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Je bentin de running voor je droombaan - of je
hebt’m al, maar het salaris valt toch wat tegen. Evhm...
hoe vlieg je dat aan? Een (salaris)onderhandeling kan
pretty eng zijn, zeker als je het nog nooit hebt gedaan.

Gelukkig schreven Jigal Schrijver en Matijs Wessels een
. handleiding over onderhandelen: Part Of The Deal.
{\ Zedelenhuntien belangrijkste tips met Cosmo.
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| 2 KEEPITCOOL
En wocht anders nog even met de onderha '
Onderhandelen doe je namelik niet uit emotie: dan
kun je niet goed luisteren en viagen stellen, en dus niet
fot een goede deal komen. Dus, do: zeggen datje -
op een voorstel terugkomt, het even laten bezinken en

open en wie erbij betrokken zijn)
Bespreek dat proces van fevoren,
|e weet waar je aan toe bent

Bedenk vooraf wat je ‘waard’ bent, zodat je die info beetie water bij de win. Een samen-

fiidens het onderhondelen paraat hebt. Dan hebben werking voor een langere periode
we het over wat jjj toe kan voegen oan het bedijf zorgt immers voor meer vastigheid [als
(met je kennis, ervaring, netwerk, creativitett, skills..), le dat wil) en levert meer op; denk can

~ daarbij denk je natuurlik oan €€€, maar overweeg en een uitbreiding van je netwerk
ook de secundaire arbeidsvoorwaarden zoals een

auto, sportabonnement, pensioenopbouw of 6 LUISTER

maken, maar om een viaag te kunnen
stellen, weer fe luisteren en dan weer
door te vragen. Op die manier bouw
je een band op én kom je heel veel te
weten over (het bedrif van) de
Persoon tegenover e

opdevscheid tussen de inhoud

promotie?) en het proces

een dog lafer ferugbellen. Don't direct reagerenals  langetermijnsamenwerking? Als het om
het aanbod anders is don je had verwacht lange termijn gaat, zoals bij een
~' (’Al il ' 'd’rﬂ:'. : '.m
3 KNOW YOUR WORTH meer dan een jaar, doe e eerder een

maar ook hoe je gecompenseerd wil worden meer geld, meer werk, meer referenties

cursussen. En don niet om meteen je eigen punt te

Mailen is om afsproken fe bevestigen,
niet om eindeloos berichlen over en
weer fe sturen,

8 EEN SNELLE'NEE....
is befer dan een langzame ‘ms-
schien’ Vaak weet je diep vanbinnen
wel wat jle wil, en het is zonde van
iedereens fid als je eindeloos in een
misschien-fase blifft hangen. Bj ‘nee
kan je door, en kan je je tiid in andere
onderhandelingen stoppen

9 GAHETDOEN

Onderhandelen leer je niet uit een
boek: je moet het déén. Reflecteer op
elke onderhandeling en vraag
eventueel aan je onderhandel
partner wat diegene ervan vond
zodat de volgende onderhandeling
weer beter gaat

10 BETER GEEN DEAL...

dan een slechte deal. Altijd. C
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— Eerste bijbaantje:
krantenbezorger
— Opleiding: Inter-
national business
studies aan Brighton
Univefs.lz, Engeland
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= Eerste bijbaantje:
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= Opleiding:
Conservotorium
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