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Onderhandelen zien als zero sum game
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Onderhandelen zien als zero sum game
i) m i)
| |
i} i) i}

i} i} i}
| |

i} m i}




Exploreren

o Congruente kwesties
Zelfde voorkeuren
9 Distributieve kwesties

Verschillende voorkeuren
Zelfde waarden

e Integratieve kwesties

Verschillende waarden
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(Scope verandering)

(Verantwoordelijkheid)

(Startdatum, Ondersteuning)




Het eerste voorstel
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Gebruik een precies anker

€98

5.65%

v N s sem——

23 dagen
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Gebruik een precies anker

Komt legitiem over

Ander vraagt om kleinere concessies

Je geeft zelf kleinere concessies -




Openingsbod

Upsell of downscaling?




The door in the face
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Dirty tricks

De salami tactiek
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Dirty tricks

Zullen we het versc
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