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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.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	




Negociación internacional. Dimensión cultural, perfil negociador, retos y fases de la negociación. 


1. ¿Cómo negocia una sociedad colectivista?
1. Dando en función de lo que se espera recibir
1. Orientados al logro de metas
1. Con decisiones en grupo
1. Con mérito personal

1. ¿Cómo actúa un buen negociador?
1. Solo conoce bien a la contraparte, no hace falta que se conozca a sí mismo
1. Puede venirse abajo con frecuencia, porque es humano
1. Enfatiza todo lo que puede
1. Escucha activamente

1. El negociador internacional de éxito
1. Es muy impaciente con los resultados
1. Es un buen comunicador
1. Cede ante las críticas para evitar conflictos
1. Es algo caótico porque suele estar muy ocupado.

1. El negociador internacional de éxito
1. No debe contrariar al potencial cliente
1. Debe creer en todo lo que le dicen
1. Debe tener miedo a la incertidumbre o ambigüedad
1. Debe ceder ciertas parcelas para alcanzar el mayor número de objetivos

1. Las fases de la negociación son:
1. Reunión y oferta
1. Preparación y Discusión
1. Toma de contacto, Preparación, Encuentro, Propuesta, Discusión y Cierre
1. Toma de contacto, Presentación y Cotización


1. Los Objetivos G, P y T son:
1. G los que nos gustaría alcanzar, P los que pretendemos, y T los que tenemos que conseguir necesariamente.
1. G los que conducen a ganancias, P los que llevan a pérdidas y T los que nos dan Tiempo muerto
1. G los grandes, P los pequeños y T los de Tamaño mínimo
1. G los relacionados con el Gobierno, P los relacionados con las Pymes, T con Transporte

1. El MAPAN es:
1. El Mapa de Acontecimientos Propios a una Asociación Nacional
1. La mejor alternativa a un acuerdo negociado
1. El mínimo acuerdo producido anterior a una negociación
1. El máximo alcance de una partida arancelaria negociada.

1. La Técnica de sustitución y desplazamiento de objetivo consiste en: 
1. Perseguir objetivos secundarios inicialmente para sustituirlos por los claves al final
1. Sustituir nuestros objetivos según vaya la negociación
1. Desplazar objetivos que enfaden al cliente
1. Sustituir nuestro deseo por algo más realista

1. Cuál de estas técnicas no es una técnica de cierre de negociación: 
1. Urgencia: dar plazo de validez a la oferta
1. Ultimátum: indicar con firmeza que la última propuesta es la definitiva
1. Acuerdo o abandono de la negociación
1. Despedirse abruptamente 

1. Qué es lo que no se considera en la evaluación que hagamos de un acuerdo:
1. Puntos fuertes y débiles
1. Amenazas y oportunidades 
1. Revisión de nuestra actuación
1. Qué premios nos merecemos al margen de errores
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