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ONDERHANDELEN
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Advocaat Aernoud
Bourdrez is ervan
overtuigd dat conflicten
sneller op te lossen zijn
als onderhandelaars vijf
uitgangspunten volgen.
De auteur van Think Like
a Lawyer, Don’t Act

Like One lanceerde

een website rondom

onderhandelingen.

efficiénte en integere
e meeste advocaten zijn de
jongste in het gezin, ontdek-

D te Aernoud Bourdrez (46).
Dat geldt ook voor hem: zelf heeft hij
twee oudere broers en een zus en is
hij sinds 1999 advocaat. ‘Wat doen
de jongsten in een gezin: die pro-
beren hun oudere broers en zussen
telkens te slim af te zijn,' zegt hij. ‘Als
rechtenstudent en later advocaat leer
je de wet te analyseren en te interpre-
teren en de boel zo naar je hand te
zetten dat je gelijk krijgt. De grootste
kans om te winnen, is als je de rech-
ter overtuigt dat de ander een verwijt
treft. Maar wat los je daarmee op?
Dan krijg je een winnaar en een ver-
liezer en voelt iedereen zich eigenlijk
rot bij het proces en de uitkomst.’

Uit fascinatie voor oplossingen in der
minne bestudeerde Bourdrez de af-

gelopen jaren alle handboeken over
onderhandelingen. Hij herlas boeken
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over Harvard-onderhandelen en
onderhandelingen met gijzelnemers,
keek naar de verschillen tussen pre-
sident Obama en president Trump,
verdiepte zich in geweldloze com-

municatie. Zelf schreef hij ook een

internationaal goed ontvangen boek:

Think Like a Lawyer, Don’t Act Like
One. The essential rules for the smart
negotiator (BIS Publishers, 2013).
Onderhandelingen zouden effectie-
ver en eerlijker worden als onder-
handelaars het verwijt eruit halen,
concludeert de advocaat van onder

meer kunstenares Viviane Sassen en
het Frans Hals Museum. ‘Advocaten
hebben een businessmodel dat geba-
seerd is op verwijt. Daar gaat het mis.
Als je de ander iets verwijt, dan gaan de
luiken dicht. Dan stopt iedere con-
structieve communicatie. Denk aan
een sommatiebrief met strakke termij-
nen: wie heeft daar geen hekel aan?’

PIJNEN VERWUT

De Florent-advocaat haalde vijf princi-
pes uit de literatuur en zijn eigen erva-
ringen met conflictonderhandelingen. p
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Die heeft hij nu gebundeld op de
website thefairnegotiationprinciples.
org (zie kader).

Uitgangspunt 1 is wat Bourdrez
betreft dat het doel van de onderhan-
delingen gericht moet zijn op een
duurzame oplossing. ‘De definitie
van een conflict is eigenlijk: pijn
waar verwijt aan toegevoegd is, pain
and blame, zegt Bourdrez. Ik heb
schade en dat is aan jou te wijten.

Bij een conflict kijk je telkens naar
hetverleden. Zo kom je niet tot een
oplossing. Bij een oplossing stap je
over het verwijt heen en kijk je naar
de toekomst. Denk aan een familie-
rechtzaak: je kunt een heel mooie ali-
mentatie afdwingen, maar daarmee
vergroot je de kans op problemen bij
de omgangsregeling. Soms moet je
iemand met een rechtszaak confron-
teren, maar in heel veel gevallen is
iedereen erbij gebaat als het gewoon
wordt opgelost.’

Zorgen voor een goede oplossing

is wat Bourdrez betreft de verant-
woordelijkheid van een advocaat.
Ondanks gedragsregel 5, vergeten
advocaten dit

De vijf beginselen van efficiénte en integere onderhandelingen

1. Het doel is een duurzame oplossing

2. De focus is op de inhoud

3. De aanpak is proactief en constructief
4.Elke handeling is oprecht en billijk

5. Het resultaat is gerechtvaardigd en rechtvaardig

Zie http://www.thefairnegotiationprinciples.org/.

een rotzak is. Maar in die laatste
twee gevallen blijf je bezig met het
verleden en daar ligt geen oplossing.
Deze tweede stap vraagt continu dat
jejezelf niet verliest in een jij-bak; de
“ja, maar jij"™-verwijten.’

CRUCIAAL
Proactief en constructief, dat zou
de aanpak moeten zijn, beschrijft
Bourdrez bij punt 3. ‘Je moet reage-
ren, je moet wat doen, en je moet een
stap vooruit, zegt hij. ‘Bij gijzelon-
derhandelingen leer je: het is van
cruciaal belang dat je de communi-
catielijnen openhoudt. Dan kom je er
wel. Dat geldt natuurlijk net zo goed
in onze praktijk. Pak de telefoon op
of bel snel terug als je niet in de ge-
legenheid bent

nogal eens, ‘ . . meteen aan te
meenth e Schikken is voor oy

denk dat er bloemisten’ grappen Alles wat je
onvoldoende 5 doet in onder-
gekeken wordt sSomim lge adVO caten handelingen
naar de moge- . ’ moet oprecht en
lijkheden om nog Steeds billijk zijn, zegt
te schikken. Bourdrez bij

Schikken is voor bloemisten, grap-
pen sommige advocaten nog steeds.
We hebben als advocaten ook niet
genoeg vaardigheden om op de best
mogelijke manier te schikken.’

Een tweede, belangrijk uitgangspunt
is volgens Bourdrez dat de focus op
de zaak en op de inhoud zou moe-
ten zijn. ‘We kennen die drietrap:

de zaak, de vorm, de man. Je kunt je
focussen op de inhoud, op de zaak.
Dan constateer je dat er een probleem
is en kijk je hoe dat op te lossen is. Je
kunt ook kijken naar de vorm, naar
gedrag bijvoorbeeld. Dan hamer je op
wat de wederpartij allemaal verkeerd
heeft gedaan. Of je speelt het op

de man en roept dat de tegenpartij

beginsel 4. ‘Je moet gewoon de waar-
heid spreken. Dat betekent niet dat je
je hele doopceel hoeft te lichten. Als
bij onderhandelingen met gijzelne-
mers eerlijkheid wordt gezien als een
cruciaal uitgangspunt, waarom zou
dat dan niet ook bij ons gelden?’

Het laatste principe is wat Bourdrez
betreft: het resultaat moet gerecht-
vaardigd én rechtvaardig zijn. ‘Nie-
mand staat boven de wet. Het moet
juridisch kloppen, maar het moet
ook goed voelen,’ vindt de IE-advo-
caat. ‘Tk heb ook zaken onderhandeld
en daarin was het heel simpel: het
voelde niet goed. En iedereen heeft
dan hetzelfde gevoel. Daar mag je wat
mij betreft dan ook vertrouwen in

hebben. Nou zit ik wel in de kunstwe-
reld, waarin die intuitie misschien
meer gewoon is. Maar ik heb ook in
een verzekeringszaak een keer neer-
gelegd: het voelt gewoon niet goed.
Dat hielp. Je moet ook oog hebben
voor de situatie waarin de ander zit.
Je kunt hele goede uitkomsten gene-
reren als je je een beetje verdiept in
de tegenpartij.’

VECHTSTAND

Bourdrez weet dat conflicten soms in
tien minuten opgelost kunnen zijn;
hij maakt het zelf regelmatig mee.
‘Dan hoef ik dus niet de boeken in; ik
hoef geen procedure aan te spannen,
dat is fijn. Mensen worden aangegre-
pen door conflicten. Ik vind het inte-
ressant om te kijken hoe ik die sluier
van frustratie weg kan nemen.’
Andere advocaten verwachten in
onderhandelingen dat Bourdrez met
verwijten komt. ‘Maar dan zeg ik:

“Ik geloof dat mijn cliént hier niet de
schoonheidsprijs verdient.” Ik zou
advocaten mee willen geven om niet
meteen in de vechtstand te gaan en
te roepen dat het belachelijk is wat de
wederpartij eist. Je kunt ook vragen
waar die tevreden mee zou zijn.
Daarmee impliceer je dat je de po-
sitie van de ander niet op voorhand
belachelijk vindt en werk je naar een
oplossing.’

De principes verlangen wel weder-
kerigheid, erkent Bourdrez. Maar
ook als de advocaat aan de andere
kant zich er niet aan houdt, kun je de
ander toch een verwijtloze onderhan-
deling in krijgen. ‘Dat doe je door
zelf uit het verwijt te blijven en je te
blijven focussen op een oplossing.

Je kunt iemand steeds terugtrekken
naar een oplossing; terugtrekken
naar de toekomst.’ m
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