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W Voor kappers is het verre van voor de hand liggend om compromissen te sluiten met
klanten die niet of net te goed weten wat ze willen. (Foto The New York Times)

W Onderhandelingen bij het VBO. Geen sociaal akkoord zonder compromissen.
(Foto Thomas Vanhaute)
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Water bij de wijn doet
de wereld draaien

et begint al wanneer we nog
niet eens kunnen spreken.
Afgrijselijk gebler stopt plots-
klaps wanneer we niet ‘een-
zaam' in de kinderstoel maar
veilig en wel in de armen van
een grote mens liggen. Later moeten we
onze onderhandelingstactieken verfijnen.
Voorwaarden stellen, afiasten wat de
mogelijkheden zijn, net niet toegeven om
onze slag thuis te halen, het worden
noodzakelijjke tactieken om ervoor te zor-
gen dat jij net ietsje langer mag uitgaan
dan je oudere broer mocht, of 100 euro
meer voor je oude auto krijgt als je de
radio erin laat zitten.

Het leven is, Bond Zonder Naam-gewijs,
heel erg veel verschillende ‘dingen’, maar
in zijn dagelijkse gangetje is het eigenlijk
vooral: compromissen sluiten. We doen
het constant, al dan niet bewust, en
mochten we besluiten er opeens met zijn
allen mee op te houden, alles zou meteen
vierkant draaien. Van de kapster die met
handen en voeten aan een bokkige klant
probeert uit te leggen dat je dik krullend
haar werkelijk niet in lange slpike manen
kunt veranderen maar misschien wel in

 een leuke golvende coupe, tot het topo-

verleg tussen mensen die beslissen over
hoeveel we in de toekomst zullen moeten
werken en mogen verdienen.

SOEK

Een goede trainingsschool voor de leek is
wellicht naar de markt gaan in een zui-
ders land, Wie bijvoorbeeld in een soek in
Marokko probeert om een zitzak in hand-
geschilderd leer te kopen aan een ‘aan-
vaardbare’ prijs, moet wel meedoen aan
een rondje negociéren. Meteen verschijnt
daaruit een van de principes van onder-
handelen: overdrijf een beetje, maar ook
niet te veel, zoek hoe je zoveel mogelijk
voordeel kunt halen zonder de ander te
beledigen. “Een compromis zoeken is in
essentie ruilen, Als jij een beetje toegeeft,
geefik ook éen beetje toe”, zegt professor
Dirk Van Poucke. Hij doceert negotiatie &
conflictmanagement aan de Vlerick Leu-
ven Gent Management School en de U
Gent en werkt als onderhandelaar bij
fusies en overnames, commerciéle con-
tracten en conflicthantering.

Van Poucke: “Dat ruilprincipe zorgt even-
wel meteen ook voor een van de grootste
misverstanden over compromissen slui-
ten. Wat je vaak ziet, is dat mensen den-
ken dat een compromis een nederlaag is,
dat je dan ‘toegeeft’, ‘plooit’, ‘verliest’.
Compromissen sluiten is misschien geba-
seerd op ruilen, maar het is geen exacte
wiskunde, Veel mensen die naar een com-
promis zoeken, denken dat als de ande-
Te een euro meer krijgt, zijzelf een euro
minder zullen krijgen. Het is een beetje
een lelijk woord, maar een goed compro-
mis betekent een win-winsituatie. Wie
ervan overtuigd is dat je hoe dan ook iets
gaat verliezen, staat al van meet af aan
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Het is een kunstvorm met
Belgische allures.
Tegelijkertijd is het een zeer
alledaagse bezigheid en
voor velen, bijvoorbeeld

kunstenaars, ook iets
verachtelijks. Het

compromis. Terwijl verbeten
politici hun tanden
stukbijten op het al even
op-en-top Belgische dossier
Brussel-Halle-Vilvoorde
zetten professionele
‘compromissluiters’ de

regels van die kunst
op eenrijtje.

niet sterk. Dat iedereen er iets bij kan win-
nen, moet het uitgangspunt zijn, anders
loop je al snel vast.”

Scheidingsbemiddelaar Luce Nackaerts
en gezins- en relatietherapeut Rob Dewulf
beamen dat. “Vaak denken mensen die
het bij een scheiding niet eens worden in
termen van ‘alles moet tussen twee ver-
deeld worden, dus ik verlies zeker de
helft’. Dat zorgt sowieso voor een vijan-
dige houding”, zegt Nackaerts. Dewulf:
“Bij een puber-ouderconflict zeg ik bij-
voorbeeld tegen die puber dat hij zeker
iets zal verliezen, namelijk die eeuwige
machtsstrijd met zijn ouders, maar dat
hij ook iets zal winnen, namelijk dat er
‘eindelijk’ echt naar hem zal geluisterd
worden.”

Een compromis dat voor beide partijen
goed smaakt, is vooral ook uiterst inven-
tief, maar net creatief denken lukt men-
sen die met getrokken messen tegenover
elkaar staan vaak niet. “Als de emoties
hoog oplaaien, lijken mensen selectief
blind voor alle mogelijke oplossingen. Ze
zitten vastgeroest in een tweestrijd,
nemen standpunten in en houden daar-
aan vast, willen per se gelijk krijgen”, zegt
Nackaerts. Of je er nu zelf opkomt, het
aanleert of er een bemiddelaar voor
inhuurt, op dat moment moet je wel op
zoek naar een gemeenschappelijk belang.
Nackaerts: “Waarom willen beiden per se
het huis houden? Niet geld, maar mis-
schien de kinderen zijn een reden, zo
blijkt als je erop doorvraagt. Een oplos-
sing is dan bijvoorbeeld dat de moeder
het huis aan de laagste prijs koopt en dat
de kinderen erin blijven wonen, maar dat

zij het huis zullen erven en dat de moe-
der, wanneer ze het huis toch zou verko-
pen, het verschil uitbetaalt aan de vader.
Het gaat erom dat de appelsien niet per
se in tweeén moet om te achterhalen wie
misschien meer heeft aan het sap en wie
beter gediend zou zijn met de schil.”

EGO-KWESTIE

Zelfs in de meest uitzichtloze situatie valt
er wel een gemeenschappelijk belang te
vinden. Dewulf: “Bij een moeder en een
dochter die altijd ruzie maken, stel ik
voor om het eens te hebben over tot hoe
laat de dochter mag uitgaan. Dat heeft er
op het eerste gezicht niets mee te maken,
maar in dat onderhandelingsproces krijg
je gedaan dat er toenadering is, dat ze
zich beiden gehoord en erkend voelen in
hun positie als ouder en kind.” Claudia
Van Kalleveen van het Nederlandse
bemiddelingskantoor Midi-Action ziet het
20: “Als je het eerst hebt over iets waar-
over je beiden niet in totale tweestrijd
ligt, over waarin je min of meer kunt
overeenkomen, dan is twee derden van
het werk gebeurd. Daarna, bij het werken
aan de pijnpunten, gaat het dan vlotter.”

Ten slotte is er nog een ego-kwestie. “De
reden waarom het nu zo moeizaam ging
met de interprofessionele akkoorden, is
dat sommigen duidelijk hun eigen kun-
nen wilden benadrukken. De eigen ambi-
tie om te laten zien ‘ik ben een harde’
fouikt dan de onderhandeling. Het stom-
ste wat je kunt doen, is uit pure gel-
dingsdrang je tegenstrever vernederen”,
zegt vakbondsman Walter Cornelis. Van
Poucke: “Ook in persoonlijke conflicten
is het een klassieke fout om je eigen frus-
traties of ambities en gevoelens jegens de
andere te laten meespelen.De beste
onderhandelaars kunnen meesterlijk de
man van de feiten en van hun eigen
gevoelens scheiden, dat is iets wat we van
de diplomaten geleerd hebben.” Cornelis:
“Wie onopgeloste problemen of wrijvin-
gen met iemand niet buiten de onder-
handelingsruimte kan laten, moet er niet
aan beginnen. Bovendien is het essentieel
om je in de plaats van de tegenpartij te
kunnen stellen. Alleen zo kun je toena-
dering vinden en alleen zo kun je ook zelf
doorhebben wat de wensen, eisen en
voorwaarden van die andere zouden kun-

-nen zijn.”

Gemakkelijk is dat niet, want je moet
dus tegelijk hard en empathisch zijn. Van
Poucke: “Een kunst, ja, maar in dit geval
baart cefening ook’kunst. Je kunt het wel
leren. Empathie is een absoluut voordeel,
maar wie te empathisch is, kan ervoor
zorgen dat hij de volgende keer net iets
meer eist dan hij eigenlijk wil en dat hij
net iets langer wacht met toegeven op een
bepaald punt dan hij zou willen. Maar ja,
in de ‘onderhandelingsbusiness’ komt
eerder het omgekeerde voor: haantjes die
er bekaaid afkomen doordat ze altijd
‘gelijk’ willen krijgen.”

Mail uw reactie op dit artikel naar ego@demorgen.be
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