INVESTIGACIÓN SOBRE CAPACIDAD NEGOCIADORA DE LOS INDIVIDUOS

Cuestionario de Negociación – Investigación Dr. Sergio Kaplan


CUESTIONARIO DE NEGOCIACION

Instrucciones:

Las preguntas que siguen se refieren a lo que usted percibe sobre su modo de actuar en la conformación de sus Acuerdos. Las respuestas intentarán inferir cómo se encuentra usted en cuanto a sus oportunidades negociadoras.

Estas preguntas son todas de carácter general únicamente, no pretenden calificarlo.

   
Tendrá que pensar en su forma de percibir situaciones y generalizarlas en una respuesta aproximada más allá que no en todos los casos la actitud hubiese sido la opción elegida.

   
 La intención es que sea un instrumento que aporte datos de situaciones que ayuden a tomar cuenta de actitudes que nos afectan en lo cotidiano.

Esta participando en un trabajo de Investigación sobre las Capacidades en Negociación y como influyen estas en la conformación de una mejor Calidad de Vida

Por favor, conteste cada pregunta que se le presenta en el cuestionario tal como se indica, seleccionando una de las categorías. Si no está seguro/a de cómo responder a una pregunta, conteste lo que le parezca más cierto. No deje pregunta sin contestar como tampoco utilice dos respuestas para una pregunta.

Siendo la intención que conserve este cuestionario, en la última hoja repita los resultados para que los mismos puedan ser elaborados.

	Variable:  Capacidad negociadora
	 
	 

	FUNCIÓN DE COMPRENSIÓN
	
	

	Indicadores
	Puntaje
	SUMA
	Categorías

	1-En general, mientras participa en cualquier tipo de negociaciones ó acuerdos de que forma percibe Ud. que es comprendido cuando habla:


	1
	 
	Muy mal           

	
	2
	 
	Mal                  

	
	3
	 
	Regular                       

	
	4
	 
	Bien                  

	
	5
	 
	Muy bien           

	2-En general, de que forma percibe Ud. que comprende cuando le hablan


	1
	 
	Muy mal            

	
	2
	 
	Mal                   

	
	3
	 
	Regular                       

	
	4
	 
	Bien                  

	
	5
	 
	Muy bien           

	ROL FUNCIONAMIENTO
	
	
	

	3-Como per cibe que son recibidos sus intervenciones ó sus aportes


	1
	 
	Muy mal            

	
	2
	 
	Mal                   

	
	3
	 
	Regular                       

	
	4
	 
	Bien                  

	
	5
	 
	Muy bien           

	4-Cuando lo corrigen ó le efectúan objeciones a su participación, como se siente ante las mismas


	1
	 
	Muy mal            

	
	2
	 
	Mal                   

	
	3
	 
	Regular                       

	
	4
	 
	Bien                 

	
	5
	 
	Muy bien           

	5-Cuando debe corregir u objetar a alguien, como percibe Ud. que es recibida su intervención


	1
	 
	Muy mal            

	
	2
	 
	Mal                   

	
	3
	 
	Regular                       

	
	4
	 
	Bien                  

	
	5
	 
	Muy bien           

	ACUERDOS Y DESEMPEÑO
	
	
	

	6-Como cree Ud. es el resultado de sus Acuerdos alcanzados en los últimos dos años


	1
	 
	Muy Malos           

	
	2
	 
	Malos                  

	
	3
	 
	Regulares             

	
	4
	 
	Buenos                

	
	5
	 
	Muy Buenos         

	7-Como calificaría su desempeño en los acuerdos alcanzados los dos últimos años


	1
	 
	Muy Malo           

	
	2
	 
	Malo                  

	
	3
	 
	Regular             

	
	4
	 
	Bueno                

	
	5
	 
	Muy Bueno         

	8-Cree que los resultados de sus acuerdos de los últimos dos años, podrían haber sido más beneficiosos


	1
	 
	Siempre (SÍ)           

	
	2
	 
	Muchas veces       

	
	4
	 
	Alguna vez            

	
	5
	 
	Nunca (NO)                  

	NIVEL DE CONCIENTIZACIÓN
	 
	 
	 

	9-Cuando participa en discusiones ó negociaciones, es consciente mientras se desarrollan las mismas, que importancia tienen y que consecuencias pueden tener en su vida


	1
	 
	Nunca (No)     

	
	2
	 
	Pocas veces    

	
	4
	 
	Muchas veces     

	
	5
	 
	Siempre (SI)   

	10-Se ve de repente metido en situaciones conflictivas que podría evitar


	1
	 
	Siempre

	
	2
	 
	Muchas veces     

	
	4
	 
	Alguna vez    

	
	5
	 
	Nunca     

	11-Se ve involucrado en situaciones no deseadas sin percatarlo


	1
	 
	Siempre    

	
	2
	 
	Muchas veces     

	
	4
	 
	Alguna vez    

	
	5
	 
	Nunca     

	12-Sucede que al final de una discusión Ud. siente que agredió u ofendió y se siente arrepentido de esa actitud


	1
	 
	Siempre

	
	2
	 
	Muchas veces

	
	4
	 
	Alguna vez

	
	5
	 
	Nunca

	ROLES
	
	
	

	13-Ante una actitud soberbia ó de agravio de la otra parte, Ud.


	1
	 
	Se siente intimidado    

	
	3
	 
	Responde agraviando o de forma soberbia  

	
	5
	 
	Descarta el agravio y se centra en el problema   

	14-Utiliza presión ó poder como medio para que su postura sea aceptada


	1
	 
	Habitualmente        

	
	3
	 
	Ocasionalmente      

	
	5
	 
	Excepcionalmente     

	15-Ante una actitud de flojedad de la otra parte Ud.


	1
	 
	Siente aflicción de ánimo ó pena  

	
	3
	 
	Se afloja de igual forma   

	
	5
	 
	Deja de lado el sentimiento y se centra en el problema  

	16-Ante la evidencia de error en su postura, Ud.


	1
	 
	Persiste en su postura    

	
	3
	 
	Acepta de inmediato el error     

	
	5
	 
	Revisa la fuente, confirma y admite el error    

	17-Ante la evidencia de error en la postura del otro que actitud asume


	1
	 
	Insiste en remarcar la equivocación del otro       

	
	3
	 
	Continúa rápidamente el asunto con la nueva evidencia       

	
	5
	 
	Explica y da tiempo para comprender el error     

	PERCEPCIÓN SOBRE IMAGEN Y PODER
	
	
	

	18-Supone Ud. que tiene capacidad para poder intimidar ó seducir a los otros participantes


	1
	 
	Nunca

	
	3
	 
	Habitualmente

	
	5
	 
	Excepcionalmente

	19-Supone Ud. que puede ser intimidado ó seducido fácilmente en el contexto de una negociación


	1
	 
	Habitualmente

	
	3
	 
	Excepcionalmente

	
	5
	 
	Nunca

	FUNCIÓN DE DISERNIR
	 
	 
	 

	20- Al negociar, distingue los factores que generan discordancia - Distingue lo que se manifiesta de aquello que se oculta o se encuentra latente
	1
	 
	Nunca

	
	2
	 
	Alguna vez

	
	4
	 
	Muchas Veces

	
	5
	 
	Siempre

	21- Comprende que cosas son las que Ud. necesita  y son importantes en esa negociación
	1
	 
	Nunca

	
	2
	 
	Alguna vez

	
	4
	 
	Muchas Veces

	
	5
	 
	Siempre

	22-Comprende que cosas la otra parte (el otro)  Necesita 
	1
	 
	Nunca

	
	2
	 
	Alguna vez

	
	4
	 
	Muchas Veces

	
	5
	 
	Siempre

	23-Puede reconocer que factores inciden negativamente en Ud.para lograr un Acuerdo satisfactorio
	1
	 
	Nunca

	
	2
	 
	Alguna vez

	
	4
	 
	Muchas Veces

	
	5
	 
	Siempre

	24-Puede reconocer que factores inciden negativamente en la otra parte a fin de lograr un Acuerdo satisfactorio
	1
	 
	Nunca

	
	2
	 
	Alguna vez

	
	4
	 
	Muchas Veces

	
	5
	 
	Siempre

	FUNCIÓN DE VITALIDAD
	
	
	

	25-Si siente que no es escuchado mientras participa en el contexto de una negociación


	1
	 
	acepta la no intervención

	
	3
	 
	Interviene enérgicamente

	
	5
	 
	Busca y produce la ocasión para intervenir

	26-Si no le resulta interesante el desarrollo de las actuaciones


	1
	 
	Pierde el interés y espera que finalice

	
	3
	 
	soporta pacientemente

	
	5
	 
	Intenta convenir nuevas pautas

	27-Si percibe que el lugar no es el apropiado para llevar a cabo un acuerdo y le produce distracciones ó alteraciones


	1
	 
	Acelera para terminar lo antes posible

	
	3
	 
	se esfuerza por concentrarse en el problema

	
	5
	 
	Propone posponer y buscar lugar mejor

	28-Si el clima emocional existente durante el desarrollo de una negociación ó gestación de acuerdo, es hostil y agresivo


	1
	 
	Acelera para terminar lo antes posible

	
	3
	 
	se esfuerza por concentrarse en el problema

	
	5
	 
	Propone posponer y continuar en otro momento

	FUNCIÓN SOCIAL
	 
	 
	 

	29-¿Su estado emocional actual le limita para poder llevar a cabo negociaciones prolongadas e intensas?


	1
	 
	Sí, me limita mucho

	
	3
	 
	Si, me limita un poco

	
	5
	 
	No, no me limita nada

	30-¿Su estado emocional actual le limita para poder llevar a cabo negociaciones cuyo resultado podrían significar de máxima importancia en su vida?


	1
	 
	Sí, me limita mucho

	
	3
	 
	Si, me limita un poco

	
	5
	 
	No, no me limita nada

	 
	TOTAL
	 
	 


Nombre y apellido                                                Edad:                              Sexo:

Ocupación:                      Trabaja actualmente:   

Mail: (por favor letra muy clara para poder recibir apuntes) 

	nro
	PREGUNTAS

FUNCIÓN DE COMPRENSIÓN
	puntaje

	1
	En general, mientras participa en cualquier tipo de negociaciones ó acuerdos de que forma percibe Ud. que es comprendido cuando habla
	

	2
	En general, de que forma percibe Ud. que comprende cuando le hablan
	

	
	ROL DE FUNCIONAMIENTO
	OOOOO

	3
	Como percibe que son recibidos sus intervenciones ó sus aportes
	

	4
	Cuando lo corrigen ó le efectúan objeciones a su participación, como se siente ante las mismas
	

	5
	Cuando debe corregir u objetar a alguien, como percibe Ud. que es recibida su intervención
	

	
	VALORACIÓN DE ACUERDOS Y DESEMPEÑO
	OOOOO

	6
	-Como cree Ud. es el resultado de sus Acuerdos alcanzados en los últimos dos años
	

	7
	Como calificaría su desempeño en los acuerdos alcanzados los dos últimos años
	

	8
	Cree que los resultados de sus acuerdos de los últimos dos años, podrían haber sido más beneficiosos
	

	
	NIVEL DE CONCIENTIZACIÓN
	OOOOO

	9
	Cuando participa en discusiones ó negociaciones, es consciente mientras se desarrollan las mismas, que importancia tienen y que consecuencias pueden tener en su vida
	

	10
	Se ve de repente metido en situaciones conflictivas que podría evitar
	

	11
	Se ve involucrado en situaciones no deseadas sin percatarlo
	

	12
	Sucede que al final de una discusión Ud. siente que agredió u ofendió y se siente arrepentido de esa actitud
	

	
	ASUMICIÓN DE ROLES
	OOOOO

	13
	Ante una actitud soberbia ó de agravio de la otra parte, Ud.
	

	14
	Utiliza presión ó poder como medio para que su postura sea aceptada
	

	15
	Ante una actitud de flojedad de la otra parte Ud.
	

	16
	Ante la evidencia de error en su postura, Ud.
	

	17
	Ante la evidencia de error en la postura del otro que actitud asume
	

	
	PERCEPCIÓN SOBRE IMAGEN Y PODER
	OOOOO

	18
	Supone Ud. que tiene capacidad para poder intimidar ó seducir a los otros participantes
	

	19
	Supone Ud. que puede ser intimidado ó seducido fácilmente en el contexto de una negociación
	

	
	FUNCIÓN DE DISERNIR
	XXXX

	20
	Al negociar, distingue los factores que generan discordancia - Distingue lo que se manifiesta de aquello que se oculta o se encuentra latente
	

	21
	Comprende que cosas son las que Ud. necesita  y son importantes en esa negociación
	

	22
	Comprende que cosas la otra parte (el otro)  Necesita
	

	23
	Puede reconocer que factores inciden negativamente en Ud. para lograr un Acuerdo satisfactorio
	

	24
	Puede reconocer que factores inciden negativamente en la otra parte a fin de lograr un Acuerdo satisfactori


	

	
	FUNCIÓN DE VITALIDAD
	OOOOO

	25
	Si siente que no es escuchado mientras participa en el contexto de una negociación
	

	26
	Si no le resulta interesante el desarrollo de las actuaciones
	

	27
	Si percibe que el lugar no es el apropiado para llevar a cabo un acuerdo y le produce distracciones ó alteraciones
	

	28
	Si el clima emocional existente durante el desarrollo de una negociación ó gestación de acuerdo, es hostil y agresivo
	

	
	FUNCIÓN SOCIAL
	OOOOO

	29
	¿Su estado emocional actual le limita para poder llevar a cabo negociaciones prolongadas e intensas?
	

	30
	¿Su estado emocional actual le limita para poder llevar a cabo negociaciones cuyo resultado podrían significar de máxima importancia en su vida?
	

	
	
	

	
	PUNTAJE TOTAL
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