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Negociación Colaborativa. Definición.
DESARROLLO: 
La negociación es un proceso dinámico entre sujetos humanos, quienes, de forma personal, intentan obtener aquello que persiguen a través del intercambio directo con la otra parte, cuya participación y aceptación necesitan.
De esta definición se desprende que hay dos aspectos igualmente importantes, que no habría que descuidar a la hora de abordar un conflicto, el objetivo que queremos lograr; y la comunicación e intercambio con el otro, es decir, el manejo de las diferencias. Dos niveles igualmente importantes: contenido y relación.
Así estamos señalando que se trata de un encuentro interpersonal donde los sentimientos, las identidades, la intuición, los deseos y temores han de tener un lugar tanto en el conflicto como en el proceso de la negociación y en la toma de decisiones.

ESTILOS DE COMPORTAMIENTO FRENTE AL CONFLICTO.

Se suelen diferenciar cinco estrategias o estilos de comportamiento frente al conflicto.

Competencia: implica perseguir los intereses personales a expensas del otro. Competir puede significar defender los propios derechos, una posición que uno considera correcta o simplemente
tratar de ganar.
Acomodamiento: implica ceder ante los puntos de vista de la otra persona, poniendo atención a sus preocupaciones y descuidando las propias.
Compromiso: implica buscar un campo medio, un punto en el cual ambos ganan algo y pierden algo. La solución satisface parcialmente a ambas partes. Es lo que comúnmente se conoce como “partir la diferencia” o realizar una “negociación de regateo”.
Elusión: implica evitar el conflicto, negando la situación, retirándose o posponiendo las cuestiones.
Colaboración: implica trabajar con alguien explorando los desacuerdos y las coincidencias, generando otras opciones y buscando una solución que satisfaga las preocupaciones de ambas partes.
La estrategia de colaboración implica que ambas partes pueden ver satisfechos a través de la negociación una mayor cantidad de los intereses involucrados en el conflicto que si negociaran solamente a partir de concesiones mutuas, como en la estrategia de compromiso.
La utilización de estas estrategias no se relaciona solamente con el estilo general que cada persona pueda tener para enfrentar el conflicto sino también con otros factores como el contexto social en que éste se da, el tipo de relación entre los implicados, las diferencias de poder existentes, la importancia que se asigna a la relación…
Una misma persona, entonces, puede utilizar un estilo y/o estrategia diferente para abordar conflictos que difieran en uno o más de los aspectos mencionados.



MI ESTILO DE COMPORTAMIENTO FRENTE AL CONFLICTO
Después de leer cada una de las afirmaciones que se mencionan abajo, piensa con qué frecuencia te comportas de ese modo y califica según la valoración: 
Frecuentemente: 3
Ocasionalmente: 2
Rara vez: 1

1) Amenazas o peleas con la otra persona.
2) Tratas de negociar los puntos de vista de la otra persona tanto como los tuyos.
3) Buscas un punto medio, que cada uno ceda un poco.
4) Aceptas que estás equivocado aun cuando no lo creas así.
5) Tratas de no encontrarte con la otra persona.
6) Buscas constantemente argumentos para sostener tu opinión.
7) Tratas de averiguar en qué coinciden y en qué no para reducir el conflicto.
8) Tratas de alcanzar una solución de compromiso.
9) Te rindes.
10) Cambias de tema.
11) Gritas o te quejas hasta que obtienes lo que quieres.
12) Tratas de exponer tus preocupaciones al otro y escuchar las suyas.
13) Concedes un poco y pides a la otra persona que haga lo mismo.
14) Finges estar de acuerdo.
15) Tratas de transformar la situación en una broma.
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¿Cuál de los estilos de comportamiento frente al conflicto corresponde a tu puntaje más alto?

	A
Competencia

	B
Colaboración
	C
Compromiso
	D
Acomodamiento
	E
Elusión




¿Es éste el estilo que mejor concuerda con tu visión de ti mismo/a? ¿Y los que le siguen en puntaje?


La negociación colaborativa, así, apunta a disminuir los riesgos de perder lo que es esencial para cada uno, y a aumentar las posibilidades de satisfacer los intereses prioritarios de cada parte en un cien por ciento.
El modelo que propone la Escuela de Negociación de Harvard es el de obtener más resultados y mejorar la relación simultáneamente.
Separar la persona del problema.
La identificación del problema con “la otra parte” que implica atribuirle el problema puede aliviarnos momentáneamente, pero no conduce a una negociación viable. “Si ella no hubiera”, “me sacó”, “no me deja”, “cuando él no estaba en el colegio esto no pasaba”, “desde que él entró”, “no quiero que ella venga porque…”, “no lo dejo participar porque…”, etc.
Ir más allá de la posición
Uno de los primeros pasos para negociar colaborativamente será adquirir la capacidad para abandonar la visión de que nuestra posición es la única opción para salir del conflicto.
Concentrarse en los intereses.
No alcanza con que nuestros intereses queden expuestos si no logramos lo mismo de la otra parte. Para eso, necesitamos una serie de herramientas que nos permiten ayudar a la otra parte a que dé el mismo paso: saber escuchar, preguntar, manejar el enojo de uno y del otro, saber demostrar comprensión hacia las necesidades del otro.
Los intereses comunes y diferentes facilitan la colaboración entre las partes y, al poder ser satisfechos en forma simultánea, alientan a una visión más integradora. En cambio, cuando los intereses prioritarios de los negociadores son opuestos, se acotan los espacios para la colaboración.
Si las partes están enfrentadas en sus posiciones, encuentran que su posición es la única salida posible del conflicto.
Las opciones deben ser de mutuo beneficio.
Cotejar las opciones con criterios objetivos y alternativas, si hemos logrado una variedad interesante de posibles opciones para salir del problema planteado, es momento entonces de analizarlas, tamizarlas y elegir solo aquellas que pueden convertirse en una propuesta reflexiva, razonable y realista de acuerdo.
Llamamos estándares objetivos o criterios de legitimidad a aquellos criterios de medición y evaluación ajenos a la voluntad de las partes.
Para la resolución de un conflicto en la escuela deberíamos tener en cuenta:
•Describir lo que cada parte quiere.
•Describir lo que cada parte siente.
•Intercambiar las razones de cada posición.
•Comprender la perspectiva del otro.
•Idear opciones para el beneficio mutuo.
•Llegar a un acuerdo sensato.
Otro ordenamiento de negociación es el que citan Girard y Koch (1997: 164) de Bodine, Crawford y Schumpf (1994), de seis pasos de la negociación:
•Acordar negociar.
•Conocer los distintos puntos de vista.
•Encontrar intereses comunes.
•Crear opciones en las que todos ganan.
•Evaluar opciones.
•Elaborar un acuerdo.
En síntesis; el cuadro que sigue refleja el recorrido que recién hemos hecho.Acuerdo
NEGOCIACIÓN COLABORATIVA
Argumentos
Opciones
Intereses
Posiciones
Alternativas
Criterios objetivos
Relación
Comunicación
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