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Effectief onderhandelen
Of je nu onderhandelt over je salaris, de vergoeding voor een opdracht of een wasmachine, met een leverancier of partner, eenvoudig is het niet altijd. Hoe hoger de inzet, hoe beter je voorbereid wilt zijn. Wanneer krijg je immers weer een kans op een promotie, om te laten zien wat je kunt, om gebruik te maken van een voordeel? Voor velen 
van ons is het herkenbaar om na een onderhandelingsgesprek te denken: 
‘had ik nu maar… ‘
Deze beknopte tips geven je handvatten om het anders aan te pakken. 
Algemeen geldt:

In een onderhandeling heeft de sterkste partij overwicht. Dit is de partij waarvan je denkt dat hij de meeste opties heeft. 

Hoe kom je erachter of wat je denkt klopt? Door open vragen te stellen en soms heel directe. De informatie die je hierdoor krijgt over de behoeften van de ander, kan je helpen in je onderhandelingen. Dit kun je te weten komen:
1/ Je bod sluit wel of niet aan. 

2/ Je weet aan welke behoeften je eventueel tegemoet kunt komen. 

3/ Relevante extra informatie over zijn beeld van jou en jouw beeld van hem of het betreffende bedrijf.
Je voorbereiding
1/ Ken je doel en subdoelen. Bijvoorbeeld: Wens je meer dan alleen een goede vergoeding van je diensten? Gaat het je ook om een goede relatie, graag voor deze klant willen werken, etc.?
2/ Formuleer voor jezelf je gewenste bod, je argumenten en een acceptabel compromis. Wat ben je eventueel bereid om wel weg te geven?
3/ Zijn er alternatieve onderhandelpunten (bijvoorbeeld bij salarisonderhandelingen: opleiding, flexibele tijden, thuiswerken, verzekeringen)
4/ Anticiperen op tegenargumenten, hoe wil je reageren? 

De onderhandeling zelf

1/ Zie jezelf als een gelijkwaardig partner. Jij hebt iets te bieden, dat is wat waard anders was er geen onderhandeling. 

2/ Beeld van jou: wees een prettige gesprekspartner. Verhoog de gunfactor.  
3/ Communiceer je wensen duidelijk, beknopt en beslist. 

4/ Leer jezelf aan een reactie af te wachten, reageer niet altijd direct en laat eens een stilte vallen. 
5/ Toon je verbaasd of teleurgesteld over een lager tegenbod en wacht weer op een reactie.
6/ Adopteer het probleem van een ander niet zomaar. Wellicht wil hij het jouwe adopteren? 
7/ Geef iets mee voor win/win
8/ Indien echt niet anders mogelijk: wijk uit naar jouw alternatieve onderhandelpunten voor een compromis 
9/ Ben je niet overtuigd, vraag dan eventueel om bedenktijd 
10/ Pakt het niet helemaal uit zoals je wilt: maak een afspraak over een nieuw evaluatie- en onderhandelingsmoment, bv na een half jaar. 
Succes!
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