Negoziaketa nola planifikatu
1. Aurretiaz ikustea eta prestakuntza
Aurreikuspena etapa giltza da negoziazio prozesuetan. Aurreikuspenaren helburua inprobisatzerako lekurik ez uztea da. Ez dadila egon aurreikusi ezin den akziorik.

Inprobisatzerako joera saihesteko gure egoerari buruz eta bestearen egoerari buruz ahal dugun informazio gehiena edukitzen; eta horrela bai prozesuaren gain kontrol handiagoa izango dugu. 

Horregatik prestakuntza lanetan sartuko dugun denbora gure helburuak eta interesak eta bestearen helburu eta interesak ezagutzera bideratuko dugu. Beraz, besteari buruzko informazioa lortzea zaila denean, edo oso informazio gutxi eskuratzen dugunean,  saiatu beharko dugu gure burua bestearen egoeran irudikatzen, eta beste egoera hori nolakoa izan daitekeen ulertzen.

Besteari buruz imajinatu dugun eta falta zaigun informazio hori gero negoziaketaren zehar  kontrastatu eta baieztatuko dugu. 

2. Negoziazioan balorea sortzen
Parteak saiatu behar dira pastela zabaltzen. Kooperatu egin behar dute izan zitekeen pastel puskarik handiena mahai gainean ez uzteko. Horretan datza negoziaketan balorea sortzea. Hasieran baliabide sorta finkoa zirudiena, negoziatzaileek era ezberdinean baloratuko dituzten baliabide bilakatzea. Beraz baliabide horiek beste era batetara banatu ahalko dira, non bakoitzak gehien baloratzen duena eskuratuko duen. 


Kontutan hartu behar da “baliabide” hitza entzuterakoan, eta baliabidea maximizatzeaz hitz egiten dugunean askotan “dirua” datorkigula gogora. Aldiz, baliabide-aren ideia zabalagoa da askoz. Baliabide bat erabilgarritzat jotzen den desiraturiko edozein ondasun izan daiteke: maitasuna, dirua, zerbitzuak, estatusa, informazioa, etab. 
Beraz, negoziaketaren prestakuntzaren helburuetariko bat pastel finkoaren mitoa gainditzea da; eta estrategia batzuk erabiltzea pastela zabaldu dadin = estrategi hauek integratzaileak izango dira. 


Estrategia integratzaileak estrategi banatzaileekin batera erabiliko ditugu zeren eta azken hauek lagunduko digute une berean pastelaren ahal den zati handiena eskuratzen. Bi estrategia hauek – integratzaileak eta banatzaileak – prestatzeko ezinbestekoa da tresna batzuk izatea hiru oinarrizko elementu aztertzeko:

a) Gure helburu eta interesak.

b) Beste aldearen helburu eta interesak.

c) Negoziazioaren egoera.

Zergatik? Ba hiru elementu hauek lagunduko digutelako ulertzen alde bakoitzaren xede edo jomuga maila, negoziazioaz kanpoko alternatiba hoberena, beraien limitea, eta negoziaketa esparrua. 

Negoziaketa prestatzeko teknikak
1. Helburu eta xede maila
Zer nahi dut lortu negoziaketarekin? Helburu eta xede maila hasierako eskaintza bezala plazaratu behar da. Negoziaketari hasiera emateko lortu nahi dudan gehiengoa argi eduki behar dut. Era optimista batean errealista eta lorgarriak diren helburuak izan behar dute hauek. 
Halere, eskatzen dena gehiegizkoa izango balitz irudia galdu genezake eta honek atzera-jotze mugimendu bizkor bat egitera behartuko gintuzke, negoziaketarekin aurrera jarraitzeko. Eta atzera egite hori ez denean gertatzen, eta ez bada egiten inolako kontzesiorik Ury-k posizioen araberako negoziaketa gisa deskribatu duen horretan murgilduko ginateke. 


Gainera beste arazo bat sortu daiteke gure helburu edo xede maila gutxietsi bagenu. Gure irekierako eskaintza xumeegia denean, izan daiteke besteak onartzea, baino gero damutu egin gaitezke. Honi irabazlearen madarikazioa deitzen zaio. Irudituko zaigu nahikoa ez dugula eskatu eta gehiago eskatu ezkero lortu duguna baino gehiago lortu ahal izango genuela eta frustraziok eragingo digu. 

Hirugarren arriskua xede edo jomuga maila zehazteko unean zer nahi dugun ez jakitea da. Hori gertatzen denean besteak eskaini nahi ez duen hori nahi izatera jotzen dugu, eta beste aldeak eman nahi diguna ez nahi izatera. Arazo honi balio-gutxitze erreaktiboa deitzen diote. Beste aldetik datorren edozein proposamen txartzat jotzea hain zuzen ere. 


Hasieratik xede edo jomuga maila handi bat argi plazaratzen dutenak izaten dira azkenean pastelaren zati handienak eraman ohi dituztenak. Lortu nahi diren helburuak erronka gisakoak, anbizio handikoak eta zehatzak izan behar dute, ezaugarri hauek motibatuko gaituzte eta  helburuak lortzeko esfortzu handiagoa egitera. 
2. Negoziaturiko akordio batenganako hautabide hoberena. 
BATNA = Best Alternative to a Negotiated Agreement.
BATNA-ren gakoa mahai honetan nahi dugun akordio bat ezin bada lortu, irudikatzea eta aztertzea ea zein den beste negoziaketa mahai batetan lortu ahalko genukeen maximoa. 

Zein da negoziaketa mahaitik kanpoko hautabide hoberena? Geure BATNA ongi irudikatzea zera da: hori era guztiz zehatzean egitea; eta gainera hautabide hori benetan eskuragarri izan beharko genuke negoziaketa mahaia utzi eta hurrengo egunean burutu ahal izateko moduan. 

BATNA benetako hautabide kontrastatu bat da, eta ez aukeren aurreikuspen soila. Errealitate gordinak eta inguruko kanpo faktoreek kondizionatzen dute gure BATNA. 


Askotan ez dakigu gure BATNA zein den; proposamen kaskarrak era intuitiboan errefusatzen ditugularik. Halere, komeni da gure hautabideak zeintzuk diren ongi jakitea, hauek arrazionalki elaboratuaz. 


Negoziaketa arrazional bat burutzeko gure BATNA hasieratik argi edukitzea ezinbestekoa da. Bestela negoziaketa prozesuaren zehar beste aldearen menpean topatuko dugu geure burua. Gainera BATNA botere iturri bat da, baino hau aurrerago ikusiko dugu.


Beste ohizko errakuntza bat BATNA neurriz kanpo baloratzearena da. Planifikaziorik eta hautabideen egiaztapenik egiten ez badugu arrisku honetan amildu gaitezke. Optimismo gehiegirik ez dugu eduki behar, eta horretarako bi aldeen helburu eta interesak ongi ezagutu behar ditugu. 

Gure BATNA ongi identifikatu ondorengo estrategia BATNA hori gainditzea izango litzateke; eta bera baino hautabide hobeagoa lortzen saiatzea. Ez da komeni BATNA negoziazioaren zehar aldatzea. Beste aldea saiatu daiteke zuk zure BATNA-ri buruz daukazun pertzepzioa aldatzen, bere manipulazioan murgildu zaitezen. 

3. Limitea edo erresistentzia puntua
Zein helburu minimorekin konformatuko ginatekeen. Puntu limite horretatik aurrera negoziatzaileari ez zaio interesatzen negoziaketarekin jarraitzea. Hobe izango du negoziaketa mahaia bertan behera uztea zeren eta bere BATNA negoziaketan lortuko duena baino abantailagarriagoa izango da. 


Batzuk gaizki identifikatzen dute beraien erresistentzia puntua negoziaketa hasieran eta horrek beraien BATNA baino emaitza txarrago bat onartzera daramatza. Base objektiboak eta errealak eduki behar ditugu erreferentzia gisa. Esaterako benetariko  lan proposamen bat, eta abar. 


Gogoratu erresistentzia puntu hau gure helburu edo xede mailarekin ez dugula nahastu behar. Erresistentzia puntua jokatzeko dugun azken karta bezala komeni da ikustea, negoziaketa ongi ez badoa kontuan hartuko genuena; eta ez da inola ere gu lortzen saiatuko garena. 


Funtsezkoa da gure erresistentzia puntua beste aldeak ez duela inola ere ezagutu behar kontuan ematea, eta negoziaketaren helburua hau dela: lortu behar dugun akordioak gure helburu mailatik ahal den gertuena egon behar du, eta era berean gure erresistentzia puntutik ahal den urrunena. 


Askotan gertatzen dena da jendeak gogoeta gehiago egiten duela zer lortu nahi duenari buruz, eta onartuko lukeen gutxienari buruz askotan ere gutxiago. Horregatik gogora arazi behar zaie zein garrantzitsua den negoziaketa hasieran behe limite hori oso argi izatea. Gainera, erresistentzia puntu horrek, negoziaketa oso gogorra denean ere, nahiz eta badirudien gutxiegi irabaziko dugula, gogora arazten digu noiz oraindik zerbait irabazten irten gaitezkeen; edo konpentsatzen duen negoziazio mahaian jarraitzeak.
4. Negoziaketa egoeraren ezaugarriak
Negoziaketa batetan hainbat inguruko edo testu inguruari loturiko faktorek izan dezakete eragina eta aurreikusi beharko genituzke, abantaila estrategiko bat eskainiko digu eta faktore guzti hauek ulertu eta kontuan izateak. 

Kontzientziaz kanpoko modelaketaren faktore psikologikoa saihestu ahalko genuke adibidez. Gauden lekuko giroak eta egoerak, konturatu gabe ere guregan eragina izaten du eta gure jokaera aldarazi dezake. Adibidea: Hirugarren adineko estereotipoaren mezuarenganako esposatzeak eta mantxuago ibitzea. 
Negoziaketa egoera batetan, efektu hauek era naturalean, ustekabean, gerta daitezke. Baino beste kasutan nahita “ezarri” daitezke, adibidez, negoziaketa mahai batetan bestea posizio benetan deseroso batetan kokatzen dugunean. 
Froga sozialaren printzipioa. Egoera berri eta ohizkoetan ez dugu jakiten nola jardun eta beraz besteek egiten dutena imitatzera jotzen dugu. Limosna eta zerrendaren lista teknika, adibide gisa. 
Bota atean teknika klasikoa (Cialdini eta Goldstein, 2004). Edo “Oina atean” izeneko fenomenoa: Egindako esperimentuen arabera, norbaitek mesede handi bat egitea nahi badugu, lehenik mesede txiki bat egiteko konbentzitzea izan daiteke teknika egoki bat. Bigarren eskaera askoz handiago hori onartzera bultzatuak izango gara, ez badugu onartzen deseroso sentitu araziko gaituzte eta. 
Zenbait ikerketaren bidez egintza altruistak eragiteko ahalegina egin izan da. Har ditzagun kontuan lau adibide: 
Zenbait esperimentutan hasierako onespena (eskaera bat sinatzea, papar hegalean intsignia bat ezartzea, zerbait egiteko asmoa agertzea) nahita egindakoa izan zen. 
Behin eta berriz ikusiko dugunez, pertsonek portaera publikoekiko konpromisoa hartzen dutenean eta egintza horiek norberaren lan gisa hautematen dituztenean, egindakoan indar biziagoz sinesten dute. (Helburu altruista duten eskaerak). 
“beheko bola ” izeneko teknika: konpromiso txikien ahalmena ustiatzeko erabiltzen dena.

Auto saltzaileek maiz erabiltzen dute, bezeroei auto bat erosarazi nahi dietenean konpromiso txikien ahalmena ustiatzeko: “Auto berriaren salneurri bikaina dela eta, bezeroak erostea onesten duenean eta erosketarako paperak betetzen hasten denean, saltzaileak salneurriko abantailak ezabatzen ditu. Horretarako, karguak egiten ditu bezeroaren ustez barne hartuta zeuden aukerengatik, edo nagusi batekin hitz egin eta dirua galduko luketenez tratua ezinezkoa dela esaten dio bezeroari. 
Bezero gehienek, hala ere, autoa erosteko erabakia hartzen dute, salneurria handiagoa bada ere; aitzitik, saltzaileak hasieratik egiazko prezioa aitortzen duenean, aurrera egiteko erabakia gutxiagok hartzen dute”. 
Cialdini-k eta lankideek teknika hori baliagarria dela frogatu zuten: “Psikologiari sarrera”ko hainbat ikasleri 7:00etan esperimentu batean parte hartzeko gonbit egin zieten; soilik ikasleen %24 bertaratu ziren. Baina beste talde bati orduaren berri ikasleek jadanik esperimentuan parte hartzeari baietz esan ondoren eman zitzaien. Hauen artean, %53 bertaratu ziren. 
Azken bi fenomenoak gure jokaeretan koherenteak izateko dugun beharrarekin daude lotuta: gure aurreko portaerak mugatzen du gure oraingo portaera eta proposamen bati buruzko gure jarrera aldatu dezake. 

Testu-inguruko soslai, joerek gure jokaeran izan dezaketen eragina dela eta negoziaketa prozesuetan gauza hauek prestatu beharko genituzke:

a) Aldizkako edo behin gertatuko den negoziaketa ote da?
b)  Nolako gatazka den. Kontsensu gatazka bat: non akordioa lortu behar dutenen aldeek sinesmen, iritzi, ideia bateraezinak dituzten; edo baliabide eskasen inguruko lehiaketa non aldeek hori nola banatu erabaki behar duten. Baita ere askotan bi eratako gatazkak nahasten dira negoziaketa batetan.
d) Negoziaketa beharrezkoa da, ala aukera bat da? Guztiz ezinbestekoa da akordio bat lortzea? Adibidez, etxe bat saldu nahi dugu beste bat erosteko edo etxez aldatu nahi dugulako soilik? Komeni ote da egoera bat hobetzea? Adibidez, ordutegi aldaketa gure oraingo lanpostuan.
e) Negoziaketa transakzio komertzial hutsa da, produktu baten salerosketa adibidez? Edo liskar egoera bat, non esaterako bi lankideek bulego bera lortu nahi duten? 
f) Denbora gutxi dugu negoziaketa lortzeko? Lagungarria izan daiteke lan agenda bat izatea, kontua edukita denbora gure aurka doala?
g) Negoziaketa formala, ofiziala, edo informala? Hitzarmena lortu ezkero bostekoa estutzea nahikoa litzateke, edo akordioa sinatu behar dugu?

h) Aurkituko garen lekua neutrala da, espazio fisikoa, aulkiak mahaian? 
i) Posible ahal da hirugarren parte baten laguntza izatea negoziaketak ez badu aurre egiten?
J) Negoziaketak publikoak ala pribatuak dira? Aldeek ordezkatzen dituzten alderdien presio zuzena izango dute prozesuaren zehar, edo kazetariena?
k) Botere desorekarik egon daiteke aldeen artean? Alde batek bestearengan botere osoa izan dezake? Zer egin dezake botere gutxiago duenak  negoziatu ahal izateko? Nola lortuko du BATNA sendo bat?

