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	Preguntas de Examen


1. Pregunta 1
El proceso de negociación se puede definir como “el proceso para llegar a una mutua satisfacción de dos o más partes a través de una acción de comunicación donde cada parte hace una propuesta inicial y recibe una contrapuesta, con el intento de aproximarse al punto de equilibrio de ambas ofertas”:

a) Verdadero.

b) Falso.
2. Pregunta 2
¿Dentro de cuál de las tres fases en las que se divide todo proceso negociador incluirías el fijar un plan estratégico a través de la argumentación?
a) Preparación.

b) Desarrollo.

c) Conclusiones y acuerdos.
3. Pregunta 3
El conjunto de objetivos que uno se propone conseguir en una negociación, cubriendo así sus necesidades, se define como:
a) Meta.

b) Táctica.

c) Aspiraciones.

d) Intereses.

4. Pregunta 4
¿Cuáles de las siguientes características se corresponden a las de un objetivo?:

a) Los objetivos son acciones claras, concretas y definidas a medio plazo.

b) Los objetivos son acciones claras, concretas y definidas a corto plazo.

c) Los objetivos son acciones complejas, concretas y definidas a medio plazo.

d) Los objetivos son acciones complejas, concretas y definidas a corto plazo.

5. Pregunta 5
El tiempo no constituye una variable fundamental en las negociaciones ya que su manejo no puede condicionar el éxito o fracaso de las mismas:

a) Verdadero.

b) Falso.

6. Pregunta 6
¿Cómo se denomina en una negociación al punto hasta el que se puede llegar a ceder?:

a) Umbral mínimo.

b) Umbral máximo.

c) Punto de acuerdo.
7. Pregunta 7
El objetivo final de una negociación es firmar un contrato o acuerdo.
a) Verdadero.
b) Falso.

8. Pregunta 8
La forma de negociar Win-Win busca llegar a un acuerdo que satisfaga a las dos partes, dejando las puertas abiertas para posteriores negociaciones.
a) Verdadero.

b) Falso.
9. Pregunta 9
¿Cuáles de las siguientes habilidades debe adquirir un buen negociador?
c) Capacidad de persuasión.

d) Saber escuchar.

e) Expresar las ideas con claridad.

f) Saber argumentar correctamente.
g) Utilizar adecuadamente el lenguaje no verbal.

h) Todas son correctas.

10. Pregunta 10
La comunicación no verbal es inconsistente, por lo que no miente jamás, confiriendo al negociador, una cantidad de información muy valiosa que le permite detectar posibles incongruencias. 

d) Verdadero.

e) Falso.
11. Pregunta 11
¿Qué tipo de comunicación es más precisa y exacta?:

e) Anillo.

f) Pulsera.

g) Estrella.

h) Diamante.
12. Pregunta 12
Una persona que sabe decir NO sin perder la compostura se dice que es una persona:

a) Pasiva.

b) Asertiva.

c) Agresiva.

13. Pregunta 13
El sistema de role playing se puede considerar como una técnica de aprendizaje asertivo.
c) Verdadero.

d) Falso.
14. Pregunta 14
La técnica del disco rayado NO ayuda a comportarse de forma asertiva.
a) Verdadero.

b) Falso.

15. Pregunta 15
El  importante para la escucha activa elegir el lugar apropiado sin ruido y en el que la otra parte se sienta cómoda. 

f) Verdadero.

g) Falso.

16. Pregunta 16
La utilización de las preguntas es probablemente el arma más poderosa que podemos utilizar en una negociación ya que éstas cumplen cuatro funciones vitales. ¿Cuáles son? (Cada función bien puesta puntuará 0,25 puntos)
c) Función de 

d) Función de 

e) Función de 

f) Función de 

17. Pregunta 17
¿Cuál es el término, de origen francés, que define al conjunto ordenado de papeles que muestran datos, informes o material gráfico, necesario para argumentar correctamente en la negociación?
18. Pregunta 18
Siempre debe guardarse la misma distancia con respecto a las personas con las que negociamos:

e) Verdadero.

f) Falso.

19. Pregunta 19
Cuando una persona se sienta en frente de otra para negociar está adoptando una posición.
c) Independiente.

d) Competitiva-defensiva.

e) Colaboradora
20. Pregunta 20
¿De quién es, fundamentalmente, a la hora de negociar la motivación basada en el concepto de beneficio y rentabilidad?

d) De los negociadores norteuropeos.

e) De los negociadores sureuropeos.

f) De los negociadores orientales.

g) De los negociadores norteamericanos.
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