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2 NEGOZIAZIOAREN IZAERA

2.1. NEGOZIAZIOAREN DEFINIZIOA

2.1.1. DEFINIZIOA: ABIAPUNTUAK

Negoziazioa gatazka konpontzeko modu bat da. Ez bakarra, baina bai gaurko jendarteetan subjektu parekoen artean ontzat ematen den modua. Negoziazioaren oinarrian bestearen onarpena dago: bestea (beste pertsona, talde edo erakundea) gurekin negoziazioan aritzeko gai dela onartu behar dugu lehengoz eta horrekin batera bestea negoziatzeko prest dagoela eta negoziazioan akordatutakoari eutsiko diola onartu beharra dago. Bestela ez gara negoziazioan hasiko, ez behintzat negoziatzeko asmo onez.
Negoziazioaren oinarrizko abiapuntuak

Negoziazioko parteek elkarri onartu behar diote negoziatzeko asmoa, nahia eta ahalmena: 

· besteak negoziatu nahi du (NAHIA), 

· gai da negoziatzeko (GAITASUNA) 

· eta gai da negoziazioan hitzartutakoa aurrera eramateko (AHALMENA)

Negoziazioa: definizio bat

Elkarren mendean edo elkarren beharrean aritzen diren parteen arteko hitzartze-prozesu dialektikoa. Gatazka edo liskarren bat konpontzeko asmoz, parte guztiek ontzat eman ahal duten erabaki batera heltzeko prozesua, gehienetan elkarrizketaren bidezkoa.
Lehendabizi, aintzat hartu behar ditugu jokalari ezberdinak daudela, batzuk aurkariak, interes eta helburu kontrajarriak dituztenak eta gehien irabazte aldera joko dutenak, eta bestaldetik, bitartekariak, nolabaiteko arbitroak, negoziazioa ondo gara dadin begiratu behar dutenak, prozedurak eta negoziazioaren arau esplizitu eta inplizituak zaindu behar dituztenak. Partaide hauek dauzkaten eginkizunak edo rolak honakoak dira.

Aldeak: norgehiagoka guztietan irabazi nahi duten aldeak daude eta interes aurkari eta askotan bateraezinak badituzte ere, negoziazioan hasten denean aurretik onartu behar dute negoziazio prozesuak arrakasta izan dezan zerbait galdu eta zerbait irabaziko dutela, baina ez dutela inolaz ere, dena irabaziko. Horrek ez du esan nahi dena irabazten saiatuko ez direnik, horretan baitago jokoa, baina elkarren arteko akordioa alde guztiena izango delakoan jokatu behar da. Negoziazioen lehendabiziko urratsa, besteen parte hartzea onartzea da, hau da, negoziazioan aritzeko besteak duen legitimitatea onartzea. Aurkaria ez badugu onartzen ez dago jokorik. Honekin batera, aldeak identifikatu behar dira. Negoziazio prozesu batean alde bat baino gehiago egon daiteke inplikaturik, eta inplikatuta leudekeen alde guztiek esku hartu behar dute negoziazioan, bestela akordioa hankamotz geldituko litzateke. Gainera, alde guztiek gatazka dagoela onartu behar dute, osterantzean gatazka ezkutukoa izango baita eta honek konponketa zailduko du.

Parteen ezaugarriak: ez da gauza bera bi pertsonaren arteko negoziazioa, bi talderen artekoa edota bi erakunderen artekoa. Funtsezkoa da jakitea parteen artena dauden harremanak (koalizioak, adiskidetze-maila, ezkutuko hirugarrenak, eta abar) eta parte bakoitzaren baitan dauden egiturak eta kohesio edota barne-liskarrak nolakoak diren. Oso inportantea da jakitea parte kolektibo batean ordezkaritza instituzionalizatuta dagoen, lider formal den edo informala, eta abar.
Bitartekaria: beti beharrezkoa ez bada ere, rol garrantzitsua izan dezake. Bitartekaririk gabeko negoziazio bat izan daiteke, baina honela akordiorik lortuko ez balitz, bitartekari batek kudeatu dezake negoziazioa. Kasu honetan, bere funtzioak asko izan daitezke, hala nola, lekua eta ordua zehaztea, gai-ordena, partaide zenbakia, akordioa egiaztatzea eta adostutakoa betetzen dela egiaztatzea. Ikus daitekeenez, bilera baten moderatzaile lana egiteaz gain, akordioaren lekuko lana egin behar du.
2.1.2. ARTEKARITZA, ADISKIDETZEA ETA ARBITRAJEA

Askotan, goiko abiapuntu horiek oso argi ez daudenean edo elkarrekiko konfiantza eskasa denean, baina, aldi berean, negoziatzeko beharra sumatzen denean, bitartekari edo artekari baten laguntza onuragarria izan daiteke. Aurrerago ikusiko dugunez, kasu horietan, artekariak berak bete behar ditu hasierako abiapuntu horietan izan daitezkeen hutsuneak edo gabeziak. Artekariak ezarri behar ditu, beraz, abiapuntu horiek.

Artekaritza mota bat adiskidetzea edo kontziliazioa da. Kasu horretan artekariaren zeregina parteak adiskidetzea da, hau da, hitzarmen edo akordioetarako giro ona sortzea. Artekariak negoziazio-prozesuetan zuzenki parte hartu behar ez badu ere, askotan adiskidetzetik edo konfiantza sortzetik harago joan daiteke haren betekizuna. Ildo horretan bereziak dira arbitraje-saioak: arbitroak badu erabakitzeko ahalmena eta arbitrajera jo duten parteek onartu beharra dute hark ebatzitakoa.

ARTEKARITZAREN URRATSAK

	Sarrera eta bitartekaritza-kontratua


	Aldeek baldintzak onartu eta euren engaiamendua adierazten dute



	Informazio bilketa


	Aldeek informazioa partekatzen dute eta ikuspuntu desberdinak mahai gainean jarri



	Gaien identifikazioa eta engaiamendurik gabeko aukerak


	Negoziazioan malgutasuna bilatu nahian, bitartekariak eztabaida sustatzen du

	Konponbide on bat lortzeko negoziazioa


	Aldeek alternatibak proposatu eta akordio posibleak formulatzen dira



	Birpasa, azken akordioa eta itxiera


	Bitartekariak, aldeak bildu eta azken akordioa erredaktatzen da


HITZARMEN KOLEKTIBOAREN NEGOZIAZIOA

Normalena bitartekaririk gabeko negoziazioa izaten da; haatik, alderen batek negoziazioa edo beste aldea errekonozituko ez balu eta negoziazioa ukatuko balu, instituzio publikoek bitartekari lana ez ezik, aldeak ere behartu ahal dituzte negozia dezaten. Horrez gain, instituzio publikoek, zenbait kasutan eta aldeen arteko akordioa ezinezkoa balitz, laudoa eman dezakete. Bestalde, langile batek enpresa salatu eta epaiketara joan aurretik kontziliazio ekitaldi bat egiten da. Bertan, alde bien arteko negoziazio bat burutzen da eta, akordioa lortuz gero, instituzio publikoetako funtzionario batek egiaztatzen du, pertsona honek bitartekari lana egiten du, beraz. Laburbilduz, inplikaturik ez dagoenak hiru modutan esku har dezake negoziazioan: 

(1) Bitartekari bezala: aldeak kontaktuan ipintzen ditu; 

(2) Epaile bezala: aldeek akordioa lortu ez eta hirugarren honek laudoa (epaia) ebazten du; 

(3) Akordioa egiaztatuz: alde bien arteko akordioa zertan den egiaztatzen du eta akordioa betetzen dela ziurtatzen du.

2.1.3. NEGOZIAZIO EGOEREN EZAUGARRI KOMUNAK

Negoziazioa giza bizitzaren edozein arlotan topatuko dugu: familian, lagunartean, jendarteko harremanetan, lan arloan, nazio artean... Baina goian aipatu ditugun abiapuntu horiekin batera hainbat ezaugarri komun aurkituko ditugu negoziazio guztietan:

· Parte batzuk arituko dira negoziazioan (bi edo gehiago). Parte horiek gizabanakoak, taldeak, erakundeak eta abar izan daitezke. Kasu guztietan, erabakitzeko ahalmena eduki behar dute, hau da, talde edo erakundeen kasuetan, ordezkariek taldearen edo erakundearen izenean aritzeko ahalmena eduki behar dute (edo bestela esan, talde horiek “subjektuak” izan behar dute). Horrez gain, parteen artean elkarmendekotasun gradua bat izango da: elkar behar dute zerbaitean. Negoziazioa elkar behar izatearen ondorioa izaten da normalean.

· Gatazka baten agerbide eta konponbidea izan daiteke. Negoziazioa gatazka bat kudeatzeko modua da. Gatazkari konponbide bat emateko modua.  Askotan ere, isilpeko gatazka bat agertzeko edo azaleratzeko modua izaten da. Negoziazioa ez da ezinbestekoa: parteek negoziatzeko asmoa eta nahia dutelako hasiko dira negoziatzen. Nolabait, gatazka era horretan konpontzeko erabakia hartu dutelako.

· Parteen arteko botere-harreman orekatuak daude. Botere berdina izan barik ere, parteek sumatu dute botere aldetik nahiko orekatuta eta berdinduta daudela, bestela nekez hasiko ziren negoziatzen (boteredun parteak bere interesak inposatuko zituen-eta). Botere handiko parte batek negoziatzen duenean, pentsatzekoa da kalkulu estrategiko baten ondorioz egiten duela.

· Akordio bat lortu nahi dute. Negoziazioan, parteek borroka ireki, harremanak apurtu edota amore eman baino nahiago izan dute guztien artean denek onar dezaketen hitzarmen batera heldu. Eta, horretarako, elkarri onartu behar izan diote nahi hori.

· Eskaintza eta kontra-eskaintza prozesu sistematiko bat izaten da. Parteen artean eztabaida eta hartu-emana: bakoitzak nahi duena eta negoziatzeko prest dagoena azaldu behar du.

· Negoziazio guztietan, alderdi hautemangarri eta hautemanezinak daude. Izan ere, alderdi batzuk erraz hauteman daitezke, esate  baterako, akordio ekonomikoak erraz hauteman ditzakegu. Baina beste alderdi batzuk, ez dira hautemateko errazak: negoziazioan parteek jasan dituzten aldaketa psikosozialak, adibidez.
NEGOZIAZIOAREN ESKEMA NAGUSIA

	Negoziaziora iristeko aurreko eginbeharrak
	Negoziazio-prozesuan kontuan hartzekoak
	Negoziazio-ostekoak

	Gatazka eta elkarmendekotasun auziak konpontzeko negoziazioa LEHENETSI

Bestea negoziazio-partea izan daitekeela ONARTU

Negoziazioaren gaia eta helburU orokorra ADOSTU

Negoziazioaren metodologia ADOSTU
	Parteen ezaugarriak

Botere eta eragimena

Negoziazio-estiloa

Komunikazio-estiloa

Estrategiak eta taktikak
	Prozesu osoaren ebaluazioa: adostutakoa eta prozesuan gertatu diren harreman-aldaketak

Ondorioak betetzen diren egiaztatu


Hiru tradizio negoziazio-ikerketan

Aholkuak eta iradokizunak ematen dituzten esku-liburu eta liburu praktikoak: oinarrian zuzeneko eskarmentua dute, negoziazioetan nola aritu behar den dioskute, haietan eraginkor aritzeko eta ahalik eta gehien irabazteko.

Eredu matematikoetatik abiatzen direnak: ekintza arrazionalaren teoriatik abiatzen dira eta erabaki-hartzeari nola ekiten diogu deskribatu nahi dute; ospetsua da, esaterako, “jokoen teoria” delakoa (ikusi eranskina).

Jokaera-ereduak: inguruko eragileen eta negoziatzaileen jokaeraren artean dauden harremanak eta eraginak aztertu eta deskribatu nahi dituzte eredu hauek.

JOKOEN TEORIA

Jokoen teoriaren arabera gatazketan ari direnak elkarren mendekoak dira, gatazkan pertsonek kalkulatu egiten dituzte kostu eta etekinak zein izango diren. Jendea etekinaren alde mugitzen da, kalteak ekiditeko joera du. 

Interes-gatazketan eta elkarren mendekotasun-egoeretan izan daitezkeen jokatzeko erak edo estrategiak matematikoki aztertzen dituen teoria da, izatez, Jokoen Teoria. Teoriaren arabera “joko” baten aurrean gaude elkarren mendean dauden subjektu batzuek hautu egin behar dutenean, jakinda norberaren hautuak besteari ere eragingo diola eta ondorioa denen hautuen araberakoa izango dela. Beraz, jokoei buruzko teoria abstraktu bat garatuz gero, edozein giza gatazka eta elkarren mendekoen edozein harreman azaltzeko balio izango liguke.

Jokoen teoria ez zen sortu unibertsitate batean, aitzitik, John Neumann eta Oskar Morgenstern, jokoen teoriaren sortzaileak, AEBko politika militarrean aritutako matematikariak ziren. 40 eta 50 hamarkadetako gerra hotzean, armadarentzat lan egiten zuen institutu pribatu batean taxutu zen jokoen teoria: Research and Development. Hor egindako lanen ondorioz argitaratu zen “presoaren dilema” ospetsua. Jokoen teoria jatorriz teoria matematikoa da. Von Neumann eta Morgenstern-ek Theory of games and economic behavior liburuan eman zuten ezagutzera 1944an, urte batzuk igarota egin ziren lehendabiziko aplikazioak gizarte-zientzietan.

Bi joko mota nagusi daude: zero baturako jokoak eta zeroz besteko baturako jokoak.

Zero baturako jokoak

Zero batura duten jokoetan batek irabazten duena besteak galtzen du. Bien emaitzak batuz gero zero da emaitza. Jakina denez, joko hauetan lehiaketa da nagusi, aurkariari irabazi behar zaio, norberak galduko ez badu.

Mailak edo motak ere badaude horrelakoetan: sinpleena “bi jokalariren artean, bi estrategiak dituzten zero baturako jokoak” dira. Hau da, bi jokalarik, aurrez aurre, bi aukeraren artean hautu egin behar dutenean. Egoera hauetan batak galtzen duena besteak irabaziko duenez, bada aterabide arrazional bat (Von Neumann eta Morgenstern-en iritziz): nire irabazi handiena bestearen galera txikiena denean eta nire galera txikiena bestearen irabazi handiena denean. Orekan daude bien irabaziak zein galerak, gutxienez irabazi eta gehienez galdu egin daitekeena gauza bera delako.

Horri “minimax” teorema deitu zaio. Bata saiatuko da bestearen gehienezko irabaziak gutxituz, horrela bereak handituko direlako, eta bestea saiatuko da gutxienezko irabaziak handitzen. Baina jokalari guztiek ez dute estrategia arrazional horri jarraitzen, eta desoreka ugari aurkitzen dugu bizitzan: gehienezkoa irabazi nahian bestearen irabaziak handitzen dituena, esaterako.

Zeroz besteko baturako jokoak

Zeroz besteko baturako jokoetan, ordea, kooperazio eta lehiaketa batera eta nahasian gertatzen dira. J. F. Nash matematikari ospetsua izan zen, oreka-egoera bi lagunen arteko zeroz besteko baturako jokoetara zabaldu zuena. Baina joko mota horretako ezagunena “Presoaren Dilema” da, ezbairik gabe. A. Tucker-ek eraman zuen dilema jokoen teoria matematikotik gizarte-zientzietara (1950), halere, dilemaren asmatzaileak M. Flood eta M. Dresher izan ziren.

Ariketa: Presoaren dilema

Thomas Schelling-ek (1964) gatazka elkarrekiko mendekotasun estrategikoetan kokatzen du. Elkarrekiko mendekotasun estrategikoetan gure emaitzak ez dira soilik gure erabaki edo portaeren emari, besteen erabaki eta portaeren menpe ere baitaude eta aldi berean, besteen emaitzak geure erabakien eta portaeren menpe daude; helburu eta nahiei dagokienez elkarren mendekoak gara, horietako bat lortzekotan besteari eragiteko estrategiaren bat beharko dugu. 

Hiru omen dira eman daitezkeen elkarren mendekotasun estrategikoak edo beste modu batera esanda, gizarte jokoak (Schelling 1964):

· Gatazka hutsa: batek irabaziko du besteak galtzen duena, “batura zeroko jokoak” (joko gehienak holakoak dira: xakea, pilota partida edo gatazka armatuak, nonbait).

· Elkarkidetza edo kooperazio hutsa: jokoan ari direnek irabazi edo galdu egingo dute batera eta batak besteak adina, beraz elkarlanean arituz gero euren helburuak beteko dituzte (esaterako, talka egitera doazen bi auto, elkarren bila dabiltzan bi lagun, auzolana eta abar).

· Gatazka eta elkarkidetza nahasian: kasu hauetan jokalariek badute zein bere aldetik aritzeko arrazoirik eta aldi berean biak elkarlanean aritzeko arrazoirik, estrategi kontua da jokaera bat edo beste aukeratzea (kontratu edo lan akordioak, dibortzioak...). Argi dagoenez, azken kasu hauek dira negoziazioaren esparrua.

2.2. NEGOZIAZIO-PROZESUAREN FASEAK
Negoziazioak aztertzeko orduan ez dugu ahaztu behar negoziazio guztiak inguru jakin batean gertatzen direla, horietako asko gatazka egoera zail bati konpontzeko ahaleginak izaten dira, beste asko ere, gatazka horiek gora ez joateko saioak, eta inoiz ere gatazka sortu baino lehenago gatazka iturri izan daitekeen egoera leuntzeko eta gatazka aurretiaz ebazteko. Kasu guztietan gatazka zeingehiagoka da eta negoziazioa zeingehiagoka horri konponbidea emateko, alde guztien konpromisoan oinarritutako joko estrategikoa. Horregatik ere, barrutik aztertuko dugu negoziazioan jokatzen dutenen eginkizunak, ahalmenak eta aukerak. Azterketa hori faseka egin daiteke.

Oro har, hiru fase nagusi bereiz daitezke:

1. Lehenengoan, negoziazioaren mugak eta gaia zehazten dira. Fase honetan parte bakoitzak bere xedeak lehenesten ditu eta beste partea ahultzen saiatu ohi da. Antagonismoa da nagusi: norgehiagoka dihardute parteek, zeinek bere aldera egiten (fase “banatzailea” deritzote honi).

2. Bigarrenean, jokaera lehiakorrak alde batera utzita eta negoziazioan amore eman beharra onartuta, lankidetza hasten da. Aurreko fasean adostu den negoziazio-markoa zehazten da.

3. Parte bakoitzak bere proposamenak aurkezten ditu: eskaintzen eta kontra-eskaintzen katean, akordioa zein izan daitekeen argitzen doaz eta azkenik, erabikak hartu eta negoziazioa ixten dute.

Hiru fase horiek xeheago aztertua, bost faseko eredua palzaratu dute hainbat egilek (Lewicki, 1981; Pruitt, 1981 ...). Munduate eta Madinaren eskuliburutik jasota, honako hauek dira:

· Prestaketa aldian, aldez aurretiko diagnosia eginda, aldeen artean gatazka izaera aitortzen da. Aldi honetan, aldeek argi eta garbi zehaztu behar dituzte hiru gauza hauek: aurrenekoa, lortu nahi dugun gehiena zein den, hau da, gure nahirik handiena argi eduki behar dugu, eta negoziazioa hasten denean gehien hau izango da eskatuko dena; hurrena, onartuko den gutxiena zein den zehaztu behar da, muga honetatik behera ez dugu ezer onartuko; eta azkena, negoziazioa bertan behera uztekotan, plan alternatibo bat behar dugu, aurretik erabakita eduki behar dugu zer egin negoziazioa apurtuz gero. Honez gain, plan estrategiko edo taktiko bat ere diseinatu behar da: nola eramango dugun negoziazioa. Ikusten denez, aldi honetan, non, zer eta nola zehaztu behar dugu.

· Aurkaritza aldian aldeek lortu nahi duten guztia mahai gainera azaltzen dute, tanteo fasea da eta bertan agertuko da irmotasuna eta bereizketa. Fase honek betekizun batzuk ditu: une honetako irmotasunak gero egingo diren kontzesioen gaineko irakurketa txarretatik salba dezake negoziatzailearen irudia; parte bakoitzaren xedeak eta lehentasunak argitzeko balio du; une honetan jakin dezakegu zenbatean behartu ahal dugun beste partea amore ematera; erakutsiko dugu ez dugula amore emango, besteek gauza bera egin ezean; eta “bereizketa-unea” da, hau da, erakutsi behar dugu zein desberdin eta bereiziak diren parteak, gero egin beharko den bidea nolakoa den jakiteko.

· Eremu komuna. Une batean aldeek lehia edo lankidetza hautatu behar dute, erabaki horretan negoziazioaren geroa ebatzi behar da: jarraitu, eten edo bertan behera utzi. Nolabait, banatze-unetik elkartze-unera pasa behar da. Aldeek amore eman badute, sortuko da aurrera jarraitzeko joko-eremu komun bat, negoziazioarena hain zuzen. Une horretan, argi azaldu da alde guztien helburua dela hitzarmen bat lortzea, helburu partekatu hori lortze aldera ere jarrerak hurbildu eta elkarrenganako konfiantza sustatu beharko da. Pruitt-ek, esaterako, horrela azaldu zuen eremu komunaren sorrera: liskar eta aldentze-uneak gora egin ahala, lehiakideek hiru aukera dute gatazkari aurre egiteko: amore ematea, inolako ordainik itxaron gabe; presioa eta lehia areagotzea, beste aldeak amore eman dezan eta, azkena, bestearekin lankidetzan hastea. Eten edo impasse bat gertatzen da aurreko biek behin eta berriro kale egiten dutenean, orduan impasse hori luzatzen da eta hori kaltegarria omen da alde bientzat. Handik aurrera, keinu txikien bidez elkarrekiko konfiantza bat ezarriz, zabal daiteke eremu komuna eta lankidetza-fasea.

· Proposamenen aldian, alternatibak aurkeztuko dira eta eskaintza eta kontra-eskaintzak egingo, jarrerak hurbilduz eta akordioa ahalbidetuz. Hasieran eta eremu komuna ondo ezarri arte, arrisku gutxiko eskaintzak egingo dira, geroago, eremu hori ondo finkatuta dagoenean, hasiko dira arrisku handiko eskaintzak.

· Itxiera aldian, akordioa lortutakoan itxiera formala emango zaio negoziazioari. Itxiera honako egoera hauetan gerta daiteke: parte bati ez zaio negoziatzeko denbora geratzen; parte baten ustez besteak eman lezakeen guztia eman du, ezin du, beraz, amore eman beste ezertan; alde biek arazo barik onar dezaketen proposamen bat azaldu da.

NEGOZIAZIO FASEAK

PRESTAKETA


 AURKARITZA

>>prozesuari buruzkoak argitzeko etena<<



EREMU EDO MARKO KOMUNA

>>auziari buruzkoak argitzeko etena<<



PROPOSAMENAK

>>irudiari buruzkoak argitzeko etena<<


ITXIERA
Iturria: Munduate eta Medina Díaz, 2005
Negoziazio guztiak ez dira akordio batera heltzen. Kasu askotan aldeetako batek irabazi egiten du eta besteek galdu. Bestetan, negoziazioak ez aurrera ez atzera egin barik gera daiteke. Eta akordio guztiak ez dira berdinak. Parte batek pentsa dezake akordioa ez dela behar bezain ona eta negoziazio-saioa bukatzeko behar bestekotzat jotzen badu ere, gatazkak aurrera jarrai dezake akordio berri eta onuragarriago bat lortu arte. Gauzak horrela, konponbiderik hoberena parte guztien nahiak biltzen dituen akordioa da. Et kasu guztietan oso inportantea da negoziatu ostean, akordioari egiten zaion segimendua. Aurrerago ikusiko dugunez, horretarako funtsezkoa da negoziazioari buruzko gogoeta eta ebaluazioa.

2.3. NEGOZIAZIO MOTAK
Hainbat egilek bi negoziazio mota nagusi bereizi dituzte: banatzailea eta integratzailea (Walton & McKersie; Bazerman & Lewicki). Pastelaren metaforatik abiatuta, negoziazioa ez da bakarrik pastel bat nola zatitu eta partitu. Beste aukera bat dugu: pastela handitzea. Honi negoziazioan balioa sortzea esaten zaio. Honen arabera, negoziazioan esku hartzen duten faktoreei beste era batera emango zaie balioa. Honela, negoziatzaile bakoitzari gehien balioesten duena eman ahal zaio. Hala ere, negoziazioaren puntu batean alde biek lehiatu beharko dute pastelaren zati batengatik. Balioa sortuz negoziatzea, beraz, eskura ditugun baliabideak hobetzea eta beroiek banatzeko akordioa lortzea baino ez da.

Horrenbestez, pastelaren ikuspegia gainditzeko eta pastela bera handitzeko estrategia mota bi bereizi behar ditugu: estrategia integratzaileak (negoziazio integratzailea) eta estrategia banatzaileak (negoziazio banatzailea).

· Negoziazio banatzailea: aldeen emaitzak kontrakoak direnean gertatzen da, hots, batak irabazten duena besteak galtzen duenean. Negoziazio mota hau tarta banatzearekin alderatu da, “zenbat eta zati handiagoa hartu, hainbat eta gutxiago geratuko zaio besteari.” Negoziazio-mota honetan “zero baturako jokoak” sartu behar ditugu: zero batura negoziazio-parteen irabaziek eta galerek. Negoziazio hauek arruntak omen dira alderdi kuantifikagarrien gaineko negoziazioetan (ordainsariak, sustapenak, hobariak...)

· Negoziazio integratzailea: aldeen emaitzak elkarren artean erlazionatuta egon daitezke, hots, aspektu batean batak irabazten du eta besteak beste batean. Irabazi eta galeren batura ez da zero, alderantziz, normalean zero baino gehiago izaten da. Negoziazio hauek arruntak omen dira kuantifikagarri ez diren alderdien kasuetan (lan-giroa, aitortzak edo onarpenak...)

NEGOZIAZIO INTEGRATZAILEAK ETA BANATZAILEAK

Demagun sindikatu eta enpresarien arteko desadostasuna dagoela soldatari dagokionean. Negoziazio banatzailea honakoa izango litzateke: sindikatuek oinarrizko soldata KPI gehi %1,3 igo nahi dute eta enpresariek KPI gehi %0,2 eskaintzen duenean. Kasu honetan negoziazioa zaila izango da, negoziatzen den ehuneko horretan, alde bat nahi duenera zenbat eta gehiago hurbildu, hainbat eta gehiago urrunduko da bestea. Negoziazio integratzailea, berriz, honela izango litzateke: kasu berean, baina suposatuz KPI gehi % 0,5 adosten dela, hau da, enpresariek nahi dutenetik hurbil; baina, trukean, aseguru pribatu bat ematen dietela langileei eta urtean 10 ordu gutxiago egin behar dutela lan. Kasu horretan, kontsidera liteke alde biek irabazten dutela, enpresariek dirua eta aseguru sozialak aurrezten dituztelako, eta langileek soldata igoera txiki bat, aseguru berezi bat eta lan egun gutxiago. Adibide bat: 2007rako Bizkaiko ostalaritzaren hitzarmen kolektiboan, batetik soldataren igoera negoziatzen zen, eta bestetik lanaldiaren murrizketa. 2006an 1776 lan ordu agertzen ziren gehi egun bat libreki erabiltzeko; baina akordioa 2006ko maiatzean sinatu zenez oporrak igarota zeuden, horregatik jarri zen libreki erabiltzeko egun hori eta mantendu ziren 2005eko hitzarmenean zegoen ordu kopurua. 2007an, berriz, 1764 lan ordu negoziatu ziren; beraz, 12 ordu gutxiago, baina libreki hautatzeko egun hori kendu egin zen. Beraz, ordu kopuru osoa negoziatu zenean, orduak nabarmen jaitsi ziren, baina langileak ezin zuen egunik erabili. Alta, honekin batera soldatak ere negoziatu ziren.
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Estrategia hauek prestatzeko, honako aspektu hauek aztertu behar dira:

· Norberaren xede eta interesak: hemen maila bi bereizten dira, negoziazioaren helburu baikorrak eta negoziazioaren gutxieneko helburuak edo erresistentzia muga. Lehenengoa lortu nahi dugun helburu beteena izango da, hots, daukagun nahirik handiena. Bigarrena, berriz, negoziatuko dugun gutxienekoa, eta hori lortzen ez bada, mahaitik altxatu eta alde egingo dugu.

· Hauekin biokin batera, beste puntu bat prestatu behar da aldez aurretik: BATNA (Best Alternative to a Negociated Agreement) edo NAAO (Negoziaturiko Akordioaren Alternatibarik Onena). NAAO hau, izenak berak dioen bezala, negoziazio mahaitik kanpo lor daitekeen gehiena aurreikustea da; bestela esan, negoziazioa apurtuko balitz, zer eskura genezake? Honek mahaian gertatzen ari dena baldintza dezake, NAAO-ren gainetik dagoen akordio oro onargarria izan baitaiteke, baina NAAO-tik behera egon daitekeen akordio oro sinatzeak ez du zentzurik izango, gehiago lor baitaiteke negoziaziotik kanpo.

· Bestearen xede eta interesak: norberaren interesak finkatzea bezain garrantzitsua da. Kasu honetan, norberaren kasuan zehaztu ditugun helburu baikorrak, erresistentzia muga eta NAAO-a identifikatu behar dira. Kasu honetan, enpatia ariketa bat egin behar da eta bestearen egoeran jarri. Halaber, honek ahalbidetzen digu gure faktoreak bestearen ikuspuntutik baloratzea.

· Negoziazioaren egoera: negoziazio-prozesua zein testuingurutan gertatzen den aztertu behar da. Jendearen portaera arruntari eragiten dioten faktoreek biziago eragiten diote negoziazioan dagoenari, horregatik, tentuz aztertu behar du negoziatzaileak bere jarduera: zenbat denbora duen, negoziazioa formala ala ez-formala den, leku fisiko neutrala dagoen, akordiorik lortzen ez bada bitartekaririk egon litekeen, negoziazioak publikoak ala pribatuak diren, zein motako gatazka den, indarretan alderik dagoen eta abar.
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2.4. TRANSAKZIOAK ETA DISPUTAK
Negoziazioetan emozioak ere gestionatu behar dira. Askotan negoziazioaren gaia baino garrantzitsuak dira jokoan diren emozioak. Hori dela eta, egile batzuek transakzioak eta disputak berezi dituzte. Lehendabizikoak, truke hutsak dira eta emozio-adierazpenak nahiko apalak dira, bigarrenetan, berriz, subjektuek emozio-adierazpen nabariagoak dituzte. Disputak norgehiagokak dira: negoziatzen ari direnek sentitzen dute neurri batean edo bestean euren “nor” hori dela jokoan, hau da, alderdi identitarioak jokoan dira. Transakzioetan gaia nahiko argia izaten da eta horren gainean eztabaidatu eta tratu egiten da. Baina norgehiagoketan gaia oso nahasia izan daiteke: balioak, norberaren auto-estimua, jarrerak, sentimenduak...

Transakzio gehienetan negoziaziotik kanpo beste alternatibak izan daitezke: beste nonbaiten lortuko dut hemen lortzen ez dudana. Baina disputetan parteen artean konpondu beharreko auzia dugu: parte batak bestearekin duen auzi bat baita disputa-gaia (senar-emazte bikote batean bezalaxe: elkarri loturik daude eta euren artean konpondu behar dute dena delako auzia).

Ury eta lankideek (1988) disputak gestionatzeko hiru bideko eredu bat eskaini zuten:

1. Parteen interesak bateratzea: parteek bestearen beharrizan, nahi eta kezkak kontuan hartu behar dituzte eta arian-arian parte guztienak batera konpontzeko bidea topatu beharko dute.

2. Nor den eskubide gehiago dituena zehaztea: eskubideak noren alde dauden zehatzeko kanpo-arau edo epaile baten beharra dago. Hark erabaki beharko du arau edo legeen argitara zein den eskubideduna.

3. Nor den eskumen gehiago dituen zehaztea: kasu honetan, zuzen joko da botere-baliabideak erabiltzera, zertara eta beste partea makurrarazteko.

Zein da biderik eraginkorrena? Eraginkortasuna neurtu ahal izateko kontua hartu behar dira irizpide hauek: parteentzat bideak duen gastua, prozesuan erabili behar izan den denbora eta ahalegina, lortu den asebetetze- edo pozte-maila, geroan konponbideak eduki litzakeen ondorioak eta azkenik, gatazka birsortzeko posibilitatea.

Horien arabera,  disputak ebazteko biderik emankorrena interesena da, bide horrek ez badu aurrera egiten (interesak bateraezinak direla uste badute parteek), orduan eskubideen auzia argitu beharko da, baina Ury-k eta lankideek ez dute boterearen erabilera baztertzen beste partea negoziatzen behartzeko.
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