Vergaderen/negociëren/onderhandelen

1. Wat? 
Onderhandelen is een elementair middel om iets van anderen
 

gedaan te krijgen. Het is tweezijdige communicatie gericht op het
 

bereiken van overeenstemming in het geval van gezamenlijke
 

belangen of in het geval van strijdige belangen.


2. Manieren van onderhandelen


1. de zachte onderhandelaar wil persoonlijke conflicten vermijden en 



doet al vlug toelatingen om tot overeenstemming te komen. Hij wil 



een vriendschappelijke regeling, maar voelt zich op het eind vaak 




uitgebuit en verbitterd.



2. de harde onderhandelaar ziet elke situatie als een wedstrijd van 




wilskracht waarin de partij die de uiterste standpunten inneemt 




en het langst volhoudt resultaat behaalt. Hij wil winnen, maar 




lokt dikwijls een even harde reactie uit, die hemzelf en zijn 





middelen uitput en schadelijk is voor zijn relatie met de ander(en).



3. de principiële manier van onderhandelen: veeleer hard en zacht laat 



zien hoe je kunt krijgen waar je recht op hebt zonder dat je je 




brutaal moet opstellen. Bij deze manier ben je in staat redelijk te 




zijn en je wordt toch beschermd tegen de partij die misbruik zou 




kunnen maken van je redelijkheid. Deze laatste manier is dan ook 




de beste manier. Maar hoe ga je hierbij nu precies tewerk?


3. Methode van onderhandelen (te gebruiken in vele situaties)



•
het eerste punt heeft betrekking op het feit dat men met mensen 




werkt en dat die geen computers zijn. Mensen hebben krachtige




emoties en vaak hebben ze totaal verschillende inzichten die 




leiden tot moeizame communicatie. Het innemen van een positie




maakt dat alleen maar erger omdat iemands ego geïdentificeerd 




wordt met zijn positie. Daarom moet men, vòòr het probleem zelf




aan te pakken, eerst het menselijke aspect ervan losmaken en 




afzonderlijk aanpakken: SCHEID MENSEN VAN HET PROBLEEM



Vb.:
handboekkeuze - 2 voorstellen - 2 personen die het niet met





elkaar kunnen vinden behoren tot de verschillende kampen





zullen elkaars voorstel kelderen louter omdat ze het onderling





niet kunnen vinden



•
een tweede punt ontstaat wanneer beide partijen zich richten op 




ingenomen posities en niet op de bevrediging van de belangen, dus:




CONCENTREER JE OP DE BELANGEN, NIET OP DE POSITIES




Vb.:
7de jaar moet gevalstudie uitwerken - ene leerkracht vindt





PR vnml. belangrijk binnen profitsector andere binnen non-





profitsector - beiden vinden dat gevalstudie binnen hun keuze





moet gesitueerd worden





Leerlingen gaan op reis met klas: ene groep wil naar Parijs, de





andere naar Duitsland, maar van belang is de reis zelf, het 





samenzijn met de klas en niet zozeer de specifieke bestemming



•
het derde punt betreft het probleem om optimale oplossingen te 




bedenken als je onder druk staat. Het feit dat er veel op het spel 




staat, remt de creativiteit soms. Dit kan beperkt worden door een




tijdspanne te bepalen waarin je een grote mogelijkheid van oplos-




singen bedenkt die menselijke belangen benaderen en strijdige be-




langen verzoenen. Probeer daarom tot overeenstemming te komen




DOOR DE MOGELIJKHEDEN IN HET BELANG VAN BEIDE




PARTIJEN TE BEDENKEN. 




Vb.:
beslissing nemen over 100-dagen viering (op of buiten school)





Probeer de vergadering en bedenktijd te plannen en vooraf te 





kijken wat het belang van beide partijen kan schaden => hier





kan bij patstelling de zaak gewoon afgevoerd worden of zonder





inspraak beslist worden en dan heeft niemand iets!



•
Als je dit doet, zorg je ervoor dat de voorwaarden die je stelt niet 




volgens een persoonlijke norm gesteld worden, maar door een

 


redelijke norm. Daardoor kunnen beide partijen zich onderwerpen 




aan een redelijke oplossing. Dring dus aan op OBJECTIEVE 




CRITERIA




Vb.:
100-dagen: subjectieve uitgangscriteria zijn "niemand kan 





zich amuseren als er geen vrij podium is" of "niemand kan





zich amuseren buiten de school" of "wij willen binnen de





school blijven om daar keet te kunnen schoppen want dat





is de essentie van 100-dagen viering". Objectiever zal zijn:





"weinigen zullen tevreden zijn als er niets gebeurt" of "laten





we optimaal gebruik maken van de mogelijkheden die we





krijgen (=> je moet deze dan wel kènnen)" of "we moeten 





zoeken naar een invulling van die dag waar de meerderheid





van de zesdejaars zich bij neerleggen" ....


4. Werkschema


•
De vier bovenvermelde uitgangspunten zijn werkzaam van af het 




moment dat je aan onderhandelen begint te denken tot op het 




ogenblik dat je overeenstemming bereikt of de onderhandelingen




afbreekt. Dit tijdsverloop kan in 3 fasen worden onderverdeeld:



A
ANALYSE




- probeer inzicht in de situatie te krijgen




- door het verzamelen van zoveel mogelijk informatie vooraf




- en deze systematisch te ordenen




Daarbij kun je rekening houden met de partijdigheid van de mens,




zijn emoties, mogelijke communicatiestoornissen en verschillende




belangen die meespelen.



B PLANNING



Hier heb je opnieuw te maken met de 4 uitgangspunten om je




ideeën te ontwikkelen en te besluiten wat je ermee gaat doen.




* Hoe wil je de menselijke aspecten benaderen?




* Welke van jouw belangen zijn het belangrijkst?




* Wat zouden de meest realistische doeleinden zijn?




Van daaruit maak je zorgvuldig je keuzes.



C BESPREKING



Alweer rekening houden met de 4 facetten. Op die manier kunnen




verschillen in inzicht, gevoelens van ergernis en woede, maar ook




communicatieproblemen tijdig herkend worden én behandeld.




Beide partijen kunnen samen mogelijke oplossingen poneren die in




elkaars belang zijn en zoeken naar een overeenstemming over




objectieve normen om strijdige belangen te verenigen. Daarbij 




vooral blijven concentreren op de fundamentele belangen. Indien




je ook de mensen van het probleem scheidt, zul je eerlijk, open en




begripvol met de ander kunnen communiceren.




Dan pas kun je immers spreken van efficiënt onderhandelen.


OPMERKINGEN:



•
Een andere indeling gaat ook uit van drie onderhandelingsfasen:




(1) wat voor het feitelijk contact gebeurt:




     Doelstellingen formuleren, nadenken over mogelijke oplos.en




(2) wat tijdens de onderhandelingen gebeurt:

· Vriendelijk, correct & zakelijk opstellen,

· sfeer aangenaam maken door neutraal voorgesprek en vooraf enkele afspraken te maken (over de procedure, het gemeenschappelijke doel, ....).

· Eigen belangen verwoorden en verdedigen en bepalen of een compromis haalbaar is




(3) wat na de eigenlijke onderhandelingen gebeurt:





Ondubbelzinnig vastleggen van de besluiten, onmiddellijk 




verdedigen bij de basis



•
Het machtsaspect: het verloop van de onderhandelingen wordt ook




sterk bepaald door machts- en afhankelijkheidsverhoudingen die 




aanwezig zijn. Bij het onderhandelen zou er gelijkwaardigheid van




beide partijen moeten zijn. In het geval van duidelijke machtver-




schillen zal er ander gedrag optreden: manipulatie, meegaand 




gedrag tot zelfs onderdanigheid. Toch proberen beide partijen om




een bepaalde machtspositie te verwerven tijdens de onderhandeling.




Het spreekt voor zich dat bij manifeste machtsverschillen de partij




me de meeste macht de activiteiten zal bepalen. 




Deze beperkende factor kan vermeden of geminimaliseerd worden




indien beide partijen bereid zijn voorinformatie vrij te geven.



•
Het beïnvloeden van de procedure: het is mogelijk dat de procedure




zelf het compromis belemmert: de lengte van de onderhandelingen,




het aantal onderhandelaars, de plaats van het gebeuren, ... Daar-




om proberen sommige onderhandelaars bij patstelling iets aan die




procedure te doen: 

· andere plaats zoeken

· het opschorten van de gesprekken, 

· mini-onderhandelingen organiseren, ...



• Wat te doen bij onderhandelingsproblemen?




- tijdskader vastleggen (o.a. onderbrekingen voorzien + einduur)




- agenda vastleggen (vooraf) en volgen tijdens de onderhandelingen




- beseffen dat moeilijke discussies soms de voorbode van opl. zijn




- vragen die gesteld worden, ordenen => bevorder info-uitwisseling




- over genoeg voorinformatie beschikken + presentatie verzorgen
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