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Duurzame vredesopbouw is slechts mogelijk mits bepaalde voorwaarden vervuld zijn:

· een effectief systeem voor communicatie, overleg,…

· het creëren van structuren ( politiek, economisch, veiligheid)

· de nodige “software” (psychologisch klimaat)

De spreker beperkt zich vandaag tot het eerste punt.

1. Wat onderscheidt ervaren onderhandelaars? De spreker vertrekt vanuit de volgende positietegenstellingen:

	Toegeven                           ><                        samenwerken (integratief onderhandelen

                                Hard onderhandelen

Vermijden                          ><                        unilateraal doordrukken


Onderhandelen draait rond het verzoenen van belangen. Veel hangt af van de omstandigheden. Het proces is zeker zo belangrijk als de uitkomst. Vooral asymmetrische conflicten (inzake machtsposities) zijn moeilijk te hanteren.

2. Leer uw spontane onderhandelingsstijl kennen (zie oefening in bijlagen)

Het diagram van Masterbroek (voordelen en nadelen van elke positie werden besproken)

	                                                        Explorerend

              Joviaal coöperatief                  :                 beweeglijk agressief

                                                              :

coöperatief------------------------------------------------------------------------------vechterig
                                                              :

              ethisch overtuigend                   :                  analytisch agressief

                                                        Vermijdend


3. Integratief onderhandelen (als tegenpool van distributief dat minder effectief is) beantwoordt aan vier kenmerken: zoekt win-win; geen machtsposities ; oog voor relaties; duurzaamheid (zie Fisher: getting to YES).Volgens Fisher dienen bovendien volgende principes geëerbiedigd te worden:

· vermeng niet personen en problemen

· relaties zijn belangrijker dan posities

· genereer alternatieve oplossingen

· evalueer op basis van objectieve criteria

4. Via een oefening (zie bijlagen) werden 15 tactieken (tricks) herkend die het onderhandelingsproces kunnen bemoeilijken.

5. PRE-onderhandelen (voorafgaande condities om mensen aan tafel te  krijgen)

De spreker vermeldt drie modellen:

· problem solving workshops van Burton (vb: Oslo - Midden Oostenconflict)

· ARIA (Rothman) waarbij negatieve elementen/gevoelens omgebogen worden tot positieve ingesteldheid

· Appreciative inquiry, gericht op de sterke punten van de verschillende partijen

6. Kernmerken van de goede onderhandelaar

Enkele vuistregels: coalities vormen, oog voor de verschillende rol van partijen en bemiddelaars, tijd nemen, rekening houden met complexiteit van situaties en procedures, en vooral: rekening houden met culturele verschillen (F. Trompenaars). De spreker vermeldt tenslotte een ganse reeks “goede” eigenschappen in de diverse fasen van het proces zoals het overwegen van meerdere opties, tijd nemen voor het identificeren van de gemeenschappelijke belangen, oog voor langetermijngevolgen, tijd nemen om te reflecteren over het onderhandelingsproces, goede voorbereiding, integriteit, geduld,…

	Bijlagen 
:


· 3 vragenlijsten (klassement documenten)
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