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MARTIJN SEIJSENER

Om je huis voor de beste prijs te verkopen, moet je onder-
handelen. Dit is een onderdeel van het proces waar veel
mensen tegenop zien. Ze maken zich zorgen of ze in staat

zijn de beste prijs voor hun huis te bedingen.

Trainer Martijn Sejjsener: “Onderhandelen is een spel.”

44 HUIS VERKDOPEN —WERENIGING EIGEN HUIS

ledereen kan onderhandelen

‘ ‘ Seijsener geeft onderhandeltrainingen (Persoonlijke Effectiviteitin

Onderhandelingen) bij opleidingsinstituut De Baak in Driebergen.

“Als je de regels van hetonderhandelspel goed kent, kun je het spel beinvloe-

den. Onderhandelingen verlopen doorgaans volgens een vast stramien: voor-

bereiding, openingsdiscussie, voorstellen doen en de deal sluiren. Het mooie
van onderhandelen is dat de regels steeds veranderen. Je schakelt voortdure nd tussen
zakelijkheid en de relatie die je met je tegenpartij hebt.”
Volgens Seijsener kan iedereen onderhandelen. s7olang je niet vergeet dat elk mens zijn
eigen overtuigingen heeft. Daarom zeg ik altiid dat je je niet door eigen overruigingen
moet laten leiden. Als je je kunt verplaatsen in de koper en je inleeftin zijn situatie,
komt dat de onderhandelingen ten goede.” Hij geeft het volgende opme rkelijke advies:
“Behandel mensen niet steeds zoals jij wilt worden behandeld. Dat klinkt v reemd en
druist in tegen alles wat we ooit hebben geleerd. Maar alleen dan luke het je om jein te
leven in de koper.”

Een goede onderhandeling leidt tot een bevredigend resultaatvoor beide partijen. Het
klinkt simpel en dart is het eigenlijk ook. Maar soms kom je er met een koper niet meer
uit. Wat doe je als de onderhandelingen vast dreigen te lopen? “Neem een time-out. Zeg
er wel meteen bij dat je over een paar dagen weer contact opneemt. Zo'n adempauze kan
erg positief uitpakken. Je krijgt zelf even de tijd om te bedenlen of je dithuis echr zo
graag aan deze koper wilt verkopen, en de koper krijgt de tijd om zijn bod te herzien.
Mensen zijn vaak bang om dit te doen, omdat ze vrezen datde onderhandelingen dan op
niets uitlopen. Maar wat is het ergste dat je kan gebeuren? Dat jehet huis niet aan deze
kandidaat verkoopt? Misschien is er wel een koper die dichterbij jouw vraagprijs zit.”

Seijsener wijst op de grootste zonde bij onderh andelingen. “Ga nooit dreigen. Je gooit
daarmee een deur dicht die niet meer kan worden geopend. Probeer een relatie op te
bouwen met de koper, houd de dialoog open; verplaats je in de ander en houd je einddoel
voor ogen. Neem kritische noten van de koper serieus. We onderschatrten vaak hoeveel
gevoel er komt kijken bij onderhandelingen, zaler als het de verkoop of aankoop van een
huis betreft. Zet daarom van tevoren voor jezelf op papier tot welke prijs je wilt zakken,
in welke situaties je bereid bent concessies te doen en maak ook een plan voor het geval
dat de onderhandelingen op niets uitdraaien. Je kuntdan op momenten waarop je emo-
ties de averhand dreigen te krijgen, nalezen wat je met jezelf hebt afgesproken.”

Een andere onderhandeltactiek is keiharde zakelijkheid. “Hoewel iedereen ernaar
streeftin goede harmonie de onderhandelingen af te sluiten, kun je ook tegen jezelf
zeggen: ‘Dit is een eenmalige deal, ik zie die mensen nooit meer terug.’ Her ligt dan wel
aan je karakrer of je het prectig vindt om keiharde onderhandelingen te voeren. Ook
hierbij geldt: hoe meer je je verdiept in de ander, hoe beter het eindresultaar zal zijn™
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