Vergaderen / onderhandelen

1. Wat?

2. Manieren / Methode van onderhandelen
 
algemeen



Mastenbroek
a. zachte onderhandelaar 
   / 
toegeeflijk onderhandelaar

b. harde onderhandelaar 
   / 
naïef onderhandelaar

c. principiële onderhandelaar  / 
effectief onderhandelaar
 




beïnvloedende factoren:
 




* inhoud
 




* machtsbalans
 




* sfeer/klimaat
 




* procedure

-
Voorwaarden voor een goede vergadering (zie kopie 2de helft)
-
toepassing: onderhandelingsgesprek / vergadering
 

soort vergadering:  meningsvormend
 




 besluitvormend (= toepassing)
 




 informerend
 

uitvoering: 10 deelnemers + enkele observatoren
 

evaluatie: verslag van observatoren + leerkracht
 

conclusies:
• rol van de voorzitter
 



• methode van onderhandelen: wel en niet

3. Tips bij onderhandelen

a. scheid mensen van het probleem  vermijden van polarisatie

b. concentreer je op belangen, niet op posities

c. bedenk mogelijkheden in het belang van beide partijen

d. zoek objectieve beslissings- en beoordelingscriteria

e. ≠ tips volgens L. Goovaerts “Het verdelen van de taart”

f. integratieve besluitvorming

· term ‘integratief’ 
 veronderstelt gelijkwaardigheid van de partijen
 veronderstelt een gedeelde win-win houding

· effect van de beslissing = kwaliteit van de beslissing én 
 
de acceptatie van de betrokkenen: E = K x A

· hoe bereik je dat?

1. twee kolommenmethode

2. probleem formuleren als obstakel

3. parafraseer / reflecteer

4. gebruik ik-boodschappen

5. denk mee aan de oplossing (wat doen wij eraan?)

· toepassingen:

1. voorbeeld van win-lose aanpak  commentaar

2. maak er een win-win gesprek van  vergelijking

3. rollenspel:

a. vorige vergadering opnieuw

b. nieuwe opdracht

4. Afsluitende opmerkingen

a. fasen in het onderhandelingsproces (zie kopie 1ste helft)

b. machtsaspect

c. beïnvloeden van de procedure

d. wat doen bij vergadering / onderhandeling die stropt

· tijdskader vastleggen

· agenda vastleggen

· vragen ordenen

· voorinformatie verzorgen

· zie onder b.

