Influir sobre la parte confrontada para obtener la mejor alternativa posible.
a. El objetivo.

b. El poder.

c. La comunicación.

d. Margen de actuación.

Capacidad de influencia que una parte tiene sobre la otra.

a. El objetivo.

b. El poder.

c. La comunicación.

d. Margen de actuación.

Proceso por el que se envían y reciben mensajes. La negociación como proceso necesita que las partes se transmitan información de una manera continua y recíproca.

a. El objetivo.

b. El poder.

c. La comunicación.

d. Margen de actuación.

Las bases sobre las que se establecen los límites del “campo de juego”

a. El objetivo.

b. El poder.

c. La comunicación.

d. Margen de actuación.

Posición desde la que una de las partes hace conocer a la otra el valor óptimo al que aspira con la negociación.

a. Punto de arranque.

b. Posición más favorable.

c. Punto de resistencia.

d. El punto de encuentro

Es la mejor opción que realmente cada parte espera alcanzar, es decir, el objetivo al que verdaderamente se aspira mediante el acuerdo.
a. Punto de arranque.

b. Posición más favorable.

c. Punto de resistencia.

d. El punto de encuentro

Situación a partir de la cual una de las partes está dispuesta a romper la negociación.

a. Punto de arranque.

b. Posición más favorable.

c. Punto de resistencia.

d. El punto de encuentro

Es un intercambio manifiesto de ofertas y contraofertas para encontrar una solución mutuamente aceptable en un marco definido de actuación. Por ejemplo: la negociación colectiva entre empresarios y trabajadores.

a. Negociación explícita o formal.

b. Negociación tácita.

c. Negociación interpersonal. 

d. Negociación intergrupal.

Las partes son dos grupos. Por ejemplo negociación entre departamentos de una empresa.

a. Negociación explícita o formal.

b. Negociación tácita.

c. Negociación interpersonal. 

d. Negociación intergrupal.

Las partes implicadas son dos personas con diferentes puntos de vista, que tienen que negociar para llegar a un acuerdo. Por ejemplo, dos  compañeros de trabajo.

a. Negociación explícita o formal.

b. Negociación tácita.

c. Negociación interpersonal. 

d. Negociación intergrupal.

Las partes no definen la relación como negociación o incluso no son conscientes de ella. Por ejemplo: problemas en las relaciones de pareja. 

a. Negociación explícita o formal.

b. Negociación tácita.

c. Negociación interpersonal. 

d. Negociación intergrupal.

Las partes son dos organizaciones.

a. Negociación explícita o formal.

b. Negociación tácita.

c. Negociación interpersonal. 

d. Negociación interorganizaciones.

Cuando hay dos partes en la negociación.

a. Negociación bilateral.

b. Negociación multilateral.

c. Negociación directa.

d. Negociación a través de representantes. 

Cuando existen más de dos partes.

a. Negociación bilateral.

b. Negociación multilateral.

c. Negociación directa.

d. Negociación a través de representantes. 

Los negociadores defienden sus propios intereses.

a. Negociación bilateral.

b. Negociación multilateral.

c. Negociación directa.

d. Negociación a través de representantes. 

Los negociadores tratan de defender los intereses de las partes representadas.

a. Negociación bilateral.

b. Negociación multilateral.

c. Negociación directa.

d. Negociación a través de representantes. 

Se ha descrito como negociación de suma cero, el proceso es una lucha, sólo se puede conseguir un beneficio si se le arrebata a la otra parte. Por ejemplo, negociación de la masa salarial.

a. Distributiva (pérdidas – ganancias)

b. Integrativa. (ganancias –ganancias).

c. Mixta.

d. Compleja

Las dos partes pueden ganar. El objetivo es incrementar los beneficios para las partes. Se buscan alternativas para solucionar los problemas. La información es completa y transparente.

a. Distributiva (pérdidas – ganancias)

b. Integrativa. (ganancias –ganancias).

c. Mixta.

d. Compleja

Ambas partes ganan y pierden. Existen intereses para cooperar e intereses para competir. Compromiso bajo cesiones y exigencias recíprocas.

a. Distributiva (pérdidas – ganancias)

b. Integrativa. (ganancias –ganancias).

c. Mixta.

d. Compleja

Es una estrategia conciliadora y cooperativa. Implica un esfuerzo por encontrar una alternativa mutuamente aceptable y que reconcilie a ambas partes, y cuyo resultado sea beneficioso para todos.

a. Estrategia resolutiva.

b. Estrategia de rivalidad.

c. Estrategia complaciente o flexible.

d. Estrategia de inacción.

Se preocupa de persuadir a la otra parte para que acepte una alternativa que favorezca los intereses propios. Cada una de las partes trata de imponerse a la otra.

a. Estrategia resolutiva.

b. Estrategia de rivalidad.

c. Estrategia complaciente o flexible.

d. Estrategia de inacción.

Implica una importante reducción de las aspiraciones básicas propias. Es ventajosa cuando se quiere acabar rápidamente una negociación por la presión del tiempo o por la poca importancia de los problemas.

a. Estrategia resolutiva.

b. Estrategia de rivalidad.

c. Estrategia complaciente o flexible.

d. Estrategia de inacción.

Se da una mínima actividad negociadora, se malgasta el tiempo y se puede llegar a romper la negociación. Es poco frecuente y no hay que confundirla con momentos de estancamiento de la negociación por dificultades en llegar a un acuerdo.

a. Estrategia resolutiva.

b. Estrategia de rivalidad.

c. Estrategia complaciente o flexible.

d. Estrategia de inacción.

Si el negociador va teniendo éxito no debe hacer ninguna concesión. Sólo se debe hacer concesiones cuando el oponente no realiza ninguna.
a. Táctica de concesiones mínimas. 
b. Táctica moderadamente dura. 
c. Táctica de reducción de la tensión. 

d. Amenazas

Se realizan concesiones de carácter menos con una frecuencia moderada y se acompañan de una invitación a la reciprocidad.

a. Táctica de concesiones mínimas. 

b. Táctica moderadamente dura. 

c. Táctica de reducción de la tensión. 

d. Amenazas

Se hacen concesiones unilaterales y anunciadas para reducir la tensión y estimular una conducta recíproca.

a. Táctica de concesiones mínimas. 

b. Táctica moderadamente dura. 

c. Táctica de reducción de la tensión. 

d. Amenazas

Se comunica el intento de realizar daño a la otra parte si no se aceptan las condiciones de uno. 

a. Táctica de concesiones mínimas. 

b. Amenazas. 
c. Posiciones irrevocables. 
d. Comportamientos agresivos. 

Una parte advierte que va a mantenerse firme en una posición última. 

a. Táctica de concesiones mínimas. 

b. Amenazas. 

c. Posiciones irrevocables. 

d. Comportamientos agresivos. 

Se muestra hostilidad, hay manifestaciones violentas, retención de personas. Con estas tácticas se rompe la negociación. 

a. Táctica de concesiones mínimas. 

b. Amenazas. 

c. Posiciones irrevocables. 

d. Comportamientos agresivos. 

. Dentro de un proceso negociador señala el orden correcto…

a. Planificación, antagónica o de tanteo, presentación de alternativas y/o soluciones, aceptación de una zona común o cooperativa y cierre.

b. Planificación, antagónica o de tanteo, aceptación de una zona común o cooperativa, presentación de alternativas y/o soluciones y cierre.

c. Aceptación de una zona común o cooperativa, planificación, antagónica o de tanteo, presentación de alternativas y/o soluciones y cierre.

d. Presentación de alternativas y/o soluciones, planificación, antagónica o de tanteo, aceptación de una zona común o cooperativa, y cierre.

Hay que encontrar la naturaleza del conflicto, haciendo un diagnóstico del mismo, fijando sus variables, buscando los posibles antecedentes y las consecuencias que se derivan del mismo.

a. Análisis de la situación de partida. 

b. Conocer a la otra parte. 
c. Conocer el alcance de nuestra posición o muestro poder. 

d. Marcar los objetivos que deseamos obtener. 

Implica conocer tanto la organización, si este es el caso, como la personalidad y el estilo de conducta de los interlocutores. Hay que averiguar como han actuado los interlocutores en otras ocasiones y recoger todos los datos posibles referentes a ellos. Hay que conocer sus objetivos, tanto los prioritarios como los límites.

a. Análisis de la situación de partida. 

b. Conocer a la otra parte. 

c. Conocer el alcance de nuestra posición o muestro poder. 

d. Marcar los objetivos que deseamos obtener. 

Se trata de que durante el proceso negociador no demos pasos en falso por un exceso de confianza o por una minusvaloración de nuestras posibilidades.

a. Análisis de la situación de partida. 

b. Conocer a la otra parte. 

c. Conocer el alcance de nuestra posición o muestro poder. 

d. Marcar los objetivos que deseamos obtener. 

Es importante marcarse altas miras en el planteamiento de objetivos, pero conviene que no sean demasiado rígidos porque esto no puede impedir que entren en juego soluciones nuevas y creativas.

a. Análisis de la situación de partida. 

b. Conocer a la otra parte. 

c. Conocer el alcance de nuestra posición o muestro poder. 

d. Marcar los objetivos que deseamos obtener. 

En esta fase se establecen los límites y objetivos de la negociación.

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Es una fase exploratoria en la que se tantea la veracidad y el ajuste de las previsiones, delimitando el problema y definiendo el contenido de la negociación.

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

En el inicio de esta etapa existe un fuerte antagonismo entre las partes, planteando cada una de ellas argumentos para defender sus intereses y atacar la posición de la otra parte. 
a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Es una etapa competitiva, cuyo objetivo es demostrar la firmeza de las posiciones. 
a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Aparecen pocas conductas concesivas y se adoptan posiciones muy firmes, que se van abandonando en el trascurso de la negociación. 

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

En esta fase es interesante no dar toda la información al principio; dosificarla a lo largo del proceso.

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

En esta fase es interesante dejar claras las expectativas globales, sin comprometerse en aspectos concretos.

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

En esta fase es interesante enfatizar en el interés de llegar a acuerdos y de mantener una postura de flexibilidad, manifestando la esperanza de que la otra parte también lo haga así.

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Las posiciones tienden a buscar un lugar de entendimiento, una zona común de diálogo donde se desarrolla la gestión táctica y la dinámica central negociadora. 
a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Aparece un periodo de negociación distributiva. 
a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Disminuyen las críticas y empiezan a coincidir los argumentos que utilizan ambas partes, por lo que ya no se percibe que están compitiendo entre sí. 
a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Aumentan cada vez más las actividades de coordinación.

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Se materializan las propuestas y contrapropuestas. Se trata de generar alternativas y/o soluciones para que puedan ser discutidas y seleccionadas.

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Se alcanza cuando una de las partes consume el tiempo de que disponía para negociar

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Se alcanza cuando una parte percibe que la otra ha hecho todas las concesiones posibles.

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Se alcanza cuando existe una alternativa mutuamente aceptable para ambas partes.

a. Antagónica o de tanteo.

b. Aceptación de una zona común o cooperativa. 

c. Presentación de alternativas y/o soluciones.

d. Cierre.

Es el procedimiento más frecuente y generalmente el más adecuado.

a. Negociación directa.

b. La conciliación. 
c. La mediación.

d. El arbitraje. 

Es cuando una persona u órgano se interpone entre las partes y las exhorta a que alcancen un acuerdo.

a. Negociación directa.

b. La conciliación. 

c. La mediación.

d. El arbitraje. 

Es un paso más. Además de invitar a las partes a un acuerdo, facilita recomendaciones neutrales.

a. Negociación directa.

b. La conciliación. 

c. La mediación.

d. El arbitraje. 

Negocia con las partes, estudia el problema y propone una solución que debe ser aceptada por ellas. Requiere la existencia de un pacto previo de sometimiento a la solución aportada por el árbitro.

a. Negociación directa.

b. La conciliación. 

c. La mediación.

d. El arbitraje. 
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