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1. Se negocia para…
a. Para cerrar un trato con un cliente
b. Para elaborar contratos
c. Para llegar a un acuerdo
d. Todas las respuestas son correctas
2. Vender y negociar…
a. Son acciones comerciales que no están relacionadas
b. Son lo mismo
c. Son lo opuesto
d. Están estrechamente relacionadas
3. Es ventaja de negociar en terreno contrario…
a. Superioridad sobre la otra parte
b. Mayor control del tiempo por el anfitrión
c. Pedir un aplazamiento por falta de datos
d. Disponemos de todos los datos necesarios

4. En la negociación la comunicación se realiza en…
a. Un sentido
b. Dos sentidos
c. Coloquio
d. Debate
5. La causa principal de los problemas de comunicación es por:
a. Hablar alto 
b. No sabemos escuchar
c. Nos quedamos callados
d. No vocalizamos



6. En la comunicación delegada…
a. Hay un comportamiento competitivo
b. Los negociadores representan a otros
c. Intervienen dos partes
d. Intervienen más de dos partes
7. En la fase de preparación no es fundamental recopilar la información sobre la oferta y las personas con las que se negocia…
a. Es indiferente
b. Verdadero
c. Falso
d. Todas las respuestas son falsas 
8. En la mesa de negociación hay que tener claro:
a. La postura final que queremos conseguir
b. Hablar muy alto en nuestra exposición
c. No ceder
d. La postura inicial que se va a defender
9. Podremos cerrar una negociación…
a. Por concesión
b. Resumen
c. Ultimátum
d. Todas las respuestas son correctas
10.  Hay que aceptar un mal acuerdo:
a. Siempre
b. Cuando el contrario demuestra que tiene razón
c. Cuando no sabemos defender nuestra posición
d. Nunca
	
	Preguntas
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	Respuestas


	A
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	B
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	C
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



MD00001111000110011000111100001111
Firma:





Fecha



















