PRIMERA PRUEBA NEGOCIACIÓN CON PROVEEDORES
	La relación entre venta y negociación se aproxima a:
	La relación entre venta y negociación se aproxima a:

	



	
	Suelen ir asociadas.



	
	Son lo mismo.



	
	No tiene nada que ver la una con la otra.



	
	La una implica la otra.




	



¿Qué ocurre en el proceso de venta?
	¿Qué ocurre en el proceso de venta?

	



	
	El comprador y el vendedor ejercen los mismos papeles.



	
	El comprador y el vendedor ejercen papeles diferentes.



	
	El comprador y el vendedor ejercen un papel negociador.



	
	Ninguna de las anteriores.

	



Según David Lewis los signos no verbales se pueden dividir en las siguientes categorías:
	Según David Lewis los signos no verbales se pueden dividir en las siguientes categorías:

	



	
	Emblemas e ilustradores.



	
	Reguladores y adaptadores.



	
	Emblemas, reguladores e ilustradores.



	
	Emblemas, ilustradores, reguladores y adaptadores.

	



Tres de las fuentes de poder que se identifican en el capítulo 1 son:
	Tres de las fuentes de poder que se identifican en el capítulo 1 son:

	



	
	Credibilidad, legitimidad y tiempo.



	
	Trabajo, legitimidad y tiempo.



	
	Credibilidad, planificación y riesgo.



	
	Todas las anteriores.

	



La negociación bilateral es un tipo de negociación que responde a la clasificación en función de:
	La negociación bilateral es un tipo de negociación que responde a la clasificación en función de:

	



	
	Estrategia.



	
	Número de participantes.



	
	Capacidad de negociación.



	
	Naturaleza del factor.

	



Las características del negociador son:
	Las características del negociador son:

	



	
	Profesional, honesto y ágil.



	
	Confiado, crédulo y seguro.



	
	Meticuloso, observador y entusiasta.



	
	Las respuesta a) y c) son correctas.

	



Un negociador que se caracterice por ser organizado, concreto, paciente y prudente es un:
	Un negociador que se caracterice por ser organizado, concreto, paciente y prudente es un:

	



	
	Negociador de acción.



	
	Negociador de método.



	
	Negociador comunicativo.



	
	Negociador de ideas.

	



Las tres fases del proceso de negociación son:
	Las tres fases del proceso de negociación son:

	



	
	Primera, Segunda y Tercera.



	
	Preparación, Desarrollo y Cierre.



	
	Adaptación, Ejecución y Valoración.



	
	Preparación, Desarrollo y Ejecución.

	



El rango de resultados válidos se divide en:
	El rango de resultados válidos se divide en:

	



	
	Resultado máximo, medio y mínimo.



	
	Resultado bueno, mediocre y malo.



	
	Resultado óptimo, aceptable y mínimo.



	
	Resultado bueno, intermedio y bajo.

	



Para conocer a la otra parte debemos:
	Para conocer a la otra parte debemos:

	



	
	Estrategias, objetivos, metas que persiguen.



	
	Estilo de negociación.



	
	Tácticas que suelen emplear.



	
	Todas las anteriores.

	



Se conoce también como fase de diagnostico a la fase de:
	Se conoce también como fase de diagnostico a la fase de:

	



	
	Adaptación.



	
	Preparación.



	
	Ejecución.



	
	Desarrollo.

	



Una técnica para que un interlocutor se posicione es:
	Una técnica para que un interlocutor se posicione es:

	



	
	Solicitar mayor información.



	
	Escucha activa.



	
	Interrumpirlo cuando hable.



	
	Atacar todos sus argumentos.

	



En una negociación:
	En una negociación:

	



	
	Si una señal es ignorada, no debe ser repetida.



	
	Nunca usar señales abiertas.



	
	Se debe adivinar los cambios que se deben efectuar en la propuesta para que la parte contraria modifique su postura.



	
	Usar una señal abierta y condicional.

	



La regla básica para la concesión en la negociación es:
	La regla básica para la concesión en la negociación es:

	



	
	Conceder espacio suficiente para negociar al realizar el posicionamiento.



	
	Llevar al oponente a realizar la primera concesión y sacar todas sus demandas mientras se mantienen las propias ocultas.



	
	Ceder solo a medida que el otro cede.



	
	Todas las anteriores son correctas.

	



En una negociación la palabra “no”:
	En una negociación la palabra “no”:

	



	
	No debe ser usada jamás.



	
	Se puede usar pero nunca insistir.



	
	Se puede usar y si insistimos el oponente asumirá la negativa.



	
	No debemos usarla y si fuese necesario debemos utilizar un sinónimo.

	



La argumentación en una negociación debe:
	La argumentación en una negociación debe:

	



	
	Contemplar todas las posibles ventajas aunque sean cuestionables.



	
	Realizarse con convicción y firmeza.



	
	Prepararse en las etapas finales.



	
	Todas las anteriores son correctas.

	



Cuando una negociación se bloquea:
	Cuando una negociación se bloquea:

	



	
	Debemos dejar el punto de desacuerdo en suspense.



	
	Implica que muy probablemente terminará sin acuerdo.



	
	No es recomendable hacer pausas hasta que se resuelva dicho bloqueo.



	
	No debemos solicitar la ayuda de un experto ajeno a la negociación.

	



Las objeciones:
	Las objeciones:

	



	
	Es una señal que indica que la otra parte no está interesada en negociar.



	
	En la fase final de la negociación se debe tratar de anticipar las diferentes objeciones que puedan plantear.



	
	Es una señal que indica que la otra parte está interesada en negociar.



	
	Las objeciones siempre son meras excusas para no negociar.

	



Algunas formas de cerrar una negociación son:
	Algunas formas de cerrar una negociación son:

	



	
	Por trasmisión y ultimátum.



	
	Resumen y por incumplimiento.



	
	Distributivo y disyuntivo.



	
	Ultimátum y disyuntivo.

	



Las estrategias y las tácticas se diferencian en que:
	Las estrategias y las tácticas se diferencian en que:

	



	
	La táctica define el marco de actuación y la estrategia las acciones dentro de ese marco.



	
	La táctica es un conjunto de acciones y la estrategia persigue alcanzar un objetivo concreto específico.



	
	La estrategia es un plan general y la táctica es la aplicación puntual.



	
	La táctica diseña la dirección total y la estrategia se adapta a ella.

	


SEGUNDA PRUEBA
	Respuestas

La negociación distributiva se conoce también como:
	La negociación distributiva se conoce también como:

	



	
	Estrategia competitiva.



	
	Estrategia integrativa.



	
	Estrategia de flexibilidad.



	
	Estrategia de pasividad.




	



El tipo de negociación “ganar-ganar” pertenece a la:
	El tipo de negociación “ganar-ganar” pertenece a la:

	



	
	Estrategia competitiva.



	
	Estrategia integrativa.



	
	Estrategia de flexibilidad.



	
	Estrategia de pasividad.

	



Las características para que se pueda dar una negociación integrativa es:
	Las características para que se pueda dar una negociación integrativa es:

	



	
	La meta final de cada participante es llegar a un acuerdo.



	
	Las partes cambian su postura fácilmente.



	
	Las partes hacen ofrecimientos.



	
	Todas las anteriores.

	



La estrategia perder/ganar se caracteriza por:
	La estrategia perder/ganar se caracteriza por:

	



	
	Utilizarse comúnmente cuando existe enemistad entre las partes



	
	El coste de la ruptura de las negociaciones se percibe como un perjuicio leve.



	
	Es una estrategia a corto plazo.



	
	Ninguna de las anteriores es correcta.

	



La forma más común de negociar se denomina:
	La forma más común de negociar se denomina:

	



	
	Negociaciones colaborativas.



	
	Negociaciones competitivas.



	
	Negociación por posiciones.



	
	Las respuestas a) y c) son correctas.

	



La principal característica de la negociación competitiva es:
	La principal característica de la negociación competitiva es:

	



	
	El objetivo es el acuerdo.



	
	Se desconfía del otro.



	
	Se ofrece.



	
	No se muestra el límite inferior.

	



Uno de los principios de la negociación colaborativa es:
	Uno de los principios de la negociación colaborativa es:

	



	
	Insistir criterios objetivos.



	
	Centrarse en los intereses.



	
	Separar las personas del problema.



	
	Todas las anteriores.

	



En una negociación basada en los meritos:
	En una negociación basada en los meritos:

	



	
	El objetivo es un resultado eficiente y amigable.



	
	Se es inflexible con la persona y con los objetivos.



	
	Se fija un límite inferior.



	
	Ninguna de las anteriores es correcta.

	



Cuando el nivel de aspiración es elevado se suele optar por una estrategia del tipo:
	Cuando el nivel de aspiración es elevado se suele optar por una estrategia del tipo:

	



	
	Perder- perder.



	
	Integrativa.



	
	De flexibilidad.



	
	Pasiva.

	



El tipo de estrategia con el que se alcanzan unos acuerdos con menor grado de acatamiento es:
	El tipo de estrategia con el que se alcanzan unos acuerdos con menor grado de acatamiento es:

	



	
	Estrategia competitiva.



	
	Estrategia integrativa.



	
	Estrategia de flexibilidad.



	
	Estrategia de pasividad.

	



Las tácticas se clasifican:
	Las tácticas se clasifican:

	



	
	Tácticas de desarrollo y tácticas de presión.



	
	Tácticas de aplicación y tácticas de presión.



	
	Tácticas de desarrollo y tácticas de ruptura.



	
	Tácticas de progreso y tácticas de sometimiento.

	



La táctica de “Exigencias crecientes” es un ejemplo de:
	La táctica de “Exigencias crecientes” es un ejemplo de:

	



	
	Tácticas de desarrollo.



	
	Tácticas de presión.



	
	Tácticas de ruptura.



	
	Tácticas de progreso.

	



Uno de los principios básicos de la táctica de “Bogey” es:
	Uno de los principios básicos de la táctica de “Bogey” es:

	



	
	Los vendedores conocen peor el producto que los compradores.



	
	Siempre que se sube el ego de la otra persona se espera algo a cambio.



	
	Se resta importancia a la negociación o al negociador.



	
	Se demuestra que no se quiere perder el tiempo con asuntos pequeños.

	



Como comprador, el uso de la táctica Krunch puede hacer que el vendedor:
	Como comprador, el uso de la táctica Krunch puede hacer que el vendedor:

	



	
	Aumente los servicios de forma sutil.



	
	Mejore el producto.



	
	Infle los precios.



	
	Baje los precios.

	



La comunicación en una negociación se ajusta a:
	La comunicación en una negociación se ajusta a:

	



	
	El tipo de negociación elegido por los sujetos.



	
	La información que se posea.



	
	El juego de poder que se establezca.



	
	Todas las anteriores.

	



La comunicación dentro de una negociación se caracteriza por:
	La comunicación dentro de una negociación se caracteriza por:

	



	
	Significa un intercambio de ideas.



	
	Puede tener un efecto unilateral o bilateral.



	
	Debe ser percibida por el receptor.



	
	Las respuestas a) y c son correctas.

	



Durante la negociación, debe tenerse en cuenta como material de apoyo:
	Durante la negociación, debe tenerse en cuenta como material de apoyo:

	



	
	Datos estadísticos, datos del entorno y copias de textos legales.



	
	Datos del entorno, copias de textos legales y borradores.



	
	Copias de textos legales, borradores y garantías y certificados.



	
	Todas las anteriores.

	



Para mostrar una posición de poder se usan sillas:
	Para mostrar una posición de poder se usan sillas:

	



	
	De respaldo bajo.



	
	De respaldo alto no giratorias.



	
	De respaldo bajo giratorias.



	
	De respaldo alto y giratorias.

	



El requisito de un acuerdo es que sea:
	El requisito de un acuerdo es que sea:

	



	
	Fundamentado.



	
	Permanente.



	
	Equilibrado.



	
	Todas las anteriores.

	



Los tipos generales de acuerdo son:
	Los tipos generales de acuerdo son:

	



	
	Por decreto y regulado.



	
	Sumisión-dominación y de compromiso.



	
	Concretos y puntuales.



	
	De compromisos e impuestos.
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