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1. Se ha comparado la negociación con…
a. Una partida de parchís
b. La guerra
c. El monopoly
d. Ninguna de las anteriores es correcta
2. Hay cuatro tipos de estrategias:
a. Competitiva
b. Actividad
c. Desintegrativa
d. Todas las respuestas son correctas
3. Es característica de las negociaciones competitivas:
a. Desconfiar del otro
b. Los participantes tienen relación amistosa
c. Confiar del otro
d. Insistir en el acuerdo
4. Las tácticas de desarrollo…
a. Pueden deteriorar gravemente la relación personal
b. Confunden, intimidan y presionan
c. Todas las respuestas son correctas
d. Todas las respuestas son incorrectas.
5. Cuando se elige un conjunto de personas para negociar…
a. Siempre deben ser un máximo de 2
b. Deben constituir un equipo
c. Deben ser un grupo de individuos
d. Sólo debe negociar un representante



6. Factores que afectan a la negociación y no se controlan…
a. La imagen y la actitud
b. Las video-conferencias
c. Los datos del entorno
d. Ninguna de las anteriores es correcta
7. Podemos llevar a la documentación
a. Fotografías
b. Diagramas
c. Borradores de contratos
d. Todas las respuestas son correctas
8. Hay…
a. Tres tipos de acuerdo
b. Acuerdos de sumisión-dominación
c. Unos requisitos básicos que debe cumplir el acuerdo
d. Todas las respuestas son correctas
9. Es requisito del acuerdo…
a. Que el texto del acuerdo sea claro
b. Que sea la victoria de uno sobre el otro
c. Deben resolverse el mayor número de temas para el que gane la negociación
d. Ninguna es correcta

10. Son tipos de acuerdo…
a. Contratos de venta
b. Propuesta de venta
c. Propuesta de compra
d. Todas son correctas
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