Meisjes die vragen….. krijgen wat ze willen. 

Leuk, vrolijk en vooral aantrekkelijk. Aan die eisen moest het boek Strategisch onderhandelen voor vrouwen voldoen. De auteurs, van wie twee het nog steeds populaire Stratego voor Vrouwen schreven, merkten dat vrouwen vaak moeite hebben met onderhandelen. Een boek over dat onderwerp zullen ze daarom niet zo snel kopen. Monic Bührs en Yvette Berkel vertellen waarom hun boek ze wel over de streep zal trekken. 
Het boek is een kleurrijk geheel geworden, waarin het beeld bijna belangrijker lijkt dan de tekst.
‘Vrouwen hebben een hekel aan onderhandelen. We wilden een boek over het onderwerp schrijven, maar dan moesten ze het wel gaan lezen. Daarom hebben we veel aandacht aan de opmaak besteed. We willen dat vrouwen zeggen: Leuk! Onderhandelen. In de workshops die wij geven blijken er twee heikele onderwerpen te zijn waar vrouwen in hun carrière het liefst met een wijde boog omheen lopen: profilering is de een, onderhandelen de ander. Om vrouwen toch zover te krijgen dat ze zich daar in verdiepen, moest er een toegankelijk en aantrekkelijk boek over komen.’
De ondertitel luidt: Krijgen wat je wilt, ook voor jezelf. Waarom leggen jullie daar zo de nadruk op? 
‘Er staat een interview in met een politievrouw die toponderhandelaar is bij de recherche. Zij is heel goed in onderhandelen met gijzelnemers en ontvoerders. Maar zodra het over haar eigen salaris gaat, lukt het haar niet om voor zichzelf op te komen. Dat geldt voor de meeste vrouwen. Vrouwen zijn teveel bezig met de belangen van de ander. Als een chef zegt: ‘het gaat niet zo goed, we moeten bezuinigen,  dan zeggen vrouwen al snel: laat die salarisverhoging maar zitten. Mannen zeggen dan eerder: ik werk juist heel hard om nieuwe klanten binnen te krijgen, ik heb echt een grotere leaseauto nodig. En die krijgen ze dan vaak ook nog.’
Veel vrouwen ervaren onderhandelen als een straf, terwijl mannen er plezier aan beleven
‘Dat begint al jong. Jongens spelen spelletjes wie de bal het verst kan trappen en hebben samen lol als er één nog net iets verder weet te komen dan de rest. Meisjes zijn juist gericht op onderlinge relaties. Je moet niet proberen boven de groep uit te steken, want dan lig je er uit.

Mannen onderhandelen altijd. Als een leidinggevende een voorstel doet voor een salarisverhoging, is de eerste reactie van veel vrouwen: dank je wel. Mannen zien het als een eerste zet in een spel dat ze gaan spelen. Die vragen veel meer, waarop de leidinggevende begint te sputteren en doen een lager tegenbod, dat hoger is dan zijn eerste. Zo komen ze samen uit op een bedrag dat ergens tussen die twee in ligt. Vrouwen doen zichzelf veel te kort door dat spel niet mee te spelen.’

Hoeveel scheelt dat?  

‘Veel geld! In het boek staat een rekenvoorbeeld van twee starters van 22. Annelies onderhandelt niet over haar salaris en begint met 25 duizend euro per jaar. Robert doet dat wel, en komt uit op 30 duizend. Als je dat doortrekt, heeft Robert op zijn 60e € 361.171,- meer verdiend. Als je dat op de bank zet en de rente meerekent, heeft hij meer dan een halve ton meer. Het is belangrijk dat vrouwen leren inzien dat ze het zich niet kunnen veroorloven om niet te onderhandelen. Het kost ze gewoon teveel.’

Maar waarom kost het vrouwen dan zoveel moeite?
Over het algemeen geldt dat vrouwen graag aardig gevonden willen worden. We citeren in het boek Henriette Prast, hoogleraar en een bekende naam in de financiële wereld, die toen ze hoogleraar werd er niet eens aan dacht dat ze kon onderhandelen: ‘ik dacht; dan vinden ze me misschien niet aardig.´ Meisjes wordt bovendien geleerd bescheiden te zijn. Zo leren ze om hard te werken en af te wachten tot iemand dat ziet en hen beloont. Maar je best doen is niet genoeg. Zelfs de best betaalde vakantiebaantjes gaan naar jongens. Meisjes zouden die kunst van ze af moeten kijken.’ 
Behalve veel foto’s staan er lijstjes, anekdotes, checklists en tips in het boek. Was het de bedoeling om onderhandelen simpel te laten lijken? 

‘We hebben het boek zo laagdrempelig mogelijk gemaakt, maar de inhoud is gebaseerd op onderzoeken van gerenommeerde universiteiten als Harvard en andere MBA-opleidingen. Maar we willen inderdaad graag alle niveaus bereiken. Ook de oppas van mijn kinderen die toen ik haar vroeg wat ze van me kreeg zei: ‘ach laat dat geld maar zitten, ik vond het zo gezellig’.  Zij kan ook veel leren uit dit boek.’
Jullie werken, met Elisa de Groot, bij een executive bureau dat zich expliciet richt op vrouwen. Komt dit boek voort uit de praktijk?
‘Onze workshops zijn onze belangrijkste informatiebron. Daar merken we dat onderhandelen zo moeilijk is voor de meeste deelnemers, omdat het, net als profileren, te maken heeft met zichtbaarheid. Je moet je laten zien. Zo ontstond het idee voor het boek. Bijna alle voorbeelden die we noemen komen voort uit die workshops.’ 

Wordt dit boek net zo’n succes als Stratego voor vrouwen?
‘Er is al veel belangstelling voor. De Stratego-workshops gaan over politiek op de werkvloer en de rollen die je daarin kunt spelen. Die zijn erg populair en daar schrijven vrouwen zich zelf voor in. De onderhandelingscursussen geven we meestal In Company, en daar moeten ze soms naar toe gesleept worden. Er zit altijd wel een vrouw die zegt; ik zit hier omdat het moet, maar ik vind het niks’. Gelukkig zijn ze na afloop wel overtuigd.’ 

Hebben jullie een gouden tip voor startende onderhandelaars? Zo eentje waarmee succes verzekerd is?
‘Verwerp het eerste bod. Er is vrijwel altijd onderhandelingsruimte. Daarom hebben we een aantal sterke onderhandelingszinnen op een rij gezet. Als je die paraat hebt, weet je je in elke situatie te redden. Zegt je tegenpartij: ‘Het is een moeilijke tijd, zoveel geld hebben we niet’, zeg dan ‘Dat begrijp ik, maar ik vind wel dat goede prestaties beloond moeten worden.’ Andere suggesties zijn: ‘Dat is een start, laten we kijken of we tot een andere oplossing kunnen komen die voor ons beiden aantrekkelijk is’, of: ‘Mijn huidige salaris is niet relevant, het gaat om wat voor deze functie redelijk is.’ 
Jullie vorige boek was succesvol, twee jaar later ligt dit boek er. Kunnen we er nog meer verwachten?
‘Het schrijven bevalt goed. Het dwingt ons om zelf weer de diepte in te gaan. De meeste theorieën hebben we wel eens gehad, maar  als je erover schrijft, moet je zeker weten dat het klopt, dus slaan we zelf de literatuur er weer op na. Als het aan ons ligt komen er zeker meer boeken. Profilering staat bovenaan het lijstje, maar macht is ook zo’n onderwerp waarin we  onze tanden eens in willen zetten. Het eerste exemplaar willen we aan Neelie Kroes uitreiken. Zij snapt dat je als eurocommissaris in grote auto met chauffeur moet arriveren. Zelf is ze klein van stuk, maar ze begrijpt hoe macht werkt en daardoor is ze heel groot geworden.’
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