

CLÍNICAS JURÍDICAS DE NEGOCIACIÓN Y NEGOCIACIÓN
EVALUACION FORMATIVA: CUANTO SE DE NEGOCIACIÓN?

PROFESORA: MARIA NORA GONZÁLEZ:
1. Qué son los intereses. Cómo se clasifican. Cuál es el valor de los intereses incompatibles. A partir de qué tipo de intereses usted puede trabajar en la negociación. Da un ejemplo  de ellos.
2. Qué son las alternativas y cuál es su importancia. Cuál es el propósito de la identificación de las alternativas. 
3. Qué son las Opciones. Defina la importancia que tienen dentro de la negociación. De un ejemplo.
4. Compare las tácticas comunicacionales, contextuales y psicológicas a emplear en una estrategia colaborativa de las empleadas en una estrategia competitiva. De un ejemplo de cada una de ellas.

5. Qué es la legitimación para la Escuela de Harvard. Indique fortalezas y debilidades de este concepto. De un ejemplo.
6. Qué es la legitimación relacional. Explique a través de qué herramientas se trabaja este elemento. De un ejemplo.
7. Cuál es el rol que el modelo de Harvard asigna al elemento Comunicación?. De ejemplos (3) de herramientas comunicacionales aplicables al trabajo en negociación.
8. Cuál es el rol que el modelo de Harvard asigna a los elementos relación y Compromiso?. De un ejemplo de cada elemento en su caso.

9. Cuáles son los tipos de acuerdo. Importancia de los acuerdos instrumentales. Qué criterios se deben considerar para definir un buen acuerdo.
10. Cuál es el aporte de la Visión Transformadora de la Negociación. Señale ejemplos en que se manifiestan estos aportes en el contexto de un caso.-
11. Cuáles son las herramientas contextuales y psicológicas del negociador?.
12. Qué condiciones deben darse para que un conflicto pueda ser intervenido a través de la negociación?
13. Cuáles son las fases del proceso de negociación y la importancia de cada una de ellas.
14. Qué es el reencuadre. Indique su importancia y cómo se logra. De un ejemplo.
15. Cuáles son las herramientas procedimentales del negociador?. De un ejemplo de ellas.
16. Cuáles son las herramientas del lenguaje afirmativo que puede utilizar el negociador?. Indique el objetivo perseguido por cada una de ellas. De un ejemplo.
17. Paralelo entre las visiones del conflicto, especialmente con relación al concepto de conflicto y su solución., explíquelo utilizando un ejemplo.
18.  Legitimación sustancial, concepto e importancia dentro de la negociación. De un ejemplo.
19.  Relación, compromiso y legitimación. Relaciones entre estos conceptos.

20.  Estrategias y tácticas de negociación. Conceptualice y dé un ejemplo.
21.  Identifique y explique los principios del modelo lineal de negociación colaborativa.
22.  Comportamientos frente al conflicto. Defínalos, establezca comparaciones entre unos y otros y  ejemplifique.
23.  Vincule las actitudes frente al conflicto que aporta la Teoría de Conflictos con las visiones frente al conflicto y con las estrategias de negociación que usted conoce.

24.  Las narrativas, en qué consisten y cuál es su importancia en la negociación. De un ejemplo.
25. Defina el óptimo de Pareto en una negociación y establezca cuál es este punto en un ejemplo.
26.  Lenguaje interrogativo, cuál es el rol que juega en la negociación. De un ejemplo.
27. Generalizaciones y particularizaciones. Conceptualice y de un ejemplo.
28.  Qué es el poder y qué criterios permiten definir el poder dentro de la negociación. Qué herramientas permiten nivelar el poder entre las partes. De un ejemplo.
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