una negociación?

Porque nos permite  lograr nuestros objetivos en una situación del conflicto. La comunicación puede tomar formas diferentes; puede involucrar decepción, muestra de fuerza, involucrar otras partes o involucrar negociaciones con el oponente. La meta de tales negociaciones es presentar al oponente con alternativas que son inferiores a la rendición del oponente y los términos de rendición que el oponente aceptaría. 

2. ¿Qué  es el análisis BATNA o MAAN?

Uno debe negociar si la negociación sostiene la promesa de lograr un resultado que, de todas las cosas consideradas, se encuentre uno de los intereses mejor que el BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement - Mejor Alternativa de un Acuerdo Negociado). En muchos casos, la guerra es realmente un movimiento dentro de una negociación. La violencia esta destinada a cambiar el BATNA del otro lado, o su percepción de él, entonces para que ellos estén mas dispuestos a llegar a un acuerdo debe haber términos de paz. Por consiguiente, a menos que uno tenga un BATNA mejor, uno siempre debe usar negociación para resolverse conflictos. 

3. ¿Cuáles son los aspectos primordiales en una negociación exitosa?

El análisis completo de la situación sin importar el tipo de estrategia de la negociación que uno va a usar.

La planeación y la preparación son la llave para una negociación exitosa. En el contexto de la negociación, tales análisis deben enfocar en información con respecto a su posición, la posición de la otra parte, y el contexto de la negociación.

La negociación exitosa no sólo requiere planeación para una de las posiciones sino también para el de la otra parte y para el contexto en el que las negociaciones se dirigirán.

4. En base a las preguntas ¿Qué quiero yo conseguir de esta negociación"? y "¿Por qué es importante para mí?" Elabore un ejemplo de negociación en el que usted podría verse inmerso.

Mis metas son…..

Mi BATNA es….

Mis intereses son…

Mis recursos son…

5. ¿Considera necesario poner una fecha tope para la negociación, por qué?

Es muy importante poner una fecha tope  a  la negociación. Cuando uno se compromete demasiado tiempo en una negociación, su contraparte estará consiguiendo involucrarse demasiado personalmente en la negociación, y tomando decisiones poco favorables para Usted.

6. ¿Qué aspectos debe conocer sobre sus contraparte y de qué manera puede ayudarle en su estrategia?

Usted debe investigar los objetivos, intereses y necesidades de la otra parte, BATNA (si es posible), recursos, reputación estilo y conducta de negociación, la autoridad para hacer un acuerdo,  y su estrategia probable y tácticas. La estrategia y tácticas tienen que corresponder a la información que uno tiene sobre la contraparte. De esta forma usted sabrá si su estrategia tendrá éxito o no.

7. Explique con un ejemplo el uso de la estrategia de la decepción en la negociación.

Por decepción,  queremos decir el uso de tácticas de la negociación para desencaminar a la otra parte. Aparentar algo mientras que realmente es lo opuesto. Finjo incapacidad mientras existe capacidad.  Y partiendo de ello, elabore un ejemplo.

8. ¿Cómo reduciría los conflictos en una negociación?
Una manera de reducir conflicto en una negociación es hacer opciones más deseable a la otra parte. Si usted entiende la necesidad de la otra parte, entonces usted estará en una posición mejor para convencerles de aceptar su solución, sobre todo si su oferta tiene en cuenta las necesidades del otro lado. Al presentar su oferta, usted debe dar énfasis a las calidades atractivas de él y debe minimizar los negativos. 

9. ¿Bajo qué parámetros debe establecerse la formulación de una estrategia.?

Todas las estrategias son la combinación y recombinación de elementos básicos. Pero la formulación debe ser subordinada al conocimiento de sí mismo, del oponente y la situación. Todos estos componentes cambian y de tal forma que la estrategia debe ser readaptada. 

10. ¿Existe una estrategia mejor, que le permite enfrentar a todas las negociaciones?.

La mayoría de las negociaciones involucran una mezcla de problemas, y cada uno de ellos puede manejarse mejor con una estrategia diferente. Sin embargo, uno debe notar eso, no hay ninguna sola estrategia mejor. Las variaciones en las posiciones de las partes y el contexto de la negociación afectarán cada negociación diferentemente. Y cuando las negociaciones evolucionan, cada lado hará ajustes y así requerirá un cambio de estrategia usado. Por consiguiente, aplicar una de las estrategias con las que usted ya se siente cómodo, es una garantía que su estrategia estará equivocada en la mayoría de situaciones de la negociación.
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