NEGOZIAKETA ESTRATEGIAK
1. ESTRATEGIA DISTRIBUTIBOAK
“Negoziaketaren dantza” = Eskaintza eta kontra-eskaintza  mugimendu guztiak beste aldearen mugimendura egokitu beharko dira. 

1.1. Irekiera eskaintza planifikatu

Era errealistan balioztatu beste partearen BATNA, eta baita ere norberaren BATNA, eta horren arabera landu helburu maila. Hori dena negoziaketa hasi baino lehen. Ezerk ezin du ordezkatu BATNA indartsu baten boterea negoziaketan. 


Boterea nola hautematen den da garrantzitsua. Egia da BATNA dela botere iturri nagusia, eta botere harremanak esanguratsuak direla negoziaketaren emaitzetarako. Baino inportanteena botere hori nola hautematen dugun da, eta botereak emaitzetan izango duen eragina guk horixe identifikatu eta negoziaketa mahaian erabiltzeko dugun gaitasunean datza. Esaterako negoziaketa mahaian beste aldeari ulertu arazten badiogu badugula beste aukerarik – nahiz eta guk jakin aukera hauek xumeak direla -, horrek lagundu ahal digu beste aldeak gure botereari buruz duen ikuspegia aldatzen. 

Beraz lehen urratsa irekiera eskaintza planifikatzea izango da. Taktikari dagokionean, hortik aurrera mugimendu guztiak balizko adostasun baterantz bideratuko dira erreferentzia hori kontutan emanda; eta inoiz ez erresistentzia puntuan oinarriturik.

1.2. Negoziaketaren errituala errespetatu

Negoziaketa tratu-egitea dela kontutan eraman; eta baita ere lehen eskaintzak asmo- handikoa izan behar duela. Beste hitzetan, irabazlearen madarikazio efektua ekidin behar dugu. Gure lehen eskaintza oso azkar onartuko balute poza sentitu beharrean, hanka sartu dugula pentsatzera joko dugu, gehiago eskatu ez dugulako bestea irabazten aterako delakoan geldituko gara; eta beraz lortu ahal genuena baino gutxiagorekin bukatuko dugunaren sentsazio garratzarekin. 
Elkarrekikotasun norma deritzona jarraitzea da negoziaketaren emaitza onartzea zilegituko diguna. Elkarrekikotasun hau bi aldeen arteko mugimendu / amore emateen bitartez garatuko da. Teorian akordio bat bi aldeen arteko eskuzabaltasunaren ondorio izan beharko lukeela aintzakotzat jotzen da. Beraz lehen eskaintza oso eskuzabal bat erru bat bezala ikusiko lukete bi parteek, zeren eta alde bat eskuzabalegia izateak ez luke elkarrekikotasun norma hori errespetatuko. 
Asmo handiko eskaintzek sorturiko Kontraste efektua ere negoziaketaren hastapenean kontutan eman behar den beste faktore psikologiko bat da. Efektu honen arabera, hasierakoa baino xumeagoa den ondorengo edozein eskaintza arrazoizkoagotzat joko da, eta beraz errazago onartu ahalko da.  
1.3. Informazio ona baduzu egin ezazu lehen eskaintza

Horrela negoziaketa ainguratzea lortuko duzu, eta beste parteak tokitik kendu beharko du. Beraz, zure eskaintza bilakatuko da erreferentzia puntua. 

Informazioa = bestearen interesak eta preferentzia ordena kontuan eman behar da.

1.4. Gehiegizkoa den hasierako eskaintza bat deslegitimatzea

Ez du merezi gehiegizko eskaintza horri buruz diskutitzen hastea. Proposatu izan den estrategia bat beste aldearen eskaintza gehiegizkoa dela argi aipatzea da, baino ez beste aldearen amore ematea berehala lortzearren. Egin beharko litzatekeena da besteari arrazoi bat eman mugimendu bat egin dezan, eta une berean kontra- ainguraketa bat ezarri, kontra- eskaintza bidez. 
1.5. Elkarrekikotasuna garatu

Besteak orekatu behar ditugu beraiengandik jasotakoagatik. Alde-bika egin behar dira mugimenduak, eta kondizionala edo baldintza erabiliaz. “Hau ematen badidazu, nik hori emango dizut.” Baldintzazkoak erabiliaz mugimendu seinaleak pasatzen dira baita ere. Ez inoiz ezer ere eman, ordainean ezer ere ez baduzu jasotzen, eta batez ere negoziaketaren lehen urratsetan neurri hau kontuan eduki.

Ekidin “zorroztasuna saritzearen” arriskua. Beste aldeak ikusten badu “ez, ez, ez …” taktikak etekin onak dakarzkiola, ziurrenik ez du bere taktika aldatuko.  Ez, ez, ez …. Kasuetan ezinbestekoa da beste aldearen BATNA ezagutzea.

1.6. Interesetan zentratu eta posizioetatik urrundu

Interesei buruzko negoziaketak zilegitzen die aldeei beraien benetako beharrak mahai gainean ipintzea. Diferentzia zertan datza? “Posizio ezberdinek interes berdin bat ase dezaketela konturatzea”.

1.7. Jendea arazoetatik banandu

Gogorrak izan arazoekin eta bigunak jendearekin. Hobe da proposamenaren aurkako mesfidantza adieraztea, pertsonaren aurkakoa baino. 

Irteera duin bat egiteko aukera eman behar zaio beste aldeari. Eduki dezala aukera bere irudia salbatzeko.  
Denbora irabazi ezazu dena ondo pentsatzeko. 

Zure garaipenaz ez gehiegi baliatu eta adiskide bezala bukatu inor haserretu gabe. Timing edo emozioen sekuentzia eraman kontutan. 

Era positibo batetan bukatu.

Ez da komeni akordioa ixterakoan poza gehiegi erakustea.

2. ESTRATEGIA INTEGRATIBOAK
Negoziaketa batek potentzial integratzaile bat izan dezakeela konturatzea ez da nahikoa izaten integrazio hori aurrera eramateko. Lan asko egin behar da aukera integratzaileak lortzeko. 

2.1. Konfiantza sortu eta informazioa partekatu giro lasai bat sortuaz

Horretarako humorea erabili daiteke edo bestela negoziaketarekin zerikusirik ez duen gai bati buruz hitz egin hasieran jendea lasaitu dadin. 

“Arraste” deritzon efektu psikologikoa sortu. Beste hitzetan, jendeak beraien artean norberaren egoera emozionala eta jokamoldea egokitu eta sinkronizatuko ditu.
Aurrez aurreko interakzioan jendeek ispilu irudia transmitituko diote batak besteari. Posturak imitatuko dituzte, aurpegi espresioak eta ahotsaren tonua baita ere, giza kutsatzea deritzona sortuaz. Sinkronizatze prozesu honen bidez rapport deritzona sortuko dute, eta horrek bata- bestearekiko konfiantza areagotuko du. Beraz komeni da espresio negatiboak saihestea, zeren eta horrelakoak ere kutsa daitezke, horrek tentsioa areagotzen duelarik.   


Negoziaketaren zehar klima on bat mantentzeak zera esan nahi du: mugimendu seinaleak emango dira; eta adieraziko dugu ahal den guzia egingo dugula akordio on bat lortzeko. Horrek alde guztiak animatuko ditu haien itxaropenak areagotuaz. 

Humore ona duten negoziatzaileek estrategia bateratzaileagoak erabili ohi dituzte, informazio gehiago trukatuko dute, hautabide gehiago sortzen dituzte eta norgehiagoka taktika gutxiago erabiltzen dituzte. Bi aldeen interes eta lehentasunei buruzko informazio gehiago partekatzeari eman behar zaio lekua giro on bat lortu nahi badugu.

Beste aldeari galderak egitea
Zeintzuk ote dira beste aldearen preferentzia eta lehentasunak? Galdera nahikoak ez egitea oso errakuntza arrunta izaten da negoziazioetan. Gehienetan asko hitz egitea da gure joera, gutxi entzutea, eta ez galdetzea. 

Bestea entzutea: Bere mesfidantza, beldurrak eta preferentziak kontuan eman eta interpretatzen jakitea. Galdera asko eginaz garrantzia duen informazio gehiago eskuratu ahalko genuke. Ez da beharrezkoa beste aldeak gure galdera guztiak erantzun ditzan, eta gainera esaten ez dena askotan esaten dena bezain garrantzitsua suertatzen da, eta hori kontuan ematea komeni zaigu. 

Ez diezaiogun besteari bere BATNA-ri buruz galdetu. Horrelako galderek asaldatu edo nekatu ahal dute bestea, baino lasaiago erantzungo dizu zeintzuk diren bere interesak. 

Taktika erabilgarri bat guk gure interes eta helburuei buruzko informazio batzuk pixkanaka askatzen joatea, eta bestearen erreakzioa itxaron. Ikusi ea besteak guregan konfiantza hartzen duen, ea elkarrekikotasunez bera ere bere jokoa irekitzen hasten zaigun. Halere erne egon behar dugu ea besteak benetan elkarrekikotasunez erantzuten digun, eta ez badigu batere informaziorik ematen, guk ere ez genuke jarraitu beharko aldebakarki gure informazioa kanporatzen. 


Benetako gakoa ez da ea komeni den edo ez besteari informazioa pasatzea. Egin behar dugun gogoeta zera da: Zein informazio ezagutarazi besteari? Beste galdera funtseko bat: Zein da informazioaren jakinaraztearen erritmo egokiena?

Esaterako, gure interesak eta lehentasunak ez genituzke kolpez ezagutarazi behar, besteak bere interes eta lehentasunak ezagutarazten dizkigunean. Horrela elkarrekikotasuna mantenduko dugu.
Galderak egiten ari garenean eta beste aldeak galdera bateria aldebakarrekoaren taktika (esaterako, zergatik?, zergatik?, zergatik? konstante bat) erabiltzen badu joera hau mozten jakin beharko genuke. Erabiliko dugun taktika galdera bakoitza beti guri egokia eta ezinbestekoa iruditzen zaigun informazio eskaintzea izango da, beti ere gure interesekin lotura duena. 


Azkenik merezi du beste efektu psikologiko bat aipatzea: gardentasunaren ilusioa: benetan ematen ari garena baino askoz ere informazio gehiago zabaltzen ari garela uztearena hain zuzen ere. Gerta daiteke adibidez esaten ari garenaren erdia ere ez ulertzea beste aldeak, baina guk agian pentsatuko dugu dena ulertzen ari dela.
2.2. Parteen artean lehentasunak detektatu

Ondo pentsatu gai ezberdinek zein garrantzi erlatiboa duten. Ba ote daude alde batentzat bestearentzat baino inportanteagoak diren gaiak? Gai batzuk alde bati besteari baino etekin handiagoa ekarriko ote diote? Diferentzien lehentasun mailak detektatu eta ondoren baliabideak trukatu ahal izateko zenbait gauza eman beharko ditugu kontutan bai prestakuntza unean, baita ere aurrez-aurreko negoziaketaren zehar. 

Tratatu behar diren puntu guztiak aurkitu eta gai berriak erantsi


Negoziaketaren alde banatzaileak ikus edo nabari errazagoak izaten dira; diruarekin, prezioekin, soldatarekin zerikusirik dutenak. Aspektu hauek negoziaketa interes kontrajarrien arteko talka gainditzeko bide gisa ikus dezagun eragiten dute. Baino negoziaketa gehigarria bihurtu dadin izaten ditugun beste interes motak ere detektatu behar ditugu. Labur esanda, gai bakarreko negoziaketa gai ugariko bat bihurtu behar dugu. Beraz alde batera utzi behar da ohizko joera irrazional bat: negoziaketa gai baten inguruan zentratzearena alegia. Mahai gainean zenbat eta gai gehiago jarri eta eztabaidatu aukera gehiago sortuko dira baldintzak ugaritu eta beraien arteko trukea egon dadin.  

Eztabaidatuko diren puntu guztiak zehaztu ondoren, puntu bakoitzak zein akzioekiko aukerak eskaintzen dizkigun pentsatu beharko dugu. Adibidez negoziaketaren gaia etxe baten prezioa baldin bada, eskura ordaindu behar den portzentajea, eta hipotekaren bitartez ordaindu beharrekoa kontuan hartzeko bi dimentsio izango dira. Eta gauza bera behar den ekipamendua, erosleak noiz eskuratu ahalko duen eta abar. Eta zenbat eta dimentsio gehiago eduki eta erabili gero eta negoziaketa malgutasun eta esparru zabalagoa izango dugu. 

Eskaintza paketeak identifikatu

Gai bakoitzaren inguruko aukera guztiak kontutan izanda gure estrategiaren prestakuntzaren hurrengo urratsa aukera ezberdinak konbinatzen dituzte eskaintza pakete ahal den ugarienak (gutxienez bi pakete) prestatu eta plazaratzea izango da. 

Funtsezkoa da prestatzen dituenarentzat pakete guztiek balore antzekoa edo orekatu bat izatea. Horrela beste aldeak edozein pakete onartu ezkero prestatu dituenarentzat irabazia antzekoa izango litzatekeelarik. Adibidez, etxea saldu nahi badugu pakete batean etxearen prezioa txikiagoa izan daiteke, baino erosleak eskura ordainduko digu kopuru osoa, eta ez dugu eroslea indemnizatuko etxearen giltzak erosketa burutu eta handik 12 hilabetetara entregatzen badizkiogu ere.  Beste pakete batean etxearen prezioa apur bat garestiagoa izango da, baino erosleak falta den ordainketa kopuruaren ehunetik 40 hurrengo hiru urteetan egin dezake, eta 6 hilabetetan ez badiogu etxea entregatzen indemnizatu egin beharko dugu. Hirugarren proposamenak erosleari prezio merkeena eskainiko dio, baino kopuru guztia eskura ordaindu beharko du eta ez du izango indemnizazio eskubiderik. 

Pakete hauek prestatzen dituenak bestearen interesak kontuan emango ditu, baino beti norberaren helburu asmoak eta maila ahal den heinean jaitsi gabe mantenduaz. 
Hemen hauxe da gakoa: Zer dago bestearentzat interesgarria izan daitekeena, eta niri eskaintzea asko kostatuko ez zaidana?
Horretarako une berean pakete eskaintza ezberdinak mahai gainean jartzeko gai izan behar dugu eta saiatu ondo aztertzen bestearen erreakzioak nolakoak diren. Detektibe lan bat egitea bezalakoa da. Gure aurrean dagoenak hirutik bi pakete errefusatuko ditu, baino hirugarrena agian kontuan eraman dezakeen bakarra dela esaten badigu, bestearen erantzun horrek pista baliotsuak emango dizkigu bere lehentasunak zeintzuk diren eta horren arabera gure estrategia moldatzen joango gara. Esfortzu eraberrituarekin gogoeta egin beharko dugu: Zeintzuk dira besteak guztiz errefusatu duen paketearen ezaugarriak, eta zeintzuk printzipioz onartu zezakeen pakete horrenak? Zer da gehien erakartzen duen dimentsioa? Etxea noiz eskuratuko duen? Nahiago du eskura ordaindu ala ez? 

Gai bakoitzak duen inportantzia erlatiboa aztertu eta ulertu behar dugu. Esaterako, mahai gainean hiru gai ba ditugu: etxearen prezioa, maileguaren interesak, eta eskura emate edo entregatze epea, zera hasi behar dugu galdetzen: Norentzat da garrantzitsuagoa eskura emate epea? Eroslearentzat? Saltzailearentzat? Ezberdintasunik ez badago, bi aldeei entregatze epea berdin bazaie, gai honek ez du potentzial integratzailerik izango, balorea sortzeko ez du balio izango. Baino alde batentzat inportanteagoa izan ezkero, orduan bai lortu dugu puntu honetan diferentzia bat, eta beraz bai izango du botere integratzailerik. Galdera berdina egin behar dugu gai guztien gainean.


Gai batek potentzial integratzailea duela aurkitu ondoren estrategia egokia hori trukeak egiteko erabiltzen saiatzea izango da pastela ea ba gero eta gehiago zabaltzen dugun. Gainera gogoratu behar dugu diferentziak ez daudela bakarrik interes eta helburuetan, baizik eta aldeek mundua ikusteko duten eran baita ere. 
Besteari bere munduaren ikuspegia edo pertzepzio ezberdinak erratuak direla sinestarazten saiatzea ez da negoziazioaren helburua, eta gainera horrek areriotasun eta eszeptizismo eskalada bat sustatu dezake. Beraz ez genuke ahaleginik egin behar besteari erakutsi nahian bere interesak ez direla berak uzte dituenak, edo erakusten bere itxaropenak nola erratuak diren. Negoziaketaren helburua gauzak trukatzen eta mugimendu ezberdinen bidez azkenean paktu bat lortzea da, eta ez bestearen burua egitea. 
Negoziaketaren ironia nagusia azken finean gure arteko diferentziak eta aldentzen gaituzten helburuak, beharrak, ikuspuntuek emango digutela aukera negoziazioari irtenbide bat aurkitzeko eginkizunean. Nahiz eta diferentziekin jendea ez den eroso sentitzen, eta haiek ezabatu eta baztertzen saiatzera jotzen den, azpimarratu behar da diferentziak detektatu eta estrategikoki erabiltzea dela negoziaketa arrakastatsu baten giltza. 


Diferentziek truke eskaintzak egiteko erabiliko ditugu; eta maiz horrelakoak izaten dira:

a) Kontu edo gai bat era ezberdinean balioztatu genezake.

b) Gauza ezberdinak itxaroten ditugu etorkizunari dagokionean. 

c) Arriskuari buruzko jarrera ezberdinak.

d) Denborari buruzko diferentziak.

e) Inplikaturik daudenen artean gaitasun maila ezberdinak egoten dira.

2.3. Eskaintza pakete osoa batera negoziatu
Puntu bakoitza banaka negoziatzen badugu trukeak egiteko aukera zeharo murriztuko da. Baino puntu asko badaude, eta diferentzia ugari, lehentasun zerrenda bat formatzen joango gara eta haien arabera diferentzia ezberdinak kontutan hartzen joango diren trukeak burutu ahalko ditugu. Gainera eskaintza pakete osoa negoziatzen badugu negoziaketa impasse (geldiune) bat gertatzeko arriskua errazago saihestuko dugu. Izan ere, negoziaketa eremua txikia denean puntuz puntura negoziatzen badugu impasse batean erraz eror gaitezke. Zenbat eta diferentzia gehiago batera negoziatu orduan eta truke gehiago emango dira eta negoziaketak aurrera egingo du. Azkenik puntuz puntuko negoziaketak konpromiso batean bukatu ohi dira, eta konpromisoek ez dute baliorik sortzen negoziaketan, bi aldeak nahiko zapuztuta irten daitezkeelarik. 

Estrategikoki oso beharrezkoa da buruan edukitzea akordio-aurreko txikiek zein garrantzia duten, hauek eskainiko digute eta bi aldeei akordioa aurrera doanaren sentsazio lasaigarria. Une honetan horren latzak eta zailak ez diren kontuei buruz lortu behar dugu akordioren bat. Hori negoziatzeko gogoa eta ekimena serioa denaren seinale bezala erabili ahalko da. Negoziaketaren gainontzeko gaiak geroago joango dira negoziatzen. Behin zerbait akordatu ezkero, hurrengo akordioak ez dira jadanik lehenengoak izango eta horrek tentsio maila leunduko du. 
Azken akordioa lortu dugunean ere oraindik beste azken esfortzu bat egingo dugu ea pastela gehiago handitu daitekeen. Beste hitzetan, gogoeta egin ea bi aldeak gustura dauden eta ea ez ote zitekeen posible izango akordio hori hobetzea denontzat onuragarriagoa izango litzatekeen zerbaitetan.  Bi parteek gainera proposatu dezakete alde batentzat ona (hobea) izango den zerbait, eta beste partearentzat garrantzia ez duena edo aldaketarik ez dakarrena. 
· Informazio zehatzagoa: Munduate Jaca, Lourdes eta Fco José Medina Díaz (koord.) (2009). Gestión del conflicto, Negociación y Mediación. Ed. Pirámide. Liburuaren 7en kapituluan.
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