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Olympisch onderhandelen, met minder moeite, meer resultaat

Mensen zoeken meestal naar die ene snelle oplossing: de oplossing die in hun
straatje past. Onderhandelaars voelen zich vaak gevangen in de keuze tussen hard
of zacht onderhandelen. Zij nemen een standpunt in en graven zich in met argu-
menten. Het lijkt op een loopgraven oorlog waarbij elk der onderhandelaars zijn
positie probeert te versterken. Wat de één krijgt, verliest de ander.

Harvard onderhandelen biedt een alternatief voor dit zogenaamde positioneel
onderhandelen en is de basis voor dit werkboek. Door te faseren, vertragen en
samen te zoeken naar een oplossing in wederzijds belang komt een win-win oplos-
sing binnen bereik. De uitgangspunten zijn:

«  partijen zijn verantwoordelijk voor de maatwerk oplossing(en);

« hoe harder op de inhoud, des te meer investeren in de relaties ofwel: scheid
mensen van het probleem;

»  kijk voorbij de standpunten naar onderliggende belangen;

- creéer zoveel mogelijk opties;

* zoek samen naar objectieve criteria;

- concretiseer alle oplossingsmogelijkheden en kies dan die combinatie van
opties die recht doet aan ieders belangen;

* werk aan draagvlak door elkaar tijd te gunnen om een realiteitstoets te doen.

Geef niet toe aan pressie maar werk met deze principes. Deze principiéle vorm
van onderhandelen verandert het spel.
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actief luisteren

samenvatten

herformuleren, herkaderen,

parafraseren

reflecteren, spiegelen

metacommuniceren

feedback

interventies
zelfonthulling

paradoxale
gezamenlijk maken
stemgebruik
gereedschappen
stiltes
provocatieve aanpak
complimenteren
doorvragen

open en gesloten

lineair

relationeel
vragen
circulair of wederkerig
reflectief
hypothetisch

schillen

communicatie (inhoud en betrekking)

interpunctieproblematiek o
gedragspatronen en communicatie

interacties: symmetrisch, complementair en

parallel

Olympisch onderhandelen




inhoudelijke kwesties (objectief)

Scheid mensen van het probleem persoonlijke aspecten (subjectief)

omgaan met intermenselijke problemen (relatie)

standpunten
gezamelijk
Van standpunt naar belang
Principes belangen verenigbaar
tegenstrijdig
bedenken
Genereer opties splitsen
besluiten
Jjezelf overtuigen
Gebruik objectieve criteria 2 doelen
ander overtuigen
goed beslagen ten ijs komen
voorbereiden doelen onderhandeldoel helder hebben

BAZO (BATNA) = wegloopalternatief bepalen
posities verkennen
mutualise=gezamenlijk maken
normalise
gemeenschappelijk doel nastreven
verkennen futurise=houd focus op de toekomst
fasen summerise=vat samen
ZOPA=Zone of possible agreement bepalen
relatie opbouwen
proefballon oplaten
voorstellen samen oplossingen bedenken
loven en bieden
besluiten
zaken doen
afronden
emoties
weerstanden

omgaan met intermenselijke aspecten
zienswijze

psychologie van onderhandelingen kernkwadranten

communicatie
gedragsstijlen conflictstijlen

Roos van Leary
inhoud
communicatie emotie

intentie




Dit werkboek is van:
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Inhoud

Inleiding

Onderhandelen algemeen: de basis
Harvard onderhandelen
Onderhandelingsproces,

fasen in onderhandelen

Psychologie van onderhandelingen
Gereedschappen: interventies en vragen
Literatuur

Antwoorden






