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Verplichtingen voor het tentamen

Wij maken u erop attent dat er aan deze module twee onderdelen verbonden zijn die verplicht zijn voor deelname aan het tentamen:

· Maken van een volledige portfolio.

· Deelname aan de workshop.

Of u voldoet aan deze verplichtingen, wordt door ons gecontroleerd aan de hand van de presentielijst. Indien u aan beide verplichtingen voldoet, kunt u deelnemen aan het tentamen. Op dit tentamen zullen met name kennis en inzicht worden getoetst.
Wij hebben gekozen voor deze aanpak om te bevorderen dat cursisten tijdens hun studie aan hun vaardigheden werken. Die vaardigheden vormen namelijk een belangrijk aandachtspunt in de beroepsprofielen van inkopers, zoals deze door NEVI ‘Nederland breed’ zijn vastgesteld. 
	(
	Presentielijst: controle aanwezigheid en controle gemaakte portfolio
Het is zeer belangrijk dat u de presentielijst van de docent tekent. Hiermee controleren wij uw aanwezigheid. 

Daarnaast zal de docent op de presentielijst aantekenen of u de portfolio heeft ingevuld. Vergeet dus niet de gemaakte portfolio mee te nemen naar de workshop!


Samenstellen van uw portfolio

De module Onderhandelen is een van de vaardigheids​modules van NEVI 1. Onderdeel van de vaardigheidsmodules is het maken van een portfolio, aan de hand van opdrachten. Het samenstellen van een portfolio heeft ten doel het vergroten van persoonlijk inzicht en het stimuleren van uw ontwikkeling op het gebied van de vaardigheden uit deze module. Het gebruik van een portfolio zal het rendement van uw opleiding verhogen.
Het is van belang dat u de portfolio voorafgaand aan de workshop maakt. Tijdens de workshop gaat u mede op basis van de opdrachten uit de portfolio werken aan uw vaardigheden. Het maken van de portfolio is tevens een van de verplichtingen voor deelname aan het tentamen.

Persoonlijke coaching op basis van het portfolio behoort binnen deze module niet tot de mogelijkheden. U ontvangt geen persoonlijke feedback over de inhoud van uw portfolio. Iedere cursist heeft zijn eigen leerpunten en iedereen zit in een andere fase in zijn of haar ontwikkeling. Er is daardoor geen sprake van goede of foute antwoorden.

Wij wensen u veel succes met het samenstellen van uw portfolio.

	(
	Digitale versie
Een papieren versie van de portfolio vindt u in het werkboek. Indien u de opdrachten op de computer wilt uitwerken, kunt u een digitale versie (Word-bestand) van de portfolio downloaden van onze website www.nevi-opleiding.nl. De link naar dit bestand vindt u aan de rechterkant van het scherm, vlak onder de knop ‘oefen​tentamens’. Vergeet in dat geval niet om uw portfolio te printen en mee te nemen naar de workshop.


Op de volgende pagina vindt u een overzicht van de voordelen van het werken met een portfolio.

Waarom een portfolio?

Het maken van een portfolio biedt grote voordelen:

· Het helpt u de stof veel beter tot u te nemen indien u zelf actief met de theorie aan de slag bent gegaan. Dat is het geval wanneer u het portfolio hebt gemaakt. Het maken van de portfolio zorgt daardoor tevens een betere voorbereiding op het tentamen. 

· Wanneer u geen portfolio zou maken, of wanneer u deze pas na het deelnemen aan de workshop zou maken, zou u het kennisvoordeel missen dat nodig is om optimaal te kunnen deelnemen aan de workshop.

· Door het maken van de portfolio loopt u vooraf al tegen die zaken aan die u niet begrijpt. Daardoor kunt u gerichte vragen stellen over de theorie. De docent behandelt tijdens de workshop tenslotte niet alles.

· Met de volledig ingevulde portfolio toont u aan dat u de theorie in meerdere of mindere mate heeft doorgenomen voor aanvang van de workshop. Door het verminderde aantal contacturen is dat noodzakelijk. De workshop zou zonder voorbereiding door de cursisten uitlopen op het behandelen van de theorie. Dan zou er geen ruimte zijn om werkelijk aan vaardigheden te werken. Het beroepenveld verwacht meer van ons!
· U heeft door het maken van uw portfolio al vooraf stil kunnen staan bij de zaken die uw aandacht nog vragen om uw persoonlijke effectiviteit te verhogen. Het rendement van de workshop ten aanzien van uw persoonlijke leerdoelen is daardoor veel groter. Bij de inventarisatie van persoonlijke leerdoelen kun u eenvoudig teruggrijpen naar een aantal opdrachten uit het portfolio.

· Het beroepenveld verwacht van ons dat cursisten met het behalen van het tentamen niet  alleen theoretische kennis hebben opgedaan (‘het tentamen maken’), maar ook werkelijk de kans krijgen om te groeien in hun persoonlijke aanpak.

· Nieuwe theorie en opdrachten kunnen tijdens de workshop kort en krachtig worden geïntroduceerd aan de hand van de door u gemaakt opdrachten. De docent kan bij elke opdracht kijken welke portfolio-opdracht hier het beste bij aansluit. Ter introductie van dit onderwerp kan een korte discussie worden gevoerd over de persoonlijke betekenis hiervan. 
Portfolio module K4, Onderhandelen

Gegevens cursist
	Naam:
	

	Cursistnummer:
	


Portfolio-opdracht bij: hoofdstuk 1, Kenmerken van onderhandelingen

portfolio-opdracht 1

Inventarisatie eigen onderhandelingen

Beantwoord de volgende vragen:
(1) Hoe vaak per kwartaal onderhandelt u met een leverancier?

(2) Hoe lang duren deze gesprekken gemiddeld?

(3) Hoeveel tijd besteedt u gemiddeld aan het voorbereiden van deze onder​handelingen? 

Maak een lijst van de gesprekonderwerpen (agendapunten) van deze onder​handelingen. 

Uitvoering

U kunt de opdracht hieronder uitwerken. U mag ook eigen papier gebruiken of de opdracht uitwerken op de computer.

Neem uw uitwerking van de opdracht op in uw portfolio en neem uw portfolio mee naar de workshop.

Aantal keer per kwartaal dat ik met een leverancier onderhandel:

Uitwerking

	


Deze gesprekken duren gemiddeld:

Uitwerking

	


Aan het voorbereiden van deze onderhandelen besteed ik gemiddeld:

Uitwerking

	


Lijst van gespreksonderwerpen / agendapunten van deze onderhandelingen:

Uitwerking

	


Portfolio-opdracht bij: hoofdstuk 2, Soorten onderhandelingen

portfolio-opdracht 2

Distributieve en integratieve onderhandelingen

Zijn de onderhandelingen die u voert vooral distributief of integratief van karakter? 

Geef bij uw conclusie een toelichting. 

Uitvoering

U kunt de opdracht hieronder uitwerken. U mag ook eigen papier gebruiken of de opdracht uitwerken op de computer.

Neem uw uitwerking van de opdracht op in uw portfolio en neem uw portfolio mee naar de workshop.

De onderhandelingen die ik voer zijn vooral:

Uitwerking

	distributief / integratief


Toelichting:

Uitwerking

	


Portfolio-opdracht bij: hoofdstuk 3, Kritische elementen

portfolio-opdracht 3

Machtsbronnen en opbouwen van uw onderhandelingspositie 

(1) Welke machtsbronnen gebruikt u / uw organisatie om een leverancier te beïnvloeden?

(2) Geef een opsomming van de objectieve criteria die u gebruikt om uw onderhandelings​positie op te bouwen.

(3) Geef een opsomming van de argumenten of feiten die uw leveranciers gebruiken om hun positie op te bouwen.

Uitvoering

U kunt de opdracht hieronder uitwerken. U mag ook eigen papier gebruiken of de opdracht uitwerken op de computer.

Neem uw uitwerking van de opdracht op in uw portfolio en neem uw portfolio mee naar de workshop.

Ik gebruik / mijn organisatie gebruikt de volgende machtsbronnen:

Uitwerking

	


Ik gebruik de volgende objectieve criteria om mijn onderhandelingspositie op te bouwen:

Uitwerking

	


Mijn leveranciers gebruiken de volgende objectieve criteria om hun onderhandelingspositie op te bouwen:

Uitwerking

	


Portfolio-opdracht bij: hoofdstuk 4, Zinvolle communicatie en het bouwen aan vertrouwen

portfolio-opdracht 4

Informatie verstrekken en krijgen

Beantwoord de volgende vragen:
(1) Wat voor informatie geeft u uit tactische redenen niet aan de leverancier?

(2) Welke informatie krijgt u niet (of pas na lang aandringen) van uw leveranciers?

(3) Wat kunnen redenen voor deze terughoudendheid zijn?

(4) Wat zijn de voorzorgsmaatregelen die uw organisatie neemt bij een als onbetrouw​baar ervaren leverancier?

Uitvoering

U kunt de opdracht hieronder uitwerken. U mag ook eigen papier gebruiken of de opdracht uitwerken op de computer.

Neem uw uitwerking van de opdracht op in uw portfolio en neem uw portfolio mee naar de workshop.

Uit tactische overwegingen geef ik de volgende informatie niet aan leveranciers:

Uitwerking

	


Ik krijg de volgende informatie niet, of pas na lang aandringen, van mijn leveranciers:

Uitwerking

	


Mogelijke redenen voor deze terughoudendheid:

Uitwerking

	


Voorzorgsmaatregelen van mijn organisatie bij een als onbetrouwbaar ervaren leverancier:

Uitwerking

	


Portfolio-opdracht bij: hoofdstuk 5, De voorbereiding van een onderhandeling

portfolio-opdracht 5

Onderhandelingen voorbereiden

(1) Heeft uw organisatie een standaard werkwijze of format bij het voorbereiden van een onderhandeling? 

(2) Omschrijf uw werkwijze of die van uw organisatie bij het voorbereiden van een onderhandeling. 

(3) In hoeverre wijkt uw werkwijze af van de systematiek die in deze module wordt besproken?

Uitvoering

U kunt de opdracht hieronder uitwerken. U mag ook eigen papier gebruiken of de opdracht uitwerken op de computer.

Neem uw uitwerking van de opdracht op in uw portfolio en neem uw portfolio mee naar de workshop.

Mijn organisatie heeft een standaard werkwijze bij het voorbereiden van een onder​handeling:

Uitwerking

	ja / nee


Mijn werkwijze / de werkwijze van mijn organisatie bij het voorbereiden van een onderhandeling is als volgt:

Uitwerking

	


Deze werkwijze wijkt als volgt af van de systematiek uit deze module:
Uitwerking

	


Portfolio-opdracht bij: hoofdstuk 7, Tactieken

portfolio-opdracht 6

Onderhandelingstactieken

Hieronder hebben wij een overzicht opgenomen van onderhandelingstactieken. Geef bij elk van deze tactieken aan hoe vaak u deze gebruikt.

Uitvoering

U kunt de opdracht hieronder uitwerken. U mag ook eigen papier gebruiken of de opdracht uitwerken op de computer.

Neem uw uitwerking van de opdracht op in uw portfolio en neem uw portfolio mee naar de workshop.

	
	Nooit
	Zelden
	Soms
	Regel​matig
	Vaak

	(1) Selecteren en gebruik​maken van voordelige feiten
	
	
	
	
	

	(2) Gebruik maken van objectieve criteria
	
	
	
	
	

	(3) Ondersneeuwen met informatie
	
	
	
	
	

	(4) Vragen stellen
	
	
	
	
	

	(5) Een pokerface opzetten
	
	
	
	
	

	(6) Zwijgen
	
	
	
	
	

	(7) Doen alsof u iets niet begrijpt
	
	
	
	
	

	(8) ‘Wat als…..?’
	
	
	
	
	

	(9) Het stellen van deadlines
	
	
	
	
	

	(10) Beroep doen op beperkte beslissingsbevoegdheid
	
	
	
	
	

	(11) Het creëren van een impasse
	
	
	
	
	

	(12) Reces
	
	
	
	
	

	(13) De gijzelaartechniek
	
	
	
	
	

	(14) Geduld tonen
	
	
	
	
	

	(15) ‘Dat ligt boven ons budget’
	
	
	
	
	

	(16) ‘Iets extra’s op de koop toe’
	
	
	
	
	

	(17) Vriendelijke en onaangename partner
	
	
	
	
	

	(18) Salamitactiek
	
	
	
	
	

	(19) Schermen met de eigen achterban
	
	
	
	
	

	(20) De overval
	
	
	
	
	

	(21) Graag of niet
	
	
	
	
	

	(22) Weglopen
	
	
	
	
	

	(23) Schermen met alternatieven
	
	
	
	
	


Portfolio-opdracht bij: hoofdstuk 8, Persoonlijke onderhandelingsstijlen
portfolio-opdracht 7

Uw eigen onderhandelingsstijl

Hierachter is de vragenlijst voor het bepalen van uw persoonlijke onderhandelingsstijl opgenomen, in tweevoud. 

(1) Vul de eerste vragenlijst zelf in en bepaal uw score en gedragsstijl.

(2) Laat de tweede vragenlijst invullen door uw leidinggevende. Bepaal ook daarvan de score en gedragsstijl.

(3) Als u de scores vergelijkt, wat zijn dan de overeenkomsten en verschillen tussen uw zelfbeeld en het beeld dat uw leidinggevende van u heeft? 

Uitvoering

U kunt de opdracht hieronder uitwerken. U mag ook eigen papier gebruiken of de opdracht uitwerken op de computer. De vragenlijsten vindt u op de volgende pagina’s.

Neem uw uitwerking van de opdracht op in uw portfolio en neem uw portfolio mee naar de workshop.

Conclusie over uw gedragsstijl naar aanleiding van de door uzelf ingevulde vragenlijst:

Uitwerking

	


Conclusie over uw gedragsstijl naar aanleiding van de door uw leidinggevende ingevulde vragenlijst:

Uitwerking

	


Overeenkomsten en verschillen tussen mijn zelfbeeld en het beeld dat mijn leidinggevende van mij heeft:

Uitwerking

	


Vragenlijst persoonlijke onderhandelingsstijl (om zelf in te vullen) 

Met de onderstaande vragenlijst kunt u uw eigen gedragsstijl bepalen.  XE "gedragsstijl" Voor elk van de tien vragen heeft u tien punten beschikbaar. Verdeel die tien punten over de drie mogelijke antwoorden onder elke vraag, om aan te geven welk antwoord het meest bij u past. Er is geen ‘goede’ of ‘ideale’ score. Denk er wel aan, altijd alle tien de punten te benutten.

	(1) Bij de voorbereidingen op een onderhandeling:

	a.
	
	vraagt u zich af hoe uw onderhandelingspartner zal zijn en hoopt u dat hij geen misbruik van u zal maken in het onderhandelingsproces.

	b.
	
	bereidt u zich mentaal voor om met uw onderhandelingspartner te wedijveren en begint u met het plannen van uw strategie.

	c.
	
	bereidt u uw zaken voorzichtig voor, en zorgt u ervoor dat u ondersteunende feiten en onderzoeksgegevens heeft om uw standpunt te versterken.

	(2) Als u uw onderhandelingspartner voor het eerst ontmoet:

	a.
	
	neemt u de tijd om op een persoonlijk niveau contact te leggen en doet u uw best om een positieve sfeer te creëren voordat u gaat onderhandelen.  

	b.
	
	presenteert u zo snel mogelijk uw doelen, feiten en informatie, zonder veel tijd te besteden aan sociale formaliteiten voordat u ter zake komt.

	c.
	
	begint u langzaam met het proces, en luistert u naar het standpunt van uw onderhandelingspartner voordat u uw informatie voorlegt.

	(3) Bij het presenteren van informatie tijdens een onderhandeling:

	a.
	
	wilt u ervoor zorgen dat uw onderhandelingspartner op de hoogte is van uw belangen, maar ook dat hij weet dat u betrokken bent bij zijn standpunten.

	b.
	
	presenteert u alleen die informatie die uw standpunt versterkt.

	c.
	
	heeft u de sterke behoefte alle feiten en gegevens gedetailleerd, geordend en volledig te presenteren.

	(4) Als het moeilijk is om overeenstemming te bereiken over een onderwerp, zult u waarschijnlijk:

	a.
	
	uw standpunt compromitteren als u op die manier instemming kunt krijgen en de relatie in stand kunt houden.

	b.
	
	uw opties blijven nastreven tot u bereikt wat u wilt.

	c.
	
	vragen stellen om het standpunt van uw onderhandelingspartner beter te begrijpen, en feiten blijven voorleggen om uw standpunt te ondersteunen.

	(5) Als uw onderhandelingspartner u overrompelt met belangrijke informatie die u nog niet had:

	a.
	
	krijgt u het gevoel dat uw vertrouwen geschaad is.

	b.
	
	gaat u snel en assertief in de tegenaanval met uw eigen nieuwe informatie.

	c.
	
	bestudeert u de nieuwe informatie aandachtig en nauwkeurig.

	(6) In een poging om een resultaat te behalen, heeft u wel eens:

	a.
	
	de andere partij het resultaat laten bepalen om tot een overeenkomst te kunnen komen.

	b.
	
	de zwakte van de andere partij in uw voordeel benut.

	c.
	
	geweigerd uw standpunt te veranderen als u vond dat u gelijk had en de andere partij niet ethisch was.


	(7) Tijdens een onderhandeling is uw communicatie met de andere partij:

	a.
	
	informeel en niet altijd specifiek gerelateerd aan de onderhandeling.

	b.
	
	assertief, direct en specifiek gerelateerd aan de onderhandeling.

	c.
	
	voorzichtig, terughoudend en zonder emotie.

	(8) Als een onderhandeling niet goed gaat voor u:

	a.
	
	raakt u gefrustreerd en krijgt u het gevoel dat van u persoonlijk misbruik wordt gemaakt.

	b.
	
	concentreert u zich op strategieën die u kunt benutten om uw gewenste resultaat te behalen.

	c.
	
	concentreert u zich op de beschikbare feiten en gegevens, en zoekt u naar uitvoerbare alternatieven waarmee u uw gewenste resultaat kunt bereiken.

	(9) Als u aanvullende informatie van uw onderhandelingspartner nodig heeft:

	a.
	
	vreest u dat uw onderhandelingspartner zich onder druk gezet of bedreigd voelt door een te groot aantal vragen.

	b.
	
	ondervraagt u uw onderhandelingspartner direct, en alleen gericht op specifieke informatie die u nodig heeft om te slagen.

	c.
	
	ondervraagt u uw onderhandelingspartner grondig om er zeker van te zijn dat de feiten die u heeft volledig en gedetailleerd zijn.

	(10) Bij het beëindigen van de onderhandeling:

	a.
	
	wilt u graag weten wat uw onderhandelingspartner over u denkt, en doet u uw best om de onderhandeling in een positieve sfeer te beëindigen.

	b.
	
	vindt u het minder belangrijk wat uw onderhandelingspartner over u denkt, en belangrijker of u uw doelstellingen hebt bereikt.

	c.
	
	vindt u het belangrijk dat uw onderhandelingspartner de indruk heeft dat het eindresultaat eerlijk was.

	Totaal aantal punten:

	a.
	
	totaal

	b.
	
	totaal

	c.
	
	totaal


Als u alle vragen van de lijst beantwoord heeft, telt u de punten bij alle ‘a’-antwoorden bij elkaar op, dan de punten bij alle ‘b’-antwoorden en die bij alle ‘c’-antwoorden. Noteer bij alle drie het totale aantal punten. Om te controleren of u geen rekenfout heeft gemaakt, kunt u de totalen van a, b en c bij elkaar optellen. Deze som moet gelijk zijn aan 100 punten. 

De ‘a’-score geeft uw voorkeur weer voor de samenwerkingsstijl; de ‘b’-score geeft uw voorkeur weer voor de vechtstijl en de ‘c’-score geeft uw voorkeur weer voor de analytische stijl.

Vragenlijst persoonlijke onderhandelingsstijl 
(in te vullen door de leidinggevende) 

Beste leidinggevende van:


Graag ontvangen wij uw medewerking bij het vaststellen van verbeterpunten in de onderhandelingsvaardigheden van genoemde medewerker. Uw visie op de handelswijze van de medewerker is daarbij essentieel. Wilt u zo vriendelijk zijn de onderstaande vragenlijst in te vullen? Wellicht kunt u de vragenlijst gezamenlijk met de medewerker invullen, zodat hij of zij een toelichting kan geven.
Toelichting scoremethode

De onderstaande tien vragen geven een indruk van de gedragsstijl van de te beoordelen medewerker.  XE "gedragsstijl" Voor elke vraag heeft u tien punten beschikbaar. Verdeel die tien punten over de drie mogelijke antwoorden onder elke vraag, om aan te geven welk antwoord volgens u het meest bij deze medewerker past. Er is geen ‘goede’ of ‘ideale’ score. Voor een juiste score is het belangrijk dat u altijd alle tien de punten benut. De totaalscores worden bepaald door per antwoordcategorie de punten bij elkaar op te tellen.
	(1) Bij de voorbereidingen op een onderhandeling:

	a.
	
	vraagt de medewerker zich af hoe zijn onderhandelingspartner zal zijn en hoopt hij dat hij geen misbruik van hem zal maken in het onderhandelingsproces.

	b.
	
	bereidt de medewerker zich mentaal voor om met zijn onderhandelingspartner te wedijveren en begint hij met het plannen van zijn strategie.

	c.
	
	bereidt de medewerker zijn zaken voorzichtig voor, en zorgt hij ervoor dat hij onder​steunende feiten en onderzoeksgegevens heeft om zijn standpunt te versterken.

	(2) Als de medewerker zijn onderhandelingspartner voor het eerst ontmoet:

	a.
	
	neemt hij de tijd om op een persoonlijk niveau contact te leggen en doet hij zijn best om een positieve sfeer te creëren voordat hij gaat onderhandelen.  

	b.
	
	presenteert hij zo snel mogelijk zijn doelen, feiten en informatie, zonder veel tijd te besteden aan sociale formaliteiten voordat hij ter zake komt.

	c.
	
	begint hij langzaam met het proces, en luistert hij naar het standpunt van zijn onderhandelingspartner voordat hij zijn informatie voorlegt.

	(3) Bij het presenteren van informatie tijdens een onderhandeling:

	a.
	
	wil de medewerker ervoor zorgen dat de onderhandelingspartner op de hoogte is van zijn belangen, maar ook dat de partner weet dat de medewerker betrokken is bij diens standpunten.

	b.
	
	presenteert de medewerker alleen die informatie die zijn standpunt versterkt.

	c.
	
	heeft de medewerker de sterke behoefte alle feiten en gegevens gedetailleerd, geordend en volledig te presenteren.

	(4) Als het moeilijk is om overeenstemming te bereiken over een onderwerp, zal de medewerker waarschijnlijk:

	a.
	
	zijn standpunt compromitteren als hij op die manier instemming kan krijgen en de relatie in stand kan houden.

	b.
	
	zijn opties blijven nastreven tot hij bereikt wat hij wilt.

	c.
	
	vragen stellen om het standpunt van zijn onderhandelingspartner beter te begrijpen, en feiten blijven voorleggen om zijn standpunt te ondersteunen.

	(5) Als zijn onderhandelingspartner hem overrompelt met belangrijke informatie die hij nog niet had:

	a.
	
	krijgt de medewerker het gevoel dat zijn vertrouwen geschaad is.

	b.
	
	gaat de medewerker snel en assertief in de tegenaanval met eigen nieuwe informatie.

	c.
	
	bestudeert de medewerker de nieuwe informatie aandachtig en nauwkeurig.

	(6) In een poging om een resultaat te behalen, heeft de medewerker wel eens:

	a.
	
	de andere partij het resultaat laten bepalen om tot een overeenkomst te kunnen komen.

	b.
	
	de zwakte van de andere partij in zijn voordeel benut.

	c.
	
	geweigerd zijn standpunt te veranderen als hij vond dat hij gelijk had en de andere partij niet ethisch was.

	(7) Tijdens een onderhandeling is de communicatie van de medewerker met de andere partij:

	a.
	
	informeel en niet altijd specifiek gerelateerd aan de onderhandeling.

	b.
	
	assertief, direct en specifiek gerelateerd aan de onderhandeling.

	c.
	
	voorzichtig, terughoudend en zonder emotie.

	(8) Als een onderhandeling niet goed gaat voor de medewerker:

	a.
	
	raakt hij gefrustreerd en krijgt hij het gevoel dat van hem persoonlijk misbruik wordt gemaakt.

	b.
	
	concentreert hij zich op strategieën die hij kan benutten om het gewenste resultaat te behalen.

	c.
	
	concentreert hij zich op de beschikbare feiten en gegevens, en zoekt hij naar uitvoerbare alternatieven waarmee hij het gewenste resultaat kan bereiken.

	(9) Als hij aanvullende informatie van zijn onderhandelingspartner nodig heeft:

	a.
	
	vreest de medewerker dat zijn onderhandelingspartner zich onder druk gezet of bedreigd voelt door een te groot aantal vragen.

	b.
	
	ondervraagt de medewerker zijn onderhandelingspartner direct, en alleen gericht op specifieke informatie die hij nodig heeft om te slagen.

	c.
	
	ondervraagt de medewerker zijn onderhandelingspartner grondig om er zeker van te zijn dat de feiten die hij heeft volledig en gedetailleerd zijn.

	(10) Bij het beëindigen van de onderhandeling:

	a.
	
	wil de medewerker graag weten wat zijn onderhandelingspartner over hem denkt, en doet hij zijn best om de onderhandeling in een positieve sfeer te beëindigen.

	b.
	
	vindt de medewerker het minder belangrijk wat zijn onderhandelingspartner over hem denkt, en belangrijker of hij zijn eigen doelstellingen heeft bereikt.

	c.
	
	vindt de medewerker het belangrijk dat zijn onderhandelingspartner de indruk heeft dat het eindresultaat eerlijk was.

	Totaal aantal punten:

	a.
	
	totaal

	b.
	
	totaal

	c.
	
	totaal
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