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Cuestionario de Evaluación

Instrucciones para su realización:
· Anote en la siguiente tabla la respuesta seleccionada para cada pregunta.  
· Solamente existe una opción correcta. 
· Las respuestas en blanco ni suman ni restan. Las respuestas incorrectas no restan.
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Técnicas de negociación internacional.


1. Nuestros intereses en una negociación:
a. Se determinan en la propia negociación
b. Se transmiten en la negociación
c. Se negocian en la pre-negociación
d. Se determinan en la preparación

2. Las acciones a tomar ante objeciones sinceras, pero sin fundamento:
a. Se han de ignorar.
b. Se han de explicar y convencer a la otra parte
c. Se han de compensar económicamente.
d. Se han contrarrestar con todo lo que falta.

3. Cuál de estas técnicas no es una técnica de negociación de respuesta a objeciones:
a. Reformulación positiva
b. Continuidad
c. Debilitamiento
d. Silencio
4. En qué consiste la técnica de negociación de reformulación negativa:
a. Transformar una objeción en un punto fuerte
b. Desdramatizar y reformular positivamente
c. Reformular la objeción atenuándola
d. Formular la experiencia positiva de conocidos

5. En relación a las concesiones, es falso decir:
a. Es mejor hacer concesiones pequeñas, inferiores a lo que la otra parte pueda esperar
b. Es mejor, dar las concesiones lentamente, y preferiblemente al final
c. Es mejor no responder con una concesión porque el otro la haya hecho
d. Hay que evitar recibir concesiones

6. Las concesiones no deberían ser:
a. incondicionales
b. de igual valor a las recibidas
c. cuantas menos, mejor
d. tales que dejen aún margen para negociar

7. En Japón:
a. Las negociaciones son muy rápidas y pronto se cierran acuerdos. 
b. La ética profesional no es importante
c. Impera en su negociación comunitarismo, con un estricto orden jerárquico. 
d. El trato personal no tiene por qué ser respetuoso

8. Técnicas para escuchar con éxito son:
a. El uso de la repetición, del reflejo y del resumen
b. El uso de la repetición, del argumento y del resumen
c. El uso de la repetición, de la mirada y del resumen
d. El uso de la repetición, de la escapada y del resumen

9. Se crean opciones:
a. Alejando posturas divergentes
b. Descubriendo posibilidades que satisfagan ambas partes
c. Obviando a la otra parte
d. Recurriendo a la tradición

10. La técnica de crear confianza conlleva:
a. Falta de respeto
b. Ser diferentes.
c. Mostrar desinterés
d. Compartir experiencias
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