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1 INLEIDING

In dit hoofdstuk wordt het onderzoek afgebakend. Het onderzoek is een literatuuron-
derzoek over onderhandelen, met als uitgangspunt commercieel onderhandelen,
onderhandelen in de zakenwereld.

Over onderhandelen bestaat zeer veel literatuur, in vele talen, en over een grote
veelheid van onderwerpen die alle betrekking hebben op onderhandelen. Een keuze
uit al deze onderwerpen was dan ook onvermijdelijk. Circa twintig jaar geleden al heb
ik transdisciplinaire deelgebieden van het onderhandelen gekozen waarover voor
zover ik kon nagaan toentertijd niet zoveel was gepubliceerd en waarover ik met mijn
aanwezige kennis iets zinvols zou kunnen schrijven.

Als onderwerpen heb ik gekozen:

* Onderhandelen op zichzelf: is onderhandelen, volgens de literatuur, het enige
middel om iets bij een ander voor elkaar te krijgen, wat is onderhandelen, en
welke soorten onderhandelingen worden onderscheiden?’

De concrete vragen hierbij zijn:

- Welke middelen worden in de onderhandelingsliteratuur aangegeven om iets van
een ander te krijgen of gedaan te krijgen?’

- Is een onderhandeling te definiéren?’

- Welke soorten onderhandelingen zijn er volgens de literatuur te onderschei-
den?*

¢ Onderhandelingstheorie: hoe wordt onderhandelen in de literatuur wel benaderd,
en welke ‘onderhandelingsmodellen’” worden hierin wel onderscheiden? Kunnen de
begrippen ‘strategie en tactiek’ zinvol bij onderhandelingen worden gebruikt?’
De concrete vragen hierbij zijn:
- Is er een indeling te maken van de benaderingen van onderhandelen in de litera-
tuur?®

1 Deze aspecten zullen worden besproken in hoofdstuk 2: ‘Onderhandelen’.
2 Zie hiervoor paragraaf 2.1.

3 Zie hiervoor paragraaf 2.2.

4 Zie hiervoor paragraaf 2.3.

5 Deze aspecten zullen worden besproken in hoofdstuk 3: ‘Methoden’.

6 Zie hiervoor paragraaf 3.1. In paragraaf 3.2 zal ik drie specifieke modellen als voorbeelden nader
bespreken.
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- Hoe wordt onderhandelen theoretisch benaderd in de literatuur?'

- Hoe zijn de begrippen strategie en tactiek zinvol te gebruiken bij onderhande-
len?’

- Is er een ‘onderhandelingsmethode’ te beschrijven die voor commerci€le
onderhandelaars bruikbaar is?’

Vanuit de diplomatie wordt onderhandelen al eeuwenlang beschreven. Is er een
lijn te ontdekken in de beschrijvingen over vroegere diplomatie, en zijn aanbevelin-
gen zoals te vinden bij vroegere diplomatieke auteurs, ook zinvol voor hedendaagse
commerciéle onderhandelaars?*

De concrete vragen hierbij zijn:

- In welke perioden is de geschiedenis van het onderhandelen op basis van de
literatuur in te delen, en is hierbij een vooruitgang te ontdekken?’

- Is er een specifieke periode in de geschiedenis van het onderhandelen te
noemen waarin de aanbevelingen het meest nuttig zijn voor hedendaagse
commerciéle onderhandelaars?®

- In hoeverre zijn de aanbevelingen van vroeger nuttig voor hedendaagse commer-
ci€éle onderhandelaars?’

Het recht bepaalt vaak wat de gevolgen zijn van onderhandelingen. Om onbedoel-

de gevolgen te voorkomen zal op enkele juridische aspecten worden ingegaan,

waaronder op ‘dirty tricks’, vuile trucs.®

De concrete vragen hierbij zijn:

- Wat zijn de juridische problemen indien de onderhandelaar namens een derde
onderhandelt?’

Zie hiervoor paragraaf 3.3.

Zie hiervoor paragraaf 3.4.

Zie hiervoor paragraaf 3.5.

Deze aspecten zullen worden besproken in hoofdstuk 4: ‘Ontwikkeling’.
Zie hiervoor paragraaf 4.1.

Zie hiervoor paragraaf 4.2.

Zie hiervoor paragraaf 4.3.

Deze aspecten zullen worden besproken in hoofdstuk 5: ‘Recht’.

Zie hiervoor paragraaf 5.1.
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- Hoe is het resultaat van geslaagde onderhandelingen, een overeenkomst,
juridisch nader te beschouwen?'

- Hoe komt een overeenkomst juridisch tot stand?’

- In hoeverre is er een juridische toetsing mogelijk als na het totstandkomen van
de overeenkomst een der partijen achteraf ontevreden is?’

- In hoeverre zijn onderhandelaars aansprakelijk als de onderhandelingen misluk-
ken?*

- Welke juridische indeling van ‘dirty tricks’ wordt wel gemaakt in de literatuur en
is het gebruik van dergelijke trucs zinvol bij commerci€le onderhandelingen?’

In hoofdstuk 6 zullen de conclusies worden opgenomen. In hoofdstuk 7 zullen de
titel en een samenvatting in het Engels volgen. Daarnaast is er een bijlage met
bestaande definities van onderhandelingen. Ook zijn een literatuurlijst, een auteursre-
gister en een trefwoordenregister’, en een curriculum vitae opgenomen.

1 Zie hiervoor paragraaf 5.2.
2 Zie hiervoor paragraaf 5.3.
3 Zie hiervoor paragraaf 5.4.
4 Zie hiervoor paragraaf 5.5.
5 Zie hiervoor paragraaf 5.6.

6 Deze beide, beknopte, registers zijn gebaseerd op de tekst van de hoofdstukken 2, 3, 4 en 5.



2 ONDERHANDELEN

In dit hoofdstuk gaat het over onderhandelen op zichzelf: is onderhandelen, volgens

de literatuur, het enige middel om iets bij een ander voor elkaar te krijgen, wat is

onderhandelen, en welke soorten onderhandelingen worden onderscheiden?

De concrete vragen hierbij zijn:

¢ Welke middelen worden in de onderhandelingsliteratuur aangegeven om iets van
een ander te krijgen of gedaan te krijgen? (2.1)

» Is een onderhandeling te definiéren?' (2.2)

* Welke soorten onderhandelingen zijn er volgens de literatuur te onderscheiden?
2.3)

Het hoofdstuk wordt afgesloten met een conclusie. (2.4)

2.1 MIDDELEN

Onderhandelingen zijn meestal niet het enige middel om een - al dan niet zakelijk -
doel te bereiken’.

De Engelsman Marsh’, wiens boeken vooral nuttig zijn voor ‘grotere’ contractonder-
handelingen®, gaat ervan uit dat er goede redenen kunnen zijn om ervan af te zien
onderhandelingen te openen’. Voor Marsh zijn derhalve de alternatieven, onderhan-
delen of niets doen.

1 Ik zal hierbij tevens een aantal bestaande definities van onderhandelen bespreken. De desbetreffen-
de definities zijn opgenomen in de Bijlage: definities.

2 Vergelijk Kautilya: ‘Negotiation, bribery, causing dissension, and open attack are forms of stratagem
(upaya).” Zie Shamasastry, p. 75. Vergelijk ook Loiseleur Deslongchamps, p. 228, nummer 107, en
p. 237, nummer 159. Met betrekking tot Kautilya wordt overigens gesteld — zie Christie, p. 316:
‘Kautilya’s advice to rulers suggests that India in 300 B.C. would have made Machiavelli’s Florence
in the 1500s look like a kindergarten.’

3 Marsh (1982) en (1984). Tussen deze twee uitgaven bestaat nauwelijks verschil.
4 Scott (1983), pp. 106, 226.

5 Volgens Marsh dient men vooraf een analyse te maken zowel van de ‘bid desirability’, als van de
‘success probability’ — zie Marsh (1982), p. 48 en verder, alsmede Marsh (1984), met tevens een
bespreking van mogelijke politicke invloeden, p. 55 en verder. Pas indien beide genoemde factoren
gecombineerd een tevoren bepaald minimum niveau halen, zou men de onderhandelingen kunnen
openen. Redenen voor een ‘no bid-beslissing kunnen volgens Marsh zijn, bijvoorbeeld — zie Marsh
(1982), p. 60 — indien de ‘bid desirability’ alléén minder is dan vijftig procent, en er bovendien
tenminste twee van de volgende overwegingen gelden:

1. The bid does not fit in with the company’s marketing plans.

2. The company already has its sales budget largely covered.
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Mevrouw Richters, die onderzoek heeft gedaan naar schikkingen in civiele geschillen,

beperkt uitdrukkelijk haar alternatieven tot onderhandelen (‘schikken”) en procede-

ren’.

In vooral de Verenigde Staten zijn modellen gangbaar die ieder te beschouwen zijn als
varianten van het model van Thomas en Kilmann® °. Volgens dit model zelf zijn de
alternatieven® ’:

* Avoidance, ontwijken

¢ Accommodation, toegeven

* Competition, vechten, trachten door te drukken
¢ Collaboration, samenwerken

* Sharing, compromis zoeken

3. The contribution value is low.

4. There are significant technical or commercial risks involved.

The ‘success probability’ kan te gering zijn, bijvoorbeeld omdat er te veel concurrenten zijn, die 60k
het beoogde contract willen. In dit geval is de kans op het contract niet voldoende om geld te
besteden aan pogingen om het te verwerven. Zie Marsh (1982), p. 71.

1 Richters, p. 21. Zij stelt daarbij: ‘Andere wijzen van geschillenbeslechting zoals bemiddeling en
arbitrage blijven hier buiten beschouwing.’

2 Zie het artikel van Pruitt (1983); Pruitts hoofdstuk in het boek van Kremenyuk, alsmede de boeken
van Pruitt en Rubin, en van McCall en Warrington (p. 23 en verder); zie ook de artikelen van
Savage, Blair en Sorenson, en van Carnevale — met een commentaar erop van Murnighan, met
dadrop weer een repliek van Carnevale (pp. 357-361). Zie voor Nederland de artikelen van
Kempers en van Huguenin (1991), en het hoofdstuk van Schoots, pp. 171-173, in het boek
Onderbandelen: Structuren en Toepassingen, onder redactie van Kaplan. Vergelijk ook Van Minden,
pp. 139-145, en Ritsema van Eck/Huguenin, pp. 39-52, 124-125.

3 Het model van Thomas en Kilmann zelf is afgeleid van het bekende management-model van Blake
en Mouton, en is vooral naar voren gekomen in het hoofdstuk van Thomas in het Handbook of
Industrial and Organizational Psychology — Zie Thomas (1976).

4 Zie het in de vorige noot genoemde hoofdstuk van Thomas.

5 In Nederland wordt dit model van Thomas en Kilmann ook wel gebruikt bij onderhandelingscursus-
sen om iemand te laten nagaan hoe hij reageert in bepaalde situaties. Door middel van een dertigtal
vragen komt men dan erachter in hoeverre men gedrag vertoont, dat is te kenmerken als ‘doordruk-
ken’, als ‘samenwerken (exploreren)’, als ‘compromis zoeken (delen)’; als ‘vermijden (terugtrekken)’
of als ‘toegeven’. De eigen ‘scores’ zijn vervolgens te relateren aan die van bijvoorbeeld midden- en
topmanagers in bedrijfsleven en overheidsorganisaties. Zie de syllabus van R.J.J.M. van Ommeren,
Gedragsaspecten bij onderbandelen 1988, gebruikt bij het Interfacultair keuzevak ‘Onderhandelen’
van de Erasmus Universiteit Rotterdam. Vergelijk ook Van Minden, pp. 139-145.
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Zartman, in zijn artikel in het Journal of Conflict Resolution, onderscheidt drie
alternatieven: ‘coalition’’; ‘judication’ en ‘negotiation’.

Ook Mastenbroek onderscheidt drie alternatieven: samenwerken, onderhandelen en
vechten®. Daarnaast onderscheidt Mastenbroek een tweede stel alternatieven ten
aanzien van gedrag in het algemeen: toegeven, vechten en vermijden® °.

Tannenbaum en Schmidt, wier oplossingen ook het werk van de Fransman Dupont
hebben beinvloed®, gaan uit van de volgende mogelijkheden om managementpro-
blemen op te lossen’:

* Manager able to make decision which non-managers accept.

* Manager must ‘sell’ his decision before gaining acceptance.

* Manager presents decision but must respond to questions from non-managers.

* Manager presents tentative decision subject to change after non-manager inputs.
* Manager presents problem, gets input from nonmanagers, then decides.

e Manager defines limits within which nonmanagers make decision.

1 Zartman (1977), p. 621: ‘Coalition’ is ‘the process of making a choice by numerical aggregation,
involving voting majorities, rules of collective choice, and legislation. Decision by coalition is a
0-sum process in that one side wins and the other loses. [...] The winner wins by being more
numerous than the loser [...].’

2 Zartman (1977), pp. 621-622: ‘Judication’ is ‘a hierarchical process, during which parties plead
before a single judge or executive who aggregates conflicting values and interests into a single
decision that may or may not favor one of the parties more than the other(s).’

3 Mastenbroek, Onderbandelen (1992), p. 21. Vergelijk ook het artikel van Kuty, p. 157 en verder,
voor wie de alternatieven zijn: ‘le consensus, la négociation, la contrainte’.

4 Zie de bijdrage van Mastenbroek in het boek Onderbandelen: Structuren en Toepassingen, onder
redactie van Kaplan, p. 152. Zie ook Mastenbroek, Onderbandelen (1992), pp. 89-90.

5 Op deze ‘fundamentele’ impulsen, die volgens Mastenbroek ‘kunnen gezien worden als de meest
eenvoudige reacties in interactie’ — zie Mastenbroek, Onderbandelen (1992), p. 89, kom ik in het
volgende hoofdstuk terug. Niettemin kan men stellen, uitgaande van de juistheid van dit ‘primaire
impuls-model’ van Mastenbroek, dat in het hiervoor ter sprake gekomen model van Thomas en
Kilmann, appels met peren worden vergeleken. Immers, avoidance, accommodation en competition
zijn de bedoelde ‘primaire’ gedragingen, terwijl collaboration en sharing ‘aangeleerde’ gedragingen
zijn — en dus van andere aard zijn dan avoidance, accommodation en competition.

6 Dupont, La négociation (1990) p. 25.

7 Zie Tannenbaum/Schmidt (1973), p. 167. Vergelijk Zelko p. 182 en verder, en het artikel van Pia
Bloem.
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* Manager en non-manager jointly make decision within limits defined by organizatio-
nal constraints.

Ook in dit geval zijn het weer varianten op ‘vechten’, doordrukken; onderhandelen;
samenwerken.

De Franse schrijver Dupont gaat uit van zes alternatieven':

» ‘Tévitement’. Men doet net alsof het hele probleem niet bestaat c.q. men schuift
het probleem voor zich uit. Gevaren van deze ‘struisvogelpolitiek’ zijn echter dat
werkelijk bestaande problemen alleen maar verergeren, of dat de wederpartij
gewoon haar zin doet. In het algemeen is ‘ontwijken’ derhalve niet aan te beve-
len’.

» ‘Taffrontement’ betekent dat partijen proberen elkaar te onderwerpen. Gebruik van
dit middel heeft dus tot gevolg dat uiteindelijk er een overwinnaar is en een
overwonnene. Dit is meestal geen stabiele oplossing®.

* ‘le consensus’, ook wel ‘concertation totale’ of ‘pure résolution de problemes’ ge-
noemd, gaat ervan uit dat partijen gemeenschappelijk op zoek gaan naar ‘de beste
oplossing’. De neuzen wijzen in dezelfde richting. Er is sprake van samenwerking®.

* ‘la voie hiérarchique’: de zaak wordt voorgelegd aan iemand, hoger in rang binnen
de eigen organisatie’.

* ‘le recours a 'adjudication’: de zaak wordt voorgelegd aan een onafhankelijke
derde®.

* ‘la négociation’: partijen gaan onderhandelen.

Overigens merkt Dupont terecht op dat genoemde middelen elkaar niet noodzakelijk
uitsluiten. Zo kan men zowel de ‘hiérarchische weg’ bewandelen, als (tevens)
onderhandelen’.

1 Dupont, La négociation (1990), pp. 25-27.

2 Vergelijk het artikel van Van Ommeren in het Negotiation Magazine, pp. 25, 31.
3 Zie voor gevaren van ‘vechten’: Herb Cohen, pp. 145-147.

4 Dupont, La négociation (1990), p. 20.

5 Dupont werkt dit niet uit.

6 Uit Duponts omschrijving van dit alternatief blijkt, dat hij met deze oplossing in feite hetzelfde
bedoelt als Zartman met ‘judication’, zoals hiervoér gemeld. Zartmans ‘judication’ sluit echter mede
in wat Dupont ‘la voie hiérchique’ noemt.
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Een methode die tot dusverre niet aan de orde is gekomen, is ‘elimineren’, een tot
het uiterste doorgevoerde vorm van ‘vechten’. Men zorgt ervoor, dat de wederpartij
niets meer kan doen. Het spiegelbeeld van ontwijkgedrag derhalve'. Bijvoorbeeld,

een ‘onvriendelijke’ bedrijfsovername, waarna de activa van de overgenomen onderne-
ming worden verkocht. Of, bij een minder vriendelijke bejegening in een winkel, niet
gaan onderhandelen, maar de zaak opkopen en vervolgens de desbetreffende
bediende ontslaan®.

Mijns inziens zijn er dan ook de volgende, elkaar niet in alle gevallen noodzakelijk
uitsluitende, middelen beschikbaar om ‘een probleem’ op te lossen:

* Ontwijken

e Toegeven

e Samenwerken

¢ Onderhandelen

e Beslissen

e Vechten

e Elimineren

* Een derde inschakelen’

Kortom, onderhandelingen zijn vaak niet het enige middel om ‘een probleem’ op te
lossen. De eerste vraag die men zich moet stellen is derhalve of men wel moet gaan
onderhandelen®. Soms kan het ook zinvol zijn om te beginnen met een of meer van
de andere middelen en pas te onderhandelen als deze andere middelen niet het
verhoopte resultaat leveren’.

7 Dupont, La négociation (1990), p. 25. Vergelijk Marsh (1982), p. 345. Vergelijk ook het artikel van
Tolsma, dat is genaamd ‘Concurreren & samenwerken’.

1 Vergelijk Karrass (1974), die, waar hij het heeft op pagina 107 over onderhandelen met de Maffia en
dergelijke, stelt dat ‘Some negotiations are settled by a block of cement in the East River.’

2 Waar gebeurd. Het ontslag leverde geen problemen op.

3 Deze derde kan zelf ook weer al deze mogelijkheden kiezen. Ik vind dan ook Duponts onderscheid
tussen ‘la voie hiérarchique’ en ‘le recours a I'adjudication” ongewenst. Voor de daadwerkelijk
probleemoplossende derde zelf maakt het immers niets uit, of hij wel of niet als partijdig moet
worden beschouwd. Bovendien zijn er meer voorbeelden te bedenken van ‘derden” om het
probleem op te lossen, bijvoorbeeld een, al dan niet volledig bevoegde, gevolmachtigde. Overigens
is in zekere zin ‘le recours a I'adjudication’ te beschouwen als vorm van ‘vechten’, en ‘la voie
hiérarchique’ als vorm van ‘ontwijken’.

4 Bijvoorbeeld bij een geschil wil de ene partij wel onderhandelen (omdat hij hiervan terecht meer
verwacht dan van een procedure), en wil de andere partij niet onderhandelen (omdat hij juist een
gunstiger uitkomst verwacht van een procedure). Vergelijk Lakeman en de curator in de DSB-affaire.
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Als men de keuze heeft gemaakt inderdaad te gaan onderhandelen, dan kan men deze
onderhandelingen ook weer op verschillende manieren voeren, min of meer vergelijk-
baar met de hiervoor genoemde alternatieven. Zo kan men bij onderhandelingen
direct toegeven', of direct een compromis sluiten door bijvoorbeeld een 50/50-
verdeling’, of onderhandelingen voeren op een ‘vechterige’ manier, of juist op een
‘samenwerkende’ manier. Ook kan men tijdens onderhandelingen wel degelijk
belangrijke punten niet ter sprake brengen. De onderhandeling is dus niet alleen een
van de middelen om problemen op te lossen, maar ook een activiteit die zich in
verschillende vormen kan uiten.

2.2 DEFINITIE

Er zijn vele pogingen gedaan ‘onderhandelen’ te definiéren. In de Bijlage: definities, is
in alfabetische volgorde van schrijver, een aantal van die definities c.q. omschrij-
vingen opgenomen’.

Zeven van de honderdeenenzestig in deze bijlage genoemde definities zijn atkomstig
van ‘secundaire’ bronnen®. Ik zal deze definities verder buiten beschouwing laten.

Als men de honderdvierenvijftig overige weergegeven ‘definities’ van onderhandelen
bekijkt, dan valt het direct op dat er sprake is van een grote diversiteit. Er zijn korte
definities bij, en lange. Er zijn definities bij van kennelijk sociaal-wetenschappers, en
definities van kennelijk juristen, alsmede definities van schrijvers met nog een andere
achtergrond. Ook zijn de definities afkomstig uit verscheidene taalgebieden. Eveneens
zijn sommige definities gericht op onderhandelen in het algemeen, en zijn andere
definities kennelijk gericht op specifieke toepassingen van het onderhandelen, zoals
internationale onderhandelingen of collectieve onderhandelingen. Voorts zijn sommi-
ge definities tamelijk concreet, en zijn andere definities, in ieder geval op het eerste
gezicht, nogal vaag. Bovendien is het snel duidelijk dat bepaald niet alle definities

5 Zo kan men beginnen met ‘beslissen’, bijvoorbeeld door te proberen de wederpartij over te halen
om het aanbod van de eigen partij zonder meer te aanvaarden, en pas onderhandelen als de
wederpartij zich niet hiertoe laat overhalen.

1 Vergelijk ‘accommodation’ in het model van Thomas en Kilmann.
2 Vergelijk ‘sharing’ in het model van Thomas en Kilmann.

3 Sommige definities zijn overigens afkomstig van ‘secundaire’ bronnen, waarvan ik de oorspronkelij-
ke tekst niet heb kunnen verkrijgen.

4 Anzieu, Bartos (ID), Bielefeld, Chalvin, Launay (II), Revue Réalités, Tanamal.
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voldoen aan de hierna te bespreken richtlijnen voor het opstellen van een definitie.

Kortom, zoveel schrijvers, zoveel definities.

Niettemin zijn er parallellen te ontdekken. Te onderscheiden zijn dan de volgende

eigenschappen

123,

A Honderdvijftien definities zijn - op de een of andere manier - gericht op ‘overeen-

stemming’* °.

Ik laat de specificiteit van de toepassing waarop de definitie eventueel betrekking heeft verder
buiten beschouwing. Voor een begrip van onderhandelen in het algemeen is deze specificiteit
immers niet van belang. Vergelijk de nog te behandelen richtlijnen voor het opstellen van een
definitie, nummers 11 en 13.

Evenmin ga ik nader in op kennelijke herhalingen binnen definities — zie bijvoorbeeld Maddux sub
1 en sub 2, alsmede Mirvis wiens punten één en twee volgens mij in feite hetzelfde zijn, alsook
Pillar wiens ‘reciprocity’ het eerdere ‘give and take’ slechts herhaalt, noch op kennelijke uitweidin-
gen die zelf mijns inziens niets aan een definitie toevoegen — zie bijvoorbeeld Atkinson, één na
laatste zin; de laatste zin van Bartos (D); idem van Beeler; de laatste twee zinnen van punt 3 van
Carlisle/Parker; het laatste zinsdeel van Laurent; de laatste zin van Lebel; de tekst vanaf de derde zin
van Mathews. Vergelijk ook Tanamal. De tekst van Mathews is overigens interessant indien men
‘contractonderhandelingen’ zou willen contrasteren met ‘schikkingsonderhandelingen’.

Evenmin zal ik nadere aandacht besteden aan kennelijke stijlfouten zoals ‘agree on a mutually
acceptable [...], hetgeen naar mijn mening een tautologie is — zie Druckman, Kennedy/Ben-
son/McMillan, Lukov (ID), Reineke en Schoenfield/Schoenfield, of ‘explicit proposals’, hetgeen mijns
inziens een pleonasme is — zie Ross en Ways.

Sommige ‘definities’ zijn overigens dermate vaag of nietszeggend, dat commentaar nauwelijks
mogelijk is. Zie bijvoorbeeld Constantin (I), Constantin (I), Druckman/Mahoney, Félice, Kautilya,
Kiessling, Maubert, McCormack, Meins, Mirvis, Plantey (ID), Plantey (IID), Saunders (I), Saunders (ID),
Scheerer, Spector, Winham.

Atkinson, Aubert, Barston, Bartos (I), Beeler, Bellenger (I), Bellenger (I, Benelux-Gerechtshof,
Brockhaus Enzyklopidie, Brown, Calamari/Perillo, Callieres (I), Carlisle/Parker, Casse, Casse/Deol,
Cedras, Van Dale Groot Woordenboek der Nederlandse taal, Depré, Derrien, Dijkers, Dolan,
Druckman, Dupont, Fisher/Ury, Fox, Garby, Goossens, Gottlieb/Healy, Gourlay, Gulliver, Haydock,
Heinritz/Farrel, Hendon/Hendon, Holmes/Glaser, Howell/Allison/Henly, Tklé (), Jackson/Cunning-
ham/Cunningham, Jolibert/Tixier, Kempers, Kennedy/Benson/McMillan, Kidd, Kiessling, Ko-
chan/Verma, Kremenyuk, Kuty, Petit Larousse illustré 1992, Launay (D), Lax/Sebenius, Lewicki/Litter-
er, Lidstone, Lowenthal, Lukov (II), Maddux, Marsh, Mastenbroek, Mathews, McCall/Warrington,
McCormack, Van der Meij, Meins, Menkel-Meadow, Merle, Van Minden, Morrison, Mousseron,
Mulholland, Nierenberg, Oliva/Leap, Van Ommeren, Pedler, Oresme, Piét, Pillar, Le Poole, Pruitt (1),
Pruitt (ID, Putnam/Roloff, Regelsberger, Reineke, Rice, Le grand Robert de la langue francaise, Ross,
Rubin, Rubin/Brown, Santen, Saunders (ID), Schermer/Wijn, Schmidt, Schoenfield/Schoenfield,
Schoonmaker, Selva, Sparks, Sperber, Steele/Murphy/Russill, Stein, Susskind/Rubin, Tengelmann,
Touzard, TTT Playback Communication, Video Arts, Voogt, De Vries, Wall, Walton/McKersie,
Wassenberg, Ways, Webster’s dictionary of the English language, Weitz/Castleberry/Tanner,
Winham, Winkler, Woolf, Young, Zartman (), Zartman (ID), Zielke.
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B Eenenzeventig definities zien onderhandelen als een vorm van communicatie of als
een samenkomst of als een ‘confrontatie’’.

C Vierenzestig definities betrekken - al dan niet gedeelde - ‘belangen’ of conflicteren-
de doelen erbij’.

D Vierenzestig definities vinden onderhandelen een ‘proces’”, of een ‘kunst’, ‘vaardig-
heid’?, of een of andere gedraging, handeling of situatie’ °.

5 Niet specifiek op overeenstemming gericht zijn dus slechts de volgende definities:

Birkenbihl, Calero/Oskam, Callieres (I1), Cohen, Constantin (I), Constantin (II), Constantin (III),
Cornelis, Druckman/Mahoney, Félice, Frascogna/Hetherington, Iklé (ID), Ilich (D, Ilich (ID), Kapoor,
Karrass, Kautilya, Laurent, Lebel, Lukov (I), Mantel/Fischer, Maubert, Mirvis, Mohler, Plantey (D),
Plantey (ID), Plantey (II1), Pruitt/Syna, Pruitt/Rubin, Robinson, Saunders (D), Schatzki, Scheerer, Scott,
Snouckaert van Schauburg (I), Snouckaert van Schauburg (ID, Wildner, Spector, Strauss.

1 Atkinson, Bellenger (I), Bellenger (ID, Benelux-Gerechtshof, Birkenbihl, Brockhaus Enzyklopidie,
Calamari/Perillo, Cedras, Van Dale Groot Woordenboek der Nederlandse taal, Derrien, Druckman,
Dupont, Fisher/Ury, Frascogna/Hetherington, Garby, Goossens, Gottlieb/Healy, Gourlay, Gulliver,
Howell/Allison/Henly, 1klé (ID), Ilich (), Jolibert/Tixier, Kempers, Kidd, Kochan/Verma, Kremenyuk,
Kuty, Petit Larousse illustré 1992, Laurent, Lax/Sebenius, Lewicki/Litterer, Lukov (II), Maddux,
Marsh, McCall/Warrington, Van der Meij, Meins, Merle, Mirvis, Mohler, Morrison, Mulholland,

Van Ommeren, Pedler, Piét, Pillar, Pruitt (I), Pruitt/Syna, Pruitt/Rubin, Putnam/Roloff, Rice,

Le grand Robert de la langue francaise, Ross, Rubin, Rubin/Brown, Scheerer, Schermer/Wijn, Scott,
Spector, Sperber, Susskind/Rubin, Tengelmann, Touzard, Voogt, De Vries, Walton/McKersie, Ways,
Webster’s dictionary of the English language, Winkler, Young.

2 Aubert, Barston, Bartos (I), Bellenger (D, Bellenger (I1), Calero/Oskam, Callieres (ID), Carlisle/Parker,
Casse, Casse/Deol, Cohen, Constantin (IID), Druckman, Dupont, Fisher/Ury, Fox, Garby, Gott-
lieb/Healy, Gulliver, 1klé (D), Iklé (ID, Jolibert/Tixier, Kempers, Kennedy/Benson/McMillan,
Kochan/Verma, Kremenyuk, Lax/Sebenius, Lewicki/Litterer, Lowenthal, Lukov (II), Mantel/Fischer,
Marsh, Mastenbroek, McCall/Warrington, Van der Meij, Merle, Van Minden, Mirvis, Morrison,
Mulholland, Oliva/Leap, Van Ommeren, Piét, Plantey (I), Le Poole, Pruitt (I), Pruitt/Syna, Pruitt/Ru-
bin, Putnam/Roloff, Reineke, Ross, Rubin/Brown, Schermer/Wijn, Sparks, Steele/Murphy/Russill,
Touzard, Voogt, Wassenberg, Ways, Weitz/Castleberry/Tanner, Winham, Young, Zartman (1),
Zartman (ID).

3 37x: Bartos (D, Beeler, Brown, Casse, Casse/Deol, Druckman, Druckman/Mahoney, Haydock,
Heinritz/Farrel, Holmes/Glaser, 1klé (I), Kennedy/Benson/McMillan, Launay (I), Lowenthal, Maddux,
Marsh, Mathews, McCall/Warrington, McCormack, Morrison, Nierenberg, Oliva/Leap, Van Ommeren,
Pruitt (ID, Rice, Ross, Rubin/Brown, Schoenfield/Schoenfield, Steele/Murphy/Russill, Touzard,
Video Arts, Wall, Wassenberg, Ways, Young, Zartman (I), Zartman (ID).

4 8x: Brown, Callieres (D), Félice, Hendon/Hendon, Jackson/Cunningham/Cunningham, Mastenbroek,
Plantey (IID, Wildner.

5 20x: Atkinson, Barston, Calero/Oskam, Constantin (I), Constantin (II), Constantin (III), Derrien,
Dolan, Dupont, Kidd, Kremenyuk, Oresme, Piét, Pruitt (I), Pruitt/Syna, Reineke, Santen, Snouckaert
van Schauburg (I), Snouckaert van Schauburg (ID), Weitz/Castleberry/Tanner.

6 Er is een dubbeltelling: Brown, voor wie onderhandelen zowel een ‘kunst’ is, als een ‘proces’.
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E Negenenveertig definities stellen specifiek de eis van verscheidene deelnemers aan
de onderhandeling'.

F Achtenveertig definities beschouwen de onderhandeling als ‘instrument’ om enig
doel te bereiken’.

G Negenendertig definities gaan uit van enige vorm van ‘uitwisseling’ bij de onder-
handelingen®.

H Drieéntwintig definities achten voor een onderhandeling enige vorm van ‘afhanke-
lijkheid’ of van ‘macht’ een noodzaak®.

I Achttien definities contrasteren onderhandelen kennelijk met andere middelen om
‘het probleem’ op te lossen’.

J Zeven definities eisen concreetheid of specificiteit van het voorwerp van onder-
handeling®.

K Zeven definities richten zich op continuiteit of op een voortdurende relatie’.

1 Atkinson, Brockhaus Enzyklopiadie, Casse, Casse/Deol, Carlisle/Parker, Depré, Dolan, Druckman,
Dupont, Fisher/Ury, Fox, Frascogna/Hetherington, Garby, Goossens, Gourlay, Gulliver, Kempers,
Kennedy/Benson/McMillan, Kochan/Verma, Lax/Sebenius, Lewicki/Litterer, Mantel/Fischer, Marsh,
Mastenbroek, Meins, Mirvis, Morrison, Oliva/Leap, Van Ommeren, Pedler, Piét, Le Poole, Pruitt (I),
Pruitt (ID), Pruitt/Rubin, Putnam/Roloff, Reineke, Rice, Rubin/Brown, Scheerer, Scott, Selva, Sparks,
TTT Playback Communication, Wall, Walton/McKersie, Wassenberg, Ways, Zartman (D).

2 Barston, Bartos (I), Bellenger (D), Birkenbihl, Callieres (I), Callieres (II), Cohen, Cornelis, Depré,
Félice, Fisher/Ury, Frascogna/Hetherington, Ilich (ID, Kapoor, Karrass, Kiessling, Kuty, Laurent,
Lax/Sebenius, Lebel, Lidstone, Lukov (D), Lukov (ID, Maddux, Marsh, Maubert, McCall/Warrington,
Van der Meij, Van Minden, Mulholland, Oresme, Piét, Plantey (D), Plantey (ID), Putnam/Roloff,
Reineke, Rice, Robinson, Schatzki, Scheerer, Schoenfield/Schoenfield, Snouckaert van Schauburg (D,
Snouckaert van Schauburg (ID), Strauss, Tengelmann, Wassenberg, Wildner, Zielke.

3 Atkinson, Aubert, Beeler, Bellenger (D), Benelux-Gerechtshof, Brown, Carlisle/Parker, Derrien,
Goossens, Gourlay, Gulliver, Iklé (I), Karrass, Kennedy/Benson/McMillan, Kochan/Verma, Maddux,
Mantel/Fischer, Marsh, Mathews, Van der Meij, Nierenberg, Oliva/Leap, Van Ommeren, Oresme,
Piét, Pillar, Ross, Rubin/Brown, Saunders (1), Schatzki, Schmidt, Selva, Sparks, Stein, Susskind/Rubin,
Video Arts, Wall, Wassenberg, Zielke.

4 Bellenger (I, Carlisle/Parker, Cohen, Dupont, Goossens, Jolibert/Tixier, Kochan/Verma, Launay (),
Lax/Sebenius, Lukov (), Maddux, Mantel/Fischer, Mastenbroek, McCall/Warrington, Menkel-Mea-
dow, Mirvis, Morrison, Pedler, Putnam/Roloff, Stein, Strauss, Walton/McKersie, Winkler.

5 Beeler, Constantin (II), Dupont, Fox, Haydock, Hendon/Hendon, Kempers, Launay (D), Lewicki/Lit-
terer, Lukov (I), Mathews, Meins, Morrison, Nierenberg, Pillar, Plantey (ID), Touzard, Woolf.

6 Garby, Kidd, Van der Meij, Van Ommeren, TTT Playback Communication, Video Arts, Ways.

7 Dupont, Morrison, Oresme, Piét, Snouckaert van Schauburg (D, Snouckaert van Schauburg (1D,
Wildner.
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L Zes definities gaan uit van gerichtheid op wederzijdse winst of wederzijds voor-
deel'.

M Vier definities achten zekere ‘beperkingen’ aanwezig voor de onderhandelaars’.

N Drie definities beschouwen overeenstemming een beter alternatief dan andere
oplossingen®.

O Twee definities gaan ervan uit dat partijen in beginsel niet zijn onderworpen aan
andere regels dan die welke zij zelf maken®.

P Twee definities menen dat onderhandelingen in het algemeen gevoerd dienen te
worden door vertegenwoordigers’.

Q Twee definities eisen zowel samenwerkend gedrag als vechterig gedrag bij onder-
handelingen®.

R Twee definities laten ‘informatie’ een specifieke rol spelen’.

S Twee definities richten zich op het doen aanvaarden van het eigen gezichtspunt
door de wederpartij®.

T Twee definities gaan uit van ‘vrijwilligheid’ van de onderhandeling’.

c

Tenslotte stellen sommige definities eisen die slechts een enkele maal voorkomen,
zoals aanwezigheid van emotie; aanwezigheid van een ‘achterliggende boodschap’;
aanwezigheid van ‘druk’; de noodzaak om in ieder geval ‘iets’ te ondernemen;

onderhandelbaarheid van het voorwerp van onderhandeling; aanwezigheid van een

zeker vertrouwen; tijdelijkheid van de bijeenkomst; liegen en bedriegen™ '.

Teneinde de definities nader te bespreken lijkt het nuttig na te gaan waaraan een
definitie zelf zou moeten voldoen. In het algemeen is een definitie een begripsbepa-

1 Carlisle/Parker, Cornelis, Dolan, Jackson/Cunningham/Cunningham, Mastenbroek, Young.
2 Atkinson, Fox, Robinson, Sparks.

3 Jolibert/Tixier, Lowenthal, Wassenberg.

4 Jolibert/Tixier, Lewicki/Litterer.

5 Morrison, Touzard.

6 Launay (I), Schoonmaker.

7 Cohen, Van der Meij.

8 Mohler, Woolf.

9 Oliva/Leap, Van Ommeren.

10 Zie Depré, Kapoor, Mulholland, Nierenberg, Van Ommeren, De Vries.

11 Het liegen en bedriegen (De Vries) is overigens kennelijk humoristisch bedoeld.
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ling, die de inhoud van het begrip aangeeft' en begrenst®. Volgens Van Dale Groot
woordenboek der Nederlandse taal is een definitie een ‘samenvattende omschrijving
van de kenmerken van een begrip, zodat het niet met een ander verward kan
worden; begripsbepaling: in de woorden van een definitic mag datgene wat gedefi-
nieerd wordt niet voorkomen’’. Het Nederlands Normalisatie Instituut heeft in 1962
de volgende richtlijnen voor het opstellen van een definitie aangegeven®:

1.  Het begrip wordt door de definitie volledig afgebakend t.a.v. andere begrippen.

2. De betekenis van de algemene woorden van de definitie moet bekend zijn.

3. De gebruikte termen mogen niet vaag zijn, en moeten in de gegeven samenhang
slechts één betekenis hebben.

4.  Binnen de gebruikte definitie dient geen andere definitie te worden gebruikt.

5. Alle termen binnen de definitie dienen zelf reeds te zijn gedefinieerd.

6. De definitie dient bij voorkeur in een ‘positieve’ formulering te zijn gesteld, wat
het begrip wel is, en niet wat het niet is.

7.  Vermijd ‘cirkeldefinities’.

8.  Eenvoud en duidelijkheid verdienen de voorkeur boven tot in de perfectie
doorgevoerde juistheid.

9. Definities dienen bij voorkeur te worden geformuleerd in één zin.

10. De definitiec mag niets overtolligs bevatten.

11. Bij slechts beperkte geldigheid van de definitie, dient dit te worden aangegeven.

12. Bij het defini€éren dienen alle kenmerken te worden gegeven die voor de
begripsvorming noodzakelijk (karakteristiek) zijn.

13. De zorgvuldigheid van de omschrijving dient te zijn aangepast aan de doelgroep
waarvoor de definitie is opgesteld.

14. Bij het definiéren dient men zich te realiseren wat wezenlijk kenmerkend is, en
wat dit niet is, opdat de definitie niet verouderd raakt bij nadere technische
ontwikkelingen.

15. Bij het beschrijven van dezelfde kenmerken in verschillende definities dient men
dit steeds te doen in dezelfde bewoordingen en in dezelfde volgorde.

16. Men dient zich duidelijk voor ogen te stellen wat men onder het te definiéren
begrip verstaat, en niet uit te gaan van onjuist spraakgebruik of een schijnbare
woordverwantschap.

17. Kies voor de te definiéren term bij voorkeur de enkelvoudsvorm.

1 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 6 (1949), p. 775.
2 Het woord ‘definitie’ is immers afkomstig van het Latijnse definire, begrenzen, bepalen.
3 Van Dale, eerste deel (1989, elfde druk), p. 569.

4 Deze richtlijnen zijn inmiddels ingetrokken. Ze zijn niet vervangen door andere.
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18. Vermijd uitdrukkingen als: e.d., enz., normaal, in het algemeen.
19. Een definitie moet omkeerbaar zijn'.

Indien men deze richtlijnen nader beschouwt, is het duidelijk dat ze niet alle even
relevant zijn om de genoemde definities te bespreken. Ik ga dan ook niet in op de
‘stijl” van de diverse definities’, noch, zoals reeds gesteld, op de specificiteit van de
toepassing®. Het is eveneens duidelijk dat sommige richtlijnen in feite een herhaling
zijn van eerder genoemde richtlijnen’. Op grond hiervan komt men vooralsnog tot de
volgende eisen voor een definitie:

. De elementen dienen ‘bekend’ te zijn’

. Geen vaagheden of dubbelzinnigheden®
. Het gaat om ‘wezenlijke’ kenmerken’

. Geen niet-wezenlijke elementen®

. Volledige afbakening’

. Omkeerbaarheid"’

A\ N W =

De hanteerbaarheid van dit eisenpakket is nog te vergroten als volgt. De eerste twee
eisen zijn te combineren tot de eis van ‘duidelijkheid’. De derde en vierde eis zijn te
combineren tot de eis van ‘uitsluitend noodzakelijke elementen’. Aldus komt men tot
de volgende richtlijnen waaraan de definities zouden moeten voldoen'":

1 Zie pp. 11-13. De weergegeven kenmerken zijn niet letterlijk overgenomen.
2 Dit betreft de richtlijnen 6, 8, 9, 15, 17 en 18.
3 Richtlijnen 11 en 13.

4 De richtlijnen 2, 4, 5 en 7 geven alle weer dat de definitie uitsluitend ‘bekende’ begrippen dient te
bevatten. De richtlijnen 12, 14 en 16 bepalen alle dat het in de definitie moet gaan om ‘wezenlijke’
kenmerken.

5 Richtlijnen 2, 4, 5 en 7.
6 Richtlijn 3.

7 Richtlijnen 12, 14 en 16.
8 Richtlijn 10.

9 Richtlijn 1.

10 Richtlijn 19.

11 Vergelijk ook Verschuren, pagina 105, die stelt dat een definitie ‘duidelijk’ en ‘precies’ moet zijn.



20

1. Duidelijk

2. Uitsluitend noodzakelijke elementen
3. Afgrenzend

4. Omkeerbaar

In hoeverre voldoen de definities inderdaad hieraan? Teneinde dit te onderzoeken is
het nuttig om eerst na te gaan waaraan een definitie van onderhandelen zou moeten
voldoen op grond van deze richtlijnen.

Richtlijn 1 bepaalt dan de feitelijke bewoording van de definitie. Dit punt bewaar ik
liever tot het laatst, totdat de elementen van een definitie van onderhandelen
duidelijk zijn geworden. Richtlijn 2 gaat ervan uit dat de elementen van een definitie
van onderhandelen uitsluitend moeten aangeven wat onderhandelen s, zonder
overbodigheden of onjuistheden. Richtlijn 3 bepaalt dat uit de definitie zelf van
onderhandelen moet blijken dat het niet gaat om een van de andere middelen om ‘het
probleem’ op te lossen' °. Richtlijn 4 spreekt voor zichzelf, en is in feite de toetsing
van de definitie.

Ad A: gerichtheid op overeenstemming

Op het eerste gezicht al lijkt dit een noodzakelijk element van een definitie van
onderhandelen. Immers, onderhandelingen die feitelijk niet hebben geleid tot
overeenstemming, ook al waren zij wel met dit oogmerk gevoerd, worden geacht te
zijn ‘afgebroken’, en zijn derhalve niet ‘voltooid™. In vooral de juridische wereld
wordt wel gesteld dat, indien overeenstemming néet het doel van de onderhandelin-
gen vormt, er sprake kan zijn van kwade trouw®. Volgens de definitie van het
Benelux-Gerechtshof is er zelfs geen sprake van onderhandelingen indien overeen-
stemming kennelijk niet beoogd wordt. Ook voor een ruime meerderheid van de

1 Die overige middelen, naast onderhandelen, zijn: ontwijken, toegeven, samenwerken, beslissen,
vechten, elimineren, een derde inschakelen. Zie de eerste paragraaf van dit hoofdstuk.

2 De richtlijnen 2 en 3 zijn eventueel nog te combineren tot de nieuwe richtlijn van ‘precies’. Zie de
voorvorige noot, de stellingname van Verschuren. Aldus kan men desgewenst komen tot de
volgende drie nieuwe richtlijnen voor een definitie:

1. Duidelijk
2. Precies
3. Omkeerbaar

3 De problematiek van de ‘afgebroken onderhandelingen” komt nog ter sprake.

4 Zie, bijvoorbeeld, Telders, p. 462, Pels Rijcken (1958), p. 16 en Hondius, in zijn ‘General report’,
pp. 16-17, van het door hemzelf geredigeerde boek Precontractual Liability.
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overige definities vormt gerichtheid op overeenstemming trouwens een noodzakelijk
element.

Toch is er een moeilijkheid: veel onderhandelingen worden feitelijk gevoerd met een
ander oogmerk dan om overeenstemming te bereiken. Zo noemt bijvoorbeeld Nijkerk
in zijn dissertatie allerlei nevendoelstellingen, zoals' *:

* het voeren van propaganda

* het aan de kaak stellen van de andere partij
* het veilig stellen van de eigen belangen

* de versterking van de eigen positie

Comer/Ardis/Price noemen als ‘reasons for negotiation’:

* reaching an agreement

e gaining an advantage

e avoiding a disadvantage
* solving another problem
+ waste time*

Zij voegen eraan toe: ‘In the final analysis, most people will enter into negotiations
when they believe it is in their interest to do so. Some will want a mutually fair, long-
term and efficient agreement, others will wish to dominate on a take it or leave it
basis and others to defraud’

Iklé gaat uit van de volgende ‘objectives’ om te onderhandelen’:

1. extension agreements
2. normalization agreements
3. redistribution agreements

1 Nijkerk, p. 20.

2 Overigens is volgens Nijkerk het gevaar van nevendoelstellingen, het ontstaan van win-lose situaties.
Zie eveneens pagina 20.

3 Comer/Ardis/Price, p. 78.

4 Comer/Ardis/Price stellen met betrekking tot dit punt (p. 78): ‘Ask most salesmen and they will
explain just how much effort is spent on time wasters who never really intend that discussions
should reach any positive conclusion.’

5 1klé (1964), Chapter 3, pp. 26-42.
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4. innovation agreements
5. effects not concerning agreements

‘Side-effects’ kunnen zijn volgens Iklé':

* maintaining contact

* substituting for violent action
 intelligence

* deception

e propaganda

e impact on third parties

Moisi noemt als ‘objectifs poursuivis par les acteurs d’une négociation’”:

* Lextension dans le temps

* La normaliation

* La redistribution

* Linnovation

» Leffet indirect (propagande, informations secretes, gagner de temps, tromper
I’adversaire)

» La négociation pour la négociation

Er zijn wel meer ‘neveneffecten’ te bedenken, waarom het eigenlijk gaat bij het
onderhandelen, bijvoorbeeld beleefdheid, schroom, de ander niet willen bruskeren
door onderhandelingen te weigeren of door deze af te breken’.

De vraag is echter wat men met deze neveneffecten aan moet. Immers, ofwel
gerichtheid op overeenstemming is een noodzakelijk element, en dan is ‘onderhande-
len’ omwille van neveneffecten onmogelijk, ofwel onderhandelingen kunnen tevens
worden gevoerd omwille van neveneffecten, welk laatste geval gerichtheid op over-
eenstemming uitsluit als noodzakelijk element. Volgens mij dient gekozen te worden
voor de eerste situatie: gerichtheid op overeenstemming is een noodzakelijk element
van de onderhandeling. Een oplossing voor het ‘onderhandelen’ omwille van nevenef-

1 Idem, Chapter 4, pp. 43-58.
2 Moisi, pp. 34-35. Vergelijk Iklé (1964), hiervoor genoemd, naar wie ook Moisi zelf verwijst.

3 Vergelijk ook Rosergio, die reeds in 1436 een hoofdstuk heeft geschreven, getiteld ‘De causis
mittendi ambaxiatores’, met een opsomming van een groot aantal redenen om te gaan onderhande-
len, naast het sluiten van verdragen. Zie Rosergio, pp. 6—7.
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fecten kan dan gevonden worden op de wijze zoals omschreven in de eerste para-
graaf van dit hoofdstuk. Ik heb daar gesteld dat onderhandelingen niet alleen slechts
een van de alternatieven vormen om enig ‘probleem’ op te lossen, maar ook dat deze
onderhandelingen gevoerd kunnen worden op een manier die doet denken aan een
van de overige alternatieven. Zo kan men bijvoorbeeld op een ‘vechterige’ manier
onderhandelen. Op dezelfde wijze kan men dan stellen dat ‘onderhandelingen’
omwille van neveneffecten geen onderhandelingen zijn, maar eigenlijk een van de
overige alternatieven, met slechts de schijn, het uiterlijk, van onderhandelingen.
Bijvoorbeeld ‘vechten’ op een onderhandel-achtige manier. ‘Onderhandelingen’
omwille van neveneffecten zijn derhalve geen ‘echte’ onderhandelingen, maar pseudo-
onderhandelingen.

Indien wordt aanvaard dat gerichtheid op overeenstemming een noodzakelijk element
is van een definitie van onderhandelen, komen we bij een tweede probleem. Over-
eenstemming kan ook het oogmerk zijn van iemand die een van de andere oplossin-
gen dan onderhandelen kiest. Zo zal iemand die ‘vechten’ als oplossing kiest, streven
naar de capitulatie van de wederpartij. Een capitulatie is ook een overeenstemming.
Gerichtheid op overeenstemming als element is derhalve niet afgrenzend.

De conclusie is dan ook dat gerichtheid op overeenstemming weliswaar een noodza-
kelijk element van een definitie van onderhandelen is, maar in geen geval een
voldoende element.

Ad B: communicatie, samenkomst, ‘confrontatie’

Een samenkomst is in geen geval een noodzakelijk element van een definitie van
onderhandelen. Men kan immers ook per telefoon, per fax, per brief of desnoods per
postduif onderhandelen’.

Communicatie lijkt wel een noodzakelijk element van een definitie van onderhande-
len, aangezien in de praktijk nu eenmaal iedere onderhandeling noodzakelijk gepaard
gaat met communicatie. Communicatie als element is echter niet afgrenzend, omdat
ook andere oplossingen dan onderhandelen gepaard kunnen gaan met communicatie,
bijvoorbeeld samenwerken, beslissen of een derde inschakelen.

1 Vergelijk Francis Bacon (1985) die in zijn essay ‘Of Negotiation’ (eerste versie uit 1597), op p. 203,
reeds stelde: ‘It is generally better to deal by speech than by letter [...]." Vergelijk ook Callieres
(1716), p. 249, waar deze stelde: ‘On negocie de vive voix ou par écrit [...].’
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Een ‘confrontatie’' beschouw ik hier als een species van het genus communicatie.
Mijns inziens is confrontatie in dit kader een beter begrip dan communicatie, niet
alleen omdat confrontatie, communicatie reeds insluit, maar ook omdat bij onderhan-
delingen er juist altijd sprake is van een confrontatie, van een tegenover elkaar stel-
len’ °. Er bestaat dan ook altijd een zekere spanning tussen de partijen bij het
onderhandelen, hoezeer men ook kan streven naar het wegnemen of het onderdruk-
ken ervan®. Kortom, ik beschouw confrontatie, meer nog dan communicatie, als een
noodzakelijk element van een definitie van onderhandelen’. Ook confrontatie als
element is echter niet afgrenzend®.

Ad C: belangen, conflicterende doelen

Het begrip ‘belangen’ is mijns inziens geen element van een definitie van onderhande-
len, of ze nu ‘gemeenschappelijk’, ‘strijdig’, ‘tegenstrijdig’, ‘parallel’ of ‘gedeeld’ zijn,
of in combinaties van deze of nog andere mogelijkheden. De reden is dat federeen
altijd eigen belangen heeft, ongeacht de wijze waarop men ‘het probleem’ wil
oplossen, door te gaan onderhandelen of door een andere oplossing te kiezen.
‘Belangen’, in welke samenstelling ook, vormen derhalve geen noodzakelijk element
van een definitie van onderhandelen, zijn als begrip niet afgrenzend en zijn in het
algemeen vaag’. Kortom, ‘belangengepraat’ hoort niet thuis in het begrip onderhan-
delen.

1 Slechts uitdrukkelijk genoemd door Bellenger.
2 Vergelijk Van Dale, eerste deel, p. 525.

3 Vergelijk ook Mastenbroek (1991), die op p. 151 terecht stelt: ‘Naar mijn idee blijft er bij het
onderhandelen altijd een zekere rivaliserende ruimte waar partijen elkaars krachten meten.’

4 Zie over dit punt verder ook Bellenger (1984), p. 21 en Bellenger (1990), pp. 13-14.

5 Ik meen zelfs dat zonder het element van de confrontatie er geen sprake is van een onderhande-
ling, hoezeer men ook kan trachten het confronterende karakter van een specifieke onderhandeling
te onderdrukken.

6 Immers, ook andere oplossingen dan onderhandelingen, net als bij communicatie het geval was,
kunnen een confrontatie meebrengen. Het duidelijkste voorbeeld in dit kader is wel de oplossing
van ‘vechten’, waar ook altijd wel sprake zal zijn van een confrontatie. Niet iedere confrontatie is
derhalve een onderhandeling.

7 Vergelijk Koppenol, die op p. 141 ‘belangengepraat’ terecht ‘slechts verhullend taalgebruik’ noemt.
Bovendien, wat gaat het iemand aan wat de belangen zouden moeten zijn van zijn wederpartij?
‘Belangen’ en verwijzing ernaar zijn mijns inziens dan ook eerder een gevolg van een specifieke
onderhandeling, een eventueel nuttig argument, dan een element, dat aan iedere onderhandeling
zelf als begrip ten grondslag ligt. Zie verder Koppenol, pp. 140-145.
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Conflicterende doelen zijn volgens mij wel een element van het begrip onderhande-
len. Immers, zoals hiervoor, bij de behandeling van het begrip confrontatie reeds
gesteld, bestaat er altijd een zekere spanning tussen de partijen bij het onderhandelen,
die het gevolg ervan is dat ergens de concrete doelen van de partijen met elkaar
conflicteren. Ik meen echter dat dit punt reeds is opgenomen bij gebruik binnen een
definitie van onderhandelen, van het begrip confrontatie.

Ad D: proces, kunst, vaardigheid, en dergelijke

Al dit soort begrippen hoort niet thuis in een definitie van onderhandelen: deze
begrippen hebben geen van alle een specifieck op onderhandelen gerichte betekenis.
Ze zijn vaag', niet afgrenzend en niet van wezenlijke aard voor het begrip onderhan-
delen.

Ad E: ‘verscheidene’ deelnemers

Dit element betreft ‘twee deelnemers’ of ‘twee of meer deelnemers’ en dergelijke als
onderdeel van een definitie van onderhandelen. Mijns inziens is dit geen wezenlijk
element: een onderhandeling is immers noodzakelijk gericht op overeenstemming,
zoals hiervoor sub A is besproken. Voor enige beoogde overeenstemming is altijd een
wederpartij nodig. Dit element is derhalve overbodig.

Ad F: ‘instrument’

Onder deze kop vallen drie mogelijke eigenschappen:

1. De onderhandeling wordt gezien als middel, net zoals andere oplossingen als
middel kunnen worden gezien. Op zichzelf is dit juist, maar het is wel het open-
trappen van een open deur. Aldus beschouwd is dit element derhalve niet van
wezenlijke aard.

2. De onderhandeling wordt gezien als specifiek middel om de wederpartij te
beinvloeden of om een ander concreet doel te bereiken. Mijns inziens is dit
evenmin van wezenlijke aard voor een onderhandeling.

3. De onderhandeling wordt gezien als middel om - wat men kan noemen - zoveel
mogelijk eruit te slepen. Op deze wijze beschouwd is dit element volgens mij juist
wel van wezenlijke aard, en is het bovendien begrenzend: juist mede hierom kiest
men het middel onderhandelen en niet bijvoorbeeld samenwerken of toegeven’.

1 Wat moet men bijvoorbeeld met het begrip ‘proces”? Een proces duidt in dit verband slechts een
voortgang in de tijd aan. Het begrip proces is derhalve te gebruiken voor iedere niet-statische
situatie, en betekent dus volstrekt niets.

2 Het is frappant dat slechts een minderheid van de definities eveneens hiervan uitgaat. Zie Bartos (D),
Kiessling, Lidstone, Oresme, Piét, Rice, Robinson.
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Deze begrenzing geldt echter weer niet voor bijvoorbeeld de oplossing van
vechten.

Ad G: ‘uvitwisseling’

Ook onder deze kop vallen drie mogelijke eigenschappen:

1. Tijdens de onderhandeling vindt een uitwisseling van berichten en dergelijke

plaats'. Met deze ‘uitwisseling’ wordt in feite hetzelfde bedoeld als met het begrip
communicatie’.

. Tijdens de onderhandeling vindt een ‘geven en nemen’ plaats. Hoewel dit in vele -
maar niet alle - gevallen ongetwijfeld een rol speelt, is dit naar mijn mening toch
niet waar het wezenlijk om gaat. Immers, indien men het niet eens wordt, is er
feitelijk niets gegeven of genomen. Dit ‘geven en nemen’ heeft volgens mij
derhalve geen andere betekenis dan het trachten vast te stellen onder welke
voorwaarden men het eens kan worden. Aldus beschouwd is dit punt hetzelfde als
het vorige punt: ook deze ‘uitwisseling’ is slechts een vorm van communicatie’.

. De onderhandeling is gericht op een uitwisseling van ‘waarden’, al dan niet in het
economisch verkeer. Ik meen dat dit element juist wel van wezenlijke aard is, en
bovendien afgrenzend. Immers, een onderhandeling wordt gevoerd opdat de
betrokken partijen alle iets geven en iets verkrijgen, op basis van hun overeenstem-
ming‘. Hierom kiest men het middel onderhandelen, en niet bijvoorbeeld de
middelen vechten®’ of samenwerken®. De begrenzing geldt echter weer niet voor
de oplossingen van toegeven en beslissen. Immers, het zonder meer betalen van
een gevraagde prijs is niet alleen een vorm van toegeven, maar is meestal eveneens
gericht op een uitwisseling van waarden. Beslissen is het spiegelbeeld van toege-
ven.

Vergelijk de eerder genoemde definitie van het Benelux-Gerechtshof.
Zie ‘ad B'.
Zie eveneens ‘ad B’

Zie Derrien, Goossens, Iklé (I), Kochan/Verma, Maddux, Mantel/Fischer, Nierenberg, Van Omme-
ren, Piét, Pillar, Rubin/Brown, Wall, Zielke.

Bij dit middel wil men alleen iets krijgen, maar niets geven. Dit geldt ook voor de oplossing van
elimineren. Elimineren is immers, zoals reeds gesteld in de eerste paragraaf van dit hoofdstuk, een
tot het uiterste doorgevoerde vorm van vechten.

Bij dit middel staat niet het van de wederpartij zelf iets verkrijgen voorop, op basis van een ‘voor
wat, hoort wat’. Dit geldt ook voor de oplossingen van ontwijken en het inschakelen van een derde.
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Ad H: afhankelijkheid, macht

Afhankelijkheid is volgens mij geen noodzakelijk element van een onderhandeling. Er
zijn ongetwijfeld onderhandelingen denkbaar waarbij de partijen ‘tot elkaar veroor-
deeld’ zijn, maar er zijn ook onderhandelingen denkbaar waarbij het al dan niet eens
worden van de partijen voor tenminste één der partijen irrelevant is'. Voor macht
geldt hetzelfde: dit begrip is slechts het spiegelbeeld van afthankelijkheid’.

Ad I: contrast met andere middelen

Bij dit element wordt aan de definitie uitdrukkelijk toegevoegd dat het niet moet gaan
om een van de andere oplossingen®’. Het opnemen van dit element maakt echter de
definitie onduidelijk, omdat de betekenis van het toegevoegde element zelf slechts
blijkt uit de definitie, die het toegevoegde element juist beoogt te verduidelijken.
Dergelijke toegevoegde elementen horen derhalve niet thuis in enige definitie.

Ad J tot en met U

Al deze eisen kunnen bij specifieke onderhandelingen ongetwijfeld een rol spelen,
maar voor ieder genoemd element zijn voorbeelden denkbaar waarbij het element
niet van belang is. Al deze elementen zijn derhalve niet noodzakelijk voor een
definitie van onderhandelen* °.

1 Bijvoorbeeld, voor een autokoper zal het niet in alle gevallen uitmaken of hij een auto kan kopen
met een door onderhandeling verkregen korting bij de ene garage of bij de andere garage. In zo'n
geval is de autokoper bij zijn onderhandeling niet athankelijk van zijn specifieke onderhandelings-
partner.

2 Zie Bacharach/Lawler (1981), p. 220.

3 Vergelijk bijvoorbeeld Hendon/Hendon, ‘rather than a crude power play’, of Mathews, ‘as contrasted
with force of law’.

4 Slechts een paar voorbeelden, ten aanzien van de elementen genoemd sub J tot en met sub T:

¢ Tijdens een eerste onderhandeling kan al blijken dat partijen het niet eens zullen worden zonder
dat concreetheid en specificiteit enige rol spelen (ad J).

¢ Bij een ‘one shot-deal’ spelen continuiteit en een voortdurende relatie geen enkele rol (ad K.

e Gemeenschappelijk voordeel voor de betrokken partijen: soms brengt het kiezen van de minste
van de mogelijke kwaden géén winst mee (ad L).

e Verwijzing naar beperkingen in het algemeen is het opentrappen van een open deur: iedereen
heeft wel beperkingen. Echter, indien men bijvoorbeeld op de markt onderhandelt bij een
fruitkoopman over de aankoop van enig specifiek fruit, spelen beperkingen als zodanig bij de
onderhandeling geen rol (ad M).

e Overeenstemming in beginsel altijd een beter alternatief achten dan het kiezen van een andere
oplossing, miskent zowel de rol van die alternatieve oplossingen als de rol van de meestal wel
aanwezige concurrentie van de wederpartij (ad N). Vergelijk het voorbeeld van de autokoper in
de noot bij het punt ‘athankelijkheid’.
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Bezien wij de elementen die zo juist de revue zijn gepasseerd, dan zijn daarvan de

volgende bruikbaar voor het opbouwen van een definitie van onderhandelen:

1. Een onderhandeling is gericht op overeenstemming'

2. Een onderhandeling is een confrontatiec met de wederpartij’

Véordat partijen de onderhandeling kunnen voeren volgens gemeenschappelijk overeengekomen
regels zullen ze ddarover eerst moeten onderhandelen met inachtneming van de algemeen
geldende — al dan niet wettelijke — regels (ad O).

Natuurlijke personen kunnen zeer wel zelf onderhandelen (ad P).

Samenwerkend gedrag is niet aanwezig bij een ‘vechterige’ onderhandeling waarbij tenminste één
der partijen het onderste uit de kan wil hebben en overduidelijk de wederpartij zelf zo min
mogelijk gunt. Vechtgedrag speelt geen enkele rol bij veel onderhandelingen in bijvoorbeeld de
familiesfeer (ad Q).

Gebruik van informatie en overdracht ervan spelen ook een rol bij andere oplossingen dan alleen
bij onderhandelingen, bijvoorbeeld bij een gerechtelijke procedure, in dit kader te beschouwen
als vorm van vechten (ad R).

Bij een compromis komt men in veel gevallen helemaal niet toe aan het aanvaarden van het
gezichtspunt van de wederpartij: de knoop moet immers worden doorgehakt (ad $S).

Indien men ‘tot elkaar veroordeeld’ is om met elkaar te onderhandelen, is er van vrijwilligheid
geen sprake. Vergelijk artikel 734 van het Belgische Gerechtelijk Wetboek, dat bepaalt dat
berechting van zekere arbeidsrechtelijke geschillen op straffe van nietigheid moet worden
voorafgegaan door een poging tot schikken, welke poging moet worden aangetekend op het
zittingsblad (ad T).

5 Een enkel voorbeeld ten aanzien van de elementen, genoemd sub U:

Emotie is niet altijd aanwezig, bijvoorbeeld indien iemand optreedt als onathankelijk vertegen-
woordiger, op basis van een uurtarief. Vergelijk Herb Cohen, p. 88, waar deze ten aanzien van
zo'n situatie stelt: ‘Another day, another dollar’.

Tijdens een ‘vechterige’ onderhandeling is een eventuele ‘achterliggende’ boodschap niet relevant.
Tijdens een meer samenwerkende onderhandeling, bijvoorbeeld in de familiesfeer, is ‘pressure’,
‘druk’, meestal niet aanwezig.

De keuze is meestal niet beperkt tot de alternatieve oplossingen, ofwel onderhandelen, ofwel
ontwijken, niets doen. Bovendien gaat men niet alleen onderhandelen als dit noodzakelijk wordt
geacht, maar ook indien dit slechts nuttig wordt geacht.

‘Side-letters’ bestaan mede bij de gratie van het niet-onderhandelbaar zijn van punten die de side-
letter juist beoogt te regelen.

Een zeker vertrouwen hoeft er niet altijd te zijn: ook de cynicus onderhandelt immers wel eens.
Bovendien kan ‘vertrouwen’ voor het onderwerp van de onderhandeling irrelevant zijn.
Tijdelijkheid is al een element van een bijeenkomst: iedere bijeenkomst is immers — per definitie —
tijdelijk.

Liegen en bedriegen spelen in het algemeen geen rol indien de partijen in een duurrelatie
verkeren.

1 Behandeld sub A.

2 Behandeld sub B. Overigens houdt het begrip confrontatie de aanwezigheid van een wederpartij

reeds in. Anders valt er immers niets te confronteren.



29

3. Een onderhandeling is een middel om zo gunstig mogelijk eruit te komen'
4. Een onderhandeling is gericht op een uitwisseling van waarden®

Uit deze vier elementen dient derhalve de definitie van onderhandelen te worden
opgebouwd. Als men element vier beschouwt, gerichtheid op een uitwisseling van
waarden, dan geldt dat voor deze uitwisseling, indien zij inderdaad tot stand komt,
overeenstemming noodzakelijk is. Met andere woorden, een gerichtheid op een
uitwisseling van waarden heeft het element van de gerichtheid op overeenstemming
reeds in zich. Het is nu mogelijk op basis van het voorgaande een definitie op te
stellen die voldoet aan de eisen, gesteld aan een definitie. We komen dan tot de
volgende definitie van een onderhandeling:

Een onderbandeling is een confrontatie die gericht is op een zo gunstig mogelijke
uitwisseling van waarden.

Eerder in deze paragraaf® is aangegeven dat ‘onderhandelingen’ omwille van nevenef-
fecten geen ‘echte’ onderhandelingen zijn, maar pseudo-onderhandelingen. In feite
kan beter in het algemeen gesteld worden dat men kan spreken van pseudo-onderhan-
delingen, indien de desbetreffende handeling wel de uiterlijke schijn heeft van een
onderhandeling, maar waarbij er niet is voldaan aan een of meer elementen van de
definitie van een onderhandeling’. Hierbij merk ik op, indien onderhandelingen en
pseudo-onderhandelingen door elkaar lopen, bijvoorbeeld als een onderhandelaar niet
alleen streeft naar een overeenstemming, maar ook naar imponering van de wederpar-
tij of naar het verkrijgen van informatie over andere zaken dan die welke verband
houden met het onderwerp van de onderhandeling, dat dan logischerwijze niet alle
energie kan worden besteed aan de ‘echte’ onderhandelingen, zodat deze dan niet
optimaal zullen kunnen verlopen. Vanuit dit oogpunt bekeken kunnen onderhande-
lingen en pseudo-onderhandelingen dan ook maar beter niet door elkaar lopen.

2.3 SOORTEN

Er bestaan vele soorten onderhandelingen, zowel in het privéleven, als in het
beroepsleven. Deze onderhandelingen zijn te typeren op een viertal manieren:

1 Behandeld sub F. Ik merk hierbij op dat als de partijen in een duurrelatie verkeren, dan de
praktische betekenis van dit element anders kan zijn dan bij bijvoorbeeld eenmalige transacties.

2 Behandeld sub G.

3 Sub A.
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. op basis van de hoedanigheid van de onderhandelaars
. op basis van de aard van de onderhandelingen
. op basis van het doel van de onderhandelingen

! NGO I NS

. op basis van het onderwerp van de onderhandelingen

Ad 1: typering op basis van de hoedanigheid van de onderhandelaars

Bij deze methode van typering kijkt men naar de hoedanigheid of naar het beroep van
de onderhandelaars. Het komt erop neer dat men onderhandelingen typeert naar
gelang de onderhandelaar deel uitmaakt van de beroepsgroep of niet. Zo worden,
bijvoorbeeld, verkooponderhandelingen, die specifiek gericht zijn op verkopers,
kennelijk gecontrasteerd met ‘andere’ onderhandelingen'. Een ander voorbeeld is het
zogenaamde ‘juridisch onderhandelen’ - kennelijk ter vertaling van de uit de Verenig-
de Staten afkomstige uitdrukking ‘legal negotiation’ - dat kennelijk specifiek gericht is
op schikkingsjuristen en niet op andere doelgroepen’. Nadelen van deze typering zijn
ten eerste dat men eigenlijk net doet alsof er buiten de betrokken doelgroep geen
onderhandelingen kunnen plaatsvinden, een soort ‘ivoren toren-benadering’ derhalve,
die de realiteit onnodig geweld aandoet, en ten tweede dat men eraan voorbijgaat dat
de dynamiek, de ‘logica’, van de onderhandelingen niet anders is bij onderhandelin-
gen binnen of buiten de kennelijke doelgroep’. Niettemin kan een dergelijke typering
nuttig zijn voor leden van de desbetreffende doelgroep om hen te helpen bij hun
onderhandelingen. Dit neemt echter niet weg dat er zo veel hoedanigheden of
beroepen van onderhandelaars bestaan, al dan niet met bijpassende onderhande-
lingsliteratuur, dat alleen al hierom het mijns inziens onmogelijk is om op sluitende
wijze weer te geven welke soorten onderhandelingen er volgens de literatuur te
onderscheiden zijn.

Ad 2: typering op basis van de aard van de onderhandelingen

Volgens deze methode van typering analyseert men de onderhandeling op basis van
een aantal criteria, te formuleren naar gelang het antwoord op een aantal vragen. Het
antwoord bepaalt dan welke gedragingen in de betrokken onderhandeling aanbeve-
lenswaardig zijn. Men kan daarbij denken aan de volgende soorten: een onderhande-
ling kan mondeling of via geschriften worden gevoerd, door de partijen zelf of door

4 Bijvoorbeeld als iemand volstrekt niet wil onderhandelen, maar uit beleefdheid toch net doet alsof.
1 Vergelijk, bijvoorbeeld, het boek van Kellar en het boek van Smith (1988).
2 Vergelijk de syllabus van Van den Hove en Rube.

3 Op het begrip ‘logica’ van onderhandelingen kom ik nog terug bij de bespreking van de begrippen
strategie en tactiek.
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een of meer vertegenwoordigers. Zij kan unilateraal zijn of multilateraal'. Zij kan een
vechterig karakter hebben of juist een samenwerkend karakter. Zij kan gericht zijn op
de toekomst, zoals bij een contractonderhandeling, of op het verleden, zoals bij een
schikking. De onderhandeling kan eenmalig zijn of onderdeel uitmaken van een
duurrelatie. Zij kan een enkel onderwerp betreffen of een veelheid aan onderwerpen.
Zij kan in het openbaar worden gevoerd of juist in beslotenheid’.

Teneinde in een dergelijke chaos enige lijn aan te brengen stelt Raiffa dan ook ‘some
organizing questions’*:

+ Are there more than two parties®?
¢ Are the parties monolithic>?

+ Is the game repetitive®?

» Are there linkage effects’?

¢ Is there more than one issue®?

e Is an agreement required’?

e Is ratification required'’?

 Are threats possible''?

* Are there time constraints or time-related costs'*?

1 Zie Garby, p. 21.

2 Zie voor deze onderwerpen eveneens Garby, pp. 22-37.
3 Raiffa (1982), pp. 11-19.

4 Idem, pp. 11-12.

5 Idem, p. 12. Raiffa bedoelt te vragen of de achterban intern strijdige wensen heeft ten aanzien van
de betrokken onderhandeling.

6 Idem, pp. 12-13.
7 Idem, p. 13. Kan de ene onderhandeling worden vastgeknoopt aan een andere onderhandeling?
8 Idem, pp. 13-14.

9 Idem, pp. 14-15. Bij dit punt gaat het niet om de in de vorige paragraaf besproken pseudo-
onderhandelingen, maar om de vraag in hoeverre de daadwerkelijk gewenste overeenstemming een
noodzaak is.

10 Idem, p. 15. Moeten er nog formaliteiten worden vervuld voordat de bereikte overeenstemming
bindend wordt?

11 Idem, pp. 15-16.

12 Idem, p. 16.
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» Are the contracts binding'?

+ Are the negotiations private or public®?
e What are the group norms??

+ Is third-party intervention possible’?

Raiffa stelt bij deze lijst vragen: ‘They give an indication of the complexity, the
pervasiveness, and the importance of our subject. The questions are obviously
overlapping and are far from exhaustive.” ¢ Het komt allemaal toch wat willekeurig
over. Niettemin kan een dergelijke typering nuttig zijn voor de voorbereiding en het
voeren van een specifieke onderhandeling’.

Ad 3: typering op basis van het doel van de onderhandelingen

Deze methode van typering is meer juridisch van aard. Het gaat erom wat men met
de onderhandeling wil bereiken. Wil men ‘onderhandelingen’ omwille van neveneffec-
ten, in de vorige paragraaf ‘pseudo-onderhandelingen’ genoemd, of wil men inderdaad
overeenstemming? Indien overeenstemming beoogd wordt - en er dus sprake is van
‘echte’ onderhandelingen, dan kan deze overeenstemming gericht zijn op twee typen
verhoudingen, namelijk verhoudingen buiten de rechtssfeer en verhoudingen binnen

de rechtssfeer®. Bij verhoudingen buiten de rechtssfeer kan men denken aan® ':

1 Idem, pp. 16-17. Met ‘binding’ bedoelt Raiffa: daadwerkelijk afdwingbaar.
2 Idem, p. 17.

3 Idem, pp. 18-19. Tussen ‘professionele’ partijen wordt in het algemeen op een andere manier
onderhandeld dan tussen familieleden.

4 Idem, p. 19.
5 Ibidem.

6 Vergelijk bijvoorbeeld ook het totale stuk van Delpech, die een onderscheid maakt naar de omvang
van de onderhandeling, tussen ‘la grande négociation’, bijvoorbeeld vooral gericht op miljoenen-
deals, en ‘la petite négociation’, bijvoorbeeld vooral gericht op de detailhandelaar. Vergelijk ook
Slagter (1991), pp. 7-8, die een onderscheid maakt tussen collectieve en individuele onderhande-
lingen.

7 Vergelijk ook Garby, p. 22.
8 Vergelijk voor deze indeling Grosheide (1985), p. 94.
9 Zie Wessels (1984), pp. 71-82, alsmede Dirix, kolommen 2121-2129.

10 Niettemin moet men oppassen. Zo is gebleken, dat een afspraak tussen goede kennissen om koste-
loos in een auto mee te rijden, wel degelijk tot aansprakelijkheid kan leiden bij schade, en dus
binnen de rechtssfeer kan vallen. Zie Nukoop/Saalfeld, Hoge Raad 11 april 1958, NJ 1958, 467,
alsmede Wessels (1984), pp. 72 en 143, noot 159.
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afspraken in het sociaal-maatschappelijk verkeer, die geen rechtsplichten oproepen.
Hiervoor kan men denken aan afspraken in de beleefdheidssfeer (‘Ik zal u beslist
bellen’), in het gezelligheidsverkeer, uitnodigingen en dergelijke

afspraken in de familiesfeer. Bijvoorbeeld beloften het zakgeld van kinderen te
verhogen bij goede resultaten op school, en dergelijke

vriendendiensten buiten het economisch verkeer

afspraken op het gebied van de religie. Een belofte zich te laten dopen is niet in
rechte afdwingbaar

afspraken met betrekking tot sport en spel, buiten het economisch verkeer
afspraken die niet ernstig zijn bedoeld, bijvoorbeeld bij een onderhandelings-
training

De overeenstemming van de partijen kan ook gericht zijn op een verhouding die naar

haar aard binnen de rechtssfeer valt. Men kan hierbij denken aan alle verhoudingen in

het economisch verkeer. Andere feitelijke omstandigheden kunnen echter ook een rol

spelen'. De verhouding binnen de rechtssfeer kan een rol spelen zowel in het

publiekrecht als in het privaatrecht. Ik ga verder niet in op de publiekrechtelijke kant

van de zaak’. Binnen het privaatrecht kan de verhouding binnen de rechtssfeer twee

gedaantes aannemen, een contractuele en een niet-contractuele® ‘. De contractuele

1

2

3
4

Zie Wessels (1984), p. 72, en Dirix, kolommen 2120-2121.

Hoewel de fiscale of de strafrechtelijke aspecten derhalve niet behandeld zullen worden, is het
niettemin nuttig zich te beseffen, dat ook die aspecten juridische gevolgen kunnen hebben. Zo kan
het nuttig zijn bij schikkingsonderhandelingen om, bijvoorbeeld, de overeenkomst van dading niet
zozeer te baseren op verrichte werkzaamheden, maar veeleer op het niet-instellen van een
gerechtelijke procedure, aangezien het eerste wel een (fiscale) bron van inkomsten is, en het
tweede in het algemeen niet. Zie het stuk van Hamer. Ook kan, onder omstandigheden, de
strafrechter worden ingeroepen om de vermeende kwade trouw van een onderhandelaar te toetsen,
bijvoorbeeld wegens oplichting (zie artikel 326 Wetboek van Strafrecht) of wegens verkopersbedrog
(zie artikel 329 2° Wetboek van Strafrecht). ‘Dreigen’ met de strafrechter kan uiteraard ook bruik-
baar zijn als ‘drukmiddel’ tijJdens onderhandelingen. Vergelijk in het publiekrechtelijke verband
overigens ook artikel 99 Wetboek van Strafrecht, betreffende ‘diplomatiek landverraad’.

Vergelijk voor deze indeling Grosheide (1985), p. 94.

Andere niet-contractuele-wel-rechtsverhoudingen blijven buiten beschouwing: bij oprichting van een
NV bijvoorbeeld beogen de partijen in de eerste plaats het in het leven roepen van een corporatie
en daardoor ontstaan geen contractuele betrekkingen tussen de partijen onderling, ofschoon deze
oprichting overigens wel het gevolg kan zijn van een overeenkomst tussen de oprichters. De
oprichting als zodanig is echter wel een meerzijdige rechtshandeling. Zie artikel 64 lid 2 Boek 2
BW, alsmede Rutten (1979), p. 9. Vergelijk ook artikel 8 Boek 2 BW.
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gedaante is gebruikelijk'. Indien de partijen dus een afspraak willen maken met een
niet-contractuele gedaante beogen zij daarmee een situatie te creéren, die ‘voor het
recht’ niet gebruikelijk is.

Verhoudingen binnen de rechtssfeer met een niet-contractuele gedaante ziet men in
twee typen.

1. Ten eerste afspraken waarbij de partijen inhoudelijk overeenstemming hebben
bereikt, maar de rechtsgevolgen van hun overeenstemming willen uitsluiten. Men
wil als het ware slechts een soort ‘vrijblijvende’ afspraak. Het voorbeeld is de
‘gentlemen’s agreement’. Deze term is in het ‘Neder-Engels’ van het ‘Nederlands-
talige’ zakenleven een vaste verschijning geworden’. Niettemin komt men voor dit
verschijnsel ook wel andere termen tegen, zoals ‘herenafspraak’ of ‘rechtens
vrijblijvende afspraak’. In Frankrijk, waar men zéér zuinig op de eigen taal is’,
spreekt men van een ‘engagement d’honneur”. Hoewel ‘gentlemen’s agreement’
een Engelse uitdrukking is, wordt deze term in Engeland nauwelijks gebruikt. Daar
spreekt men veelal over ‘honour clause’®. Deze laatste uitdrukking geeft de
beoogde situatie goed aan: de partijen willen een afspraak waarvan nakoming niet
in rechte kan worden afgedwongen, en die de partijen enkel in eer en geweten
bindt’. Een verklaring voor het bestaan van gentlemen’s agreements kan worden
gezocht in het beginsel van de contracteervrijheid®. Dit beginsel geeft de mensen
het recht overeenkomsten te sluiten, maar ook om overeenkomsten niet te
sluiten’. Als redenen voor een gentlemen’s agreement in plaats van een overeen-
komst worden wel aangevoerd:

1 Tk ga dan ook voor het onderzoek ervan uit dat bij de onderhandelingen een overeenkomst als
vorm van overeenstemming wordt beoogd.

2 Zie Hardenberg (1976), p. 507.

3 Zie Dirix, kolom 2130.

4 Zie het stuk van Heinemans.

5 Dirix, kolom 2130, en Oppetit, p. 107.

6 Dirix, kolom 2130, alsmede Guy Schrans, p. 17, noot 56.
7 Dirix, kolom 2130.

8 Zie Dirix, kolommen 2129-2130.

9 Dit beginsel van de contracteervrijheid is te contrasteren met dat van de contractsvrijheid, de
vrijheid om aan de overeenkomst een eigen inhoud te geven. Zie Slagter (1991), pagina 4.



35

» Flexibiliteit, men kan dan beter op veranderende omstandigheden en bedrijfspo-
litieke inzichten inspelen'.

* Onmogelijkheid van een ‘echt’ contract, bijvoorbeeld binnen een huwelijk, waar
koop en verkoop, ruiling, arbeidsovereenkomst en schenking verboden zijn®.

* Ingewikkeldheid. De hele verhouding tussen de partijen kan zo complex zijn dat
een eventueel proces over nakoming, alleen maar meer problemen kan oproe-
pen’.

+ Gebruik. Bijvoorbeeld: cao’s worden in Engeland niet bindend geacht’.

* Wetsontduiking. De partijen proberen - overigens tevergeefs - dwingende
wettelijke regels te ontduiken. Een arbeidsovereenkomst wordt bijvoorbeeld in
een ‘vrijblijvende’ vorm gesloten om geen minimumloon te behoeven uit te
betalen, of om anderszins het arbeidsrecht te ontduiken’. Ook kartelafspraken

worden wel gemaakt in de vorm van een gentlemen’s agreement®.

Het enkele feit dat de partijen hun verhouding een gentlemen’s agreement
noemen, behoeft overigens niet noodzakelijk uit te sluiten dat er toch sprake is van
een overeenkomst, met alle gevolgen van dien’. Ook is het mogelijk dat het gentle-
men’s agreement slechts ten dele onverbindend is en dat het voor het overige wel
rechtens afdwingbare verbintenissen bevat, ongeacht de kennelijke bedoeling van
de partijen®. Een en ander zal dus moeten afhangen van wat er precies is afge-
sproken, en wat verder de omstandigheden zijn’. Er wordt dan ook wel geadvi-
seerd om schriftelijk duidelijk en ondubbelzinnig vast te leggen dat de partijen niet

gebonden wensen te zijn, en dat de partijen jegens elkaar met betrekking tot het

gentlemen’s agreement geen gerechtelijke stappen zullen ondernemen'® "'

1 Wessels (1984), pp. 83-84.

2 Zie in het BW de artikelen 3:43, 7A:1637i en 7A:1715.

3 Stein (1984), p. 444.

4 Furmston (1981), p. 105. Vergelijk ook Grosheide (1985), p. 91.

5 Vergelijk Joanna Schmidt (1982), nummer 36.

6 Zie Wessels (1984), pp. 53-56.

7 Guy Schrans, p. 18; Oppetit, p. 112; Grosheide (1985), p. 91; Joanna Schmidt (1982), nummer 37.
8 Wessels (1984), p. 68.

9 Guy Schrans, p. 18; Dirix, kolommen 2133-2134; Joanna Schmidt (1982), nummer 37; Wessels
(1984), p. 68.

10 Guy Schrans, p. 18.
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Het tweede type verhouding binnen de rechtssfeer met een niet-contractuele
gedaante is, dat de partijen nog geen overeenstemming hebben bereikt, maar ter
voorbereiding van hun definitieve overeenkomst, het voorlopige resultaat van de
onderhandelingen, in het stadium waarin deze zich bevinden, vastleggen'. Een
dergelijke situatie doet zich voor bij een ‘letter of intent’®. Een letter of intent -
ook andere benamingen komen voor, zoals ‘heads of agreement’, of ‘memo-
randum of understanding’® - is in het algemeen gericht op een overeenkomst, en
niet op een gentlemen’s agreement. Overigens is een letter of intent vaak een
‘echte’, wel degelijk bindende, (voor)overeenkomst’. Het verschil tussen een
gentlemen’s agreement en een letter of intent is, dat het gentlemen’s agreement
een ‘eindafspraak’ tussen de partijen is, derhalve het doel van de desbetreffende
onderhandelingen vormt, terwijl de letter of intent een tussenstadium in de
onderhandelingen weergeeft, ter voorbereiding van een overeenkomst® 7.

De eventuele bewijslast dat de afspraak onverbindend is rust overigens op degene die zich erop
beroept. Immers, een wel verbindende overeenkomst is ‘voor het recht’ gebruikelijker dan een
gentlemen’s agreement. Zie Dirix, kolom 2134.

W.S.M. Schut, p. 2.

Zie voor een algemene indeling van voorbereidende overeenkomsten het artikel van Joanna
Schmidt (1983) en het artikel van De Kluiver en Mac Lean (1987). Zie ook het proefschrift van De
Kluiver (1992), pp. 103-134, en het boek van Joanna Schmidt (1982), p. 199 e.v. In het algemeen
zijn er voorbereidende overeenkomsten die zich richten op de inhoud van de beoogde definitieve
overeenkomst — bijvoorbeeld de genoemde letter of intent — en er zijn voorbereidende overeenkom-
sten die zich richten op de procedure van de onderhandelingen zelf — bijvoorbeeld een geheimhou-
dingsverplichting tijdens de onderhandelingen of een voorbehoud ten aanzien van het totstandko-
men van de beoogde definitieve overeenkomst.

W.S.M. Schut, p. 13.
Idem, pp. 10-11.
Idem, p. 75.

Idem, p. 58.

Bovendien zijn de partijen, anders dan bij de niet-bindende gentlemen’s agreement, vanwege een
letter of intent in het algemeen voorwaardelijk gebonden aan de beginsel-afspraak, waarbij de
partijen het over de hoofdzaken zijn eens geworden. Hierbij geldt dan het voorbehoud, dat — anders
dan bij direct een volwaardige overeenkomst — de partijen zich nog aan de letter of intent kunnen
onttrekken, indien bij de uitwerking van de beginsel-afspraken blijkt dat met betrekking tot de
definitieve overeenkomst, waarvoor de partijen de intentie hebben verklaard, uiteindelijk toch geen
wilsovereenstemming wordt bereikt. Zie Slagter (1991), p. 14. Vergelijk ook het artikel van Sperling,
en hoofdstuk 1, ‘Letters of Intent’, van het boek van Marcel Fontaine en Filip De Ly (2000),

pp. 1-57.
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Indien bij de onderhandelingen inderdaad een overeenkomst als vorm van overeen-
stemming wordt beoogd, dan is een nadere indeling mogelijk: zo zijn overeenkomsten
in te delen in onbenoemde, benoemde en gemengde overeenkomsten. Benoemde en
onbenoemde overeenkomsten worden zo aangeduid naar gelang zij wel of niet
uitdrukkelijk in de wet zijn geregeld; gemengde overeenkomsten hebben typische
kenmerken van twee of meer benoemde overeenkomsten'. Dit alles betekent echter
dat er over een onbepaald aantal verschillende soorten overeenkomsten kan worden
onderhandeld, zodat ook bij deze typering om soorten onderhandelingen in te delen
het mijns inziens onmogelijk is om op sluitende wijze weer te geven welke soorten
onderhandelingen er volgens de literatuur te onderscheiden zijn. Niettemin kan
kennis van de juridische bijzonderheden van de beoogde transactie de onderhandelaar
uiteraard wel helpen bij de onderhandelingen.

Ad 4: typering op basis van het onderwerp van de onderhandelingen

Behoudens de hiervoor genoemde methoden van typering van onderhandelingen, is
ook een methode van typering mogelijk, met betrekking tot de onderwerpen van
onderhandelingen. Men classificeert onderhandelingen dan op basis van de ‘oorzaak’
ervan. Zo komt men tot een onderscheid tussen bijvoorbeeld commerci€le onderhan-
delingen, schikkingsonderhandelingen, onderhandelingen in de collectieve sector,
onderhandelingen met de fiscus, ‘internationale’ onderhandelingen tussen diplomaten,
onderhandelingen binnen organisaties, enzovoort. In de literatuur vindt men van deze
methode van typering veel voorbeelden, waarvan ik slechts een paar noem:

In het boek Onderbandelen: Structuren en Toepassingen, onder redactie van Kaplan
worden in het deel ‘Toepassingen’ de volgende soorten onderhandelingen onderschei-
den:

¢ commerciéle onderhandelingen®
e schikken’

1 Zie voor dit onderwerp Hartkamp (1993), pp. 44—48.
2 Kaplan (red.) (1991, p. 207.

3 Idem, pp. 236-238. Schikken is de gebruikelijke benaming voor onderhandelen over (zakelijke)
geschillen. Mevrouw Richters, op pagina 21, verstaat onder een schikking: ‘een overeenkomst tussen
partijen ter beéindiging van een rechtsgeschil tussen hen, ongeacht of dit geschil reeds in rechte
dient’. J.L.M. Elders, in zijn stuk ‘Minnelijke schikking als middel ter voorkoming van rechtsgedingen
en ter oplossing van rechtsgeschillen’ in het boek van de Nederlandse Vereniging voor Procesrecht
Effectieve rechtsbescherming en constitutionele rechtsorde, Tieenk Willink: Zwolle 1984, op pagina
55, omschrijft dit begrip — mijns inziens beter — als volgt: ‘Onder het begrip schikking wordt hier
verstaan een beéindiging van een meningsverschil over de rechtsverhouding tussen partijen door
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bemiddeling'
collectief onderhandelen’
onderhandelen bij toeleveren en uitbesteden’

De Amerikaanse advocaat Sperber, in zijn monumentale handboek, gaat uit van de

volgende soorten onderhandelingen:

N

negotiating contracts and other voluntary transactions®
involuntary transactions and dispute resolution’
negotiation to avoid and settle litigation®

the optimal attorney-client relationship’ ®

middel van een overeenkomst, al dan niet met medewerking van derden.” Hoewel de schikking
beoogt te leiden tot een overeenkomst, c.q. tot de benoemde overeenkomst van ‘dading’ — zie de
artikelen 7A:1888 en verder BW, is er toch een verschil met ‘gewone’ contractonderhandelingen. De
schikking gaat uit van een, al dan niet vermeende, reeds bestaande rechtsverhouding, waaraan
tenminste één der partijen aanspraken ontleent. ‘Gewone’ contractonderhandelingen gaan in het
algemeen niet uit van een reeds bestaande rechtsverhouding, maar beogen daartoe juist te leiden.
Vergelijk voor dit verschil Cedras, pp. 289-290. Vergelijk eveneens, voor het Duitse taalgebied, het
door Langenfeld, op pagina 1, aangegeven verschil tussen ‘Dezisionsjurisprudenz’, gericht op het
oplossen van bestaande juridische problemen, en ‘Kautelarjurisprudenz’, gericht op het voorkomen
van juridische problemen in de toekomst.

Idem, pp. 250-256. Vergelijk het Nederlandstalige tijdschrift Negotiation Magazine, dat als subtitel
heeft: ‘Tijdschrift over onderhandelen, bemiddelen en conflicthantering’. Conflicthantering en
bemiddelen zijn ook veelvuldige onderwerpen in het Amerikaanse onderhandelingstijdschrift
Negotiation Journal, dat als subtitel overigens heeft: ‘On the Process of Dispute Settlement’.
Onderhandelingen vinden derhalve kennelijk niet alléén plaats onder de expliciete noemer van
‘onderhandelingen’.

Idem, pp. 257-266.

Idem, pp. 267-286. Dit onderwerp gaat over specifieke onderhandelingen tussen professionele
commercié€le organisaties.

Sperber, ‘Part IU'; pp. 45-338. Sperber behandelt in dit deel, naast enige onderhandelingstechnische
punten — waarover ook specifiek ‘Part I en ‘Part VII" gaan — de onderhandelingen met betrekking
tot de volgende onderwerpen: intellectual property transactions, real estate transactions, financing
transactions, international transactions, transactions in entertainment law, venture capital transactions
en mergers and acquisitions.

Idem, ‘Part IIl’, pp. 339-509. Naast ‘basic considerations for settlement’ en een ‘case-study’ behandelt
Sperber in dit deel: collective bargaining, regulatory law (onderhandelingen met betrekking tot
wetgeving en dergelijke), environmental law (onderhandelingen met betrekking tot ‘het milieu’),
negotiating a tax matter en patent procurement (onderhandelingen met betrekking tot het verkrijgen
van een octrooi).
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In het speciale nummer van het Franse tijdschrift Pouvoirs dat gewijd is aan onder-
handelen', vindt men de volgende soorten onderhandelingen:

* la négociation internationale’
 la négociation sociale’

 la négociation commerciale*
¢ la négociation européenne’

In het boek International Negotiation: Analysis, Approaches, Issues, onder redactie

van Kremenyuk, treft men de volgende soorten onderhandelingen aan, in het deel

‘Issues’® 7:

e arms control and arms reduction®
 regional conflict resolution’

6 Idem, ‘Part IV’, pp. 511-751. In dit deel bespreekt Sperber schikkingen alsmede de onderhandelin-
gen met betrekking tot incasso’s, faillissement, echtscheidingen, verzekeringsaanspraken, zeerecht,
smartegeld en strafrecht.

7 Idem, ‘Part V', pp. 753—775. Ook tussen de advocaat en de cliént bestaat volgens Sperber een
onderhandelingssituatie.

8 Het boek van Sperber kent daarnaast nog een ‘Part VI, aangaande ethische en juridische beperkin-
gen bij het onderhandelingen.

1 Zie Dabezies.
2 Geschreven door Moisi, pp. 30—42. Het stuk gaat over diplomatieke onderhandelingen.

3 Geschreven door Reynaud, pp. 51-60. Dit stuk, over collectieve onderhandelingen en over de regels
waaraan deze onderhandelingen zijn onderworpen, draagt de naam ‘La négociation et la regle’.

4 Geschreven door Delpech, pp. 61-70.

5 Geschreven door Pisani, pp. 71-77. Dit stuk gaat over onderhandelingen in EU-verband, en is meer
een politieke dan een diplomatieke benadering van het onderhandelen.

6 Kremenyuk (1991), ‘Part Three’, pp. 265-376.
7 Het is opvallend dat de betrokken onderwerpen voornamelijk publiekrechtelijk van aard zijn.

8 Dit — inmiddels gezien de ontwikkelingen in Oost-Europa ietwat achterhaalde — onderwerp wordt
benaderd zowel vanuit de kant van de Verenigde Staten als vanuit de kant van de — toen nog
bestaande — Soviet-Unie.

9 Dit onderwerp betreft interstatelijke conflicten waarmee de supermachten — zoals ze toen nog
bekend stonden — geen directe bemoeienis hebben.
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e trade talks'

« international business negotiations’
* negotiations on the environment®

+ scientific exchanges®

« negotiations with terrorists’

Tenslotte Dupont, die in zijn boek La négociation: Conduite, théorie, applications,
de volgende soorten onderhandelingen onderscheidt®:

» la négociation commerciale’
 la négociation sociale®

1 Dit stuk gaat over de GATT-onderhandelingen tussen 1964 en 1967.

2 De schrijver van dit hoofdstuk, Christophe Dupont, definieert het ‘internationale’ aspect op basis van
nationaliteit: hij stelt, op p. 331, ‘Business negotiations are said to be international when parties to
them are of different nationalities.” Dit is te contrasteren met de meer juridische benadering, die bij
internationale overeenkomsten vooral uitgaat van het vestigingsland van de partijen. Zie Sauveplan-
ne, p. 59. Vergelijk Slagter (2006) ‘Clausules met betrekking tot conflictoplossing, Internationale
Contracten’, pp. 4-9, die op p. 6 stelt dat er sprake is van een ‘internationale’ overeenkomst, indien
deze overeenkomst — afgezien van de nationaliteit van de contractspartijen — aanknopingspunten
met meer dan één rechtsstelsel heeft. Daarvan is dan bijvoorbeeld sprake in de volgende gevallen:
e de partijen zijn in verschillende staten gevestigd
e de overeenkomst moet worden uitgevoerd in een ander land dan dat van de gemeenschappelijke

woonplaats van de partijen
e meer dan één staat pretendeert toepassing van zijn rechtsstelsel of van een deel daarvan
Het zou dan ook naar analogie van de internationale overeenkomst aan te bevelen zijn om ook
internationale onderhandelingen eerder dan op verschil in nationaliteit van de partijen, te baseren
op verschil in land van vestiging van de partijen of op verschil tussen het gemeenschappelijke land
van vestiging van de partijen en het land van de onderhandelingen, dit laatste mede vanwege
eventuele verschillen in juridische gevolgen van de onderhandelingen, bij verschil tussen het
gemeenschappelijke land van vestiging van de partijen en het land van de onderhandelingen.

3 Dit hoofdstuk gaat over onderhandelingen met betrekking tot specifieke uitingen van luchtverontrei-
niging, met betrekking tot afname van de ozonlaag, en met betrekking tot gevaren van kernreac-
toren, dit laatste onderwerp vanwege de kernramp van Tsjernobyl, in 1986.

4 Dit hoofdstuk gaat over onderhandelingen aangaande uitwisselingen van academici tussen
verschillende landen, en aangaande technologische samenwerking.

5 Het kan voor een overheid nuttig zijn ook met betrekking tot terroristen de mogelijke oplossing van
onderhandelen te kiezen.

6 De laatste vier van de te noemen soorten zijn in de derde druk (1990) van het boek voor het eerst
opgenomen.

7 Dupont, La négociation (1990), pp. 213-245.
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* la négociation internationale’

 la négociation de conférence?

 la négociation dans les organisations®
+ la négociation des projets*

¢ la négociation de joint-ventures»’

Commerci€le onderhandelingen staan centraal in dit onderzoek. Wat commerciéle
onderhandelingen zijn wordt door Dupont omschreven als volgt®: ‘Business negotiati-
ons may be understood as encounters between firms (or economic organizations)
with the goal of reaching agreements to provide economic benefits. Although their
coverage is immensely varied (buying and selling goods and services, transfers of
know-how, agency-distributorship or franchising contracts, cooperation agreements,
mergers and acquisitions, joint ventures or joint projects), they have the common
denominator of being involved in a joint effort to attain (predominantly) economic
benefits. The basis of the relationship between a supplier of resources and a buyer
interested in obtaining these resources against some form of payment is assumed to
be complementary, both agreeing on certain terms and conditions, most generally
under the form of a contract. Volgens Dupont onderscheidt de commerci€le
onderhandeling zich van andere onderhandelingen door tenminste vijf kenmerken”:

8 Idem, pp. 247-287.
1 Idem, pp. 289-320.

2 Idem, pp. 322-324. Dit type onderhandelingen is volgens Dupont ‘une varieté” van de ‘négociations
internationales’, zoals in het vorige punt van de opsomming van Dupont staat. Het betreft
multilaterale diplomatieke onderhandelingen.

3 Idem, pp. 324-326. Men kan hierbij denken aan, bijvoorbeeld, onderhandelingen c.q. ‘overleg’
tussen managers en niet-managers binnen een organisatie. Vergelijk het boek van Lax en Sebenius.

4 Idem, pp. 326-327. Vooral vanwege grote complexiteit geven projecten volgens Dupont aanleiding
tot specifieke overwegingen met betrekking tot het onderhandelen. Zie pagina 327.

5 Idem, pp. 327-329. Ook joint ventures geven mede vanwege grote complexiteit volgens Dupont
aanleiding tot specifieke overwegingen met betrekking tot onderhandelen. Zie met name pagina
328.

6 Zie het boek van Kremenyuk (1991), p. 331. Op deze pagina stelt Dupont overigens ook nadrukke-
lijk ‘that generalizations should be made only with extreme caution.’

7 Zie Dupont, La négociation (1990), pp. 215-216.
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1. een grote variatie aan situaties'

2. het betreft veelal de levering in het economisch verkeer van goederen of diensten
met verscheidene kenmerken®

3. er bestaat veelal een spanning tussen enerzijds de grootte van de te maken winst
en anderzijds het behoud van de relatie’

4. de onderhandelaars zijn veelal professionals met gemeenschappelijke normen*

5. de onderhandelingen vinden meestal plaats binnen een bedrijfskolom

Als we ook deze typering om soorten onderhandelingen in te delen beschouwen, dan
blijkt bij deze typering de weergave in ieder geval incompleet te zijn. Immers, geen
der auteurs noemt in de gegeven opsommingen bijvoorbeeld ook ‘prijsonderhande-
lingen’ als specifieke soort onderhandelingen, terwijl dit wel alleszins verdedigbaar
is’. Mijn conclusie is dan ook dat eveneens bij deze typering om soorten onderhande-
lingen in te delen het onmogelijk is om op sluitende wijze weer te geven welke
soorten onderhandelingen er volgens de literatuur te onderscheiden zijn. Niettemin
geldt ook hier dat een dergelijke typering toch nuttig kan zijn voor een onderhande-
laar om hem te helpen bij de voorbereiding en het voeren van de onderhandelingen.

Mijn algemene conclusie van deze paragraaf is dan ook dat er, afgezien van pseudo-

onderhandelingen, vele soorten onderhandelingen zijn en dat het voor de onderhan-
delaar nuttig kan zijn om kennis te hebben van de desbetreffende soort onderhande-
ling. Echter eveneens is mijn algemene conclusie dat het desondanks niet mogelijk is

1 Bijvoorbeeld zeer ingewikkelde transacties tegenover zeer eenvoudige transacties. Vergelijk Delpech
die een onderscheid maakt tussen ‘la grande négociation’ en ‘la petite négociation’, zoals reeds
hiervodr ter sprake gekomen. Of een verschil tussen aankooponderhandelingen en verkooponder-
handelingen. Vergelijk een bekende zin uit onderhandelingen, gevoerd door John D. Rockefeller Jr:
‘I did not come here to sell. I understood you wished to buy.” Zie Nierenberg (1986), pagina 123. Of
verschillen op grond van de aard van het product, zoals industri¢le producten, consumentengoede-
ren, diensten, enzovoort. Zie verder Dupont, La négociation (1990), pp. 216-221.

2 Die kenmerken zijn dan in het algemeen onderhandelbaar. Men kan bijvoorbeeld onderhandelen
over prijs, betalingscondities, garantie, jurisdictieregelingen, leveringsvoorwaarden, zekerheden,
vervoer, verzekering, enzovoort. Zie Dupont, La négociation (1990), p. 215.

3 Vanwege dit gewenste behoud van de relatie worden commerci€le onderhandelingen, in het
algemeen, niet op ‘vechterige’ wijze gevoerd om het onderste uit de kan te halen. Commerciéle
onderhandelingen worden dan ook meestal niet op een volstrekt ‘distributieve’ manier gevoerd. Zie
Dupont, La négociation (1990), pp. 215-216.

4 Het gaat dus om niet-consumenten.

5 Zie het boek van E.N. Detroy, De verkoper als prijsonderbandelaar; Samson: Alphen aan den
Rijn/Brussel 1981.
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om op sluitende wijze weer te geven welke soorten onderhandelingen er volgens de
literatuur te onderscheiden zijn.

2.4 CONCLUSIE

De concrete vragen van dit hoofdstuk zijn:

¢ Welke middelen worden in de onderhandelingsliteratuur aangegeven om iets van
een ander te krijgen of gedaan te krijgen?

e Is een onderhandeling te definiéren?

* Welke soorten onderhandelingen zijn er volgens de literatuur te onderscheiden?

Vanuit de onderhandelingsliteratuur kan men concluderen dat de volgende middelen
te onderscheiden zijn om iets van een ander te krijgen of gedaan te krijgen:

* Ontwijken

e Toegeven

e Samenwerken

¢ Onderhandelen

e Beslissen

e Vechten

e Elimineren

e Een derde inschakelen

Onderhandelingen zijn dan ook vaak niet het enige middel om ‘een probleem’ op te
lossen. De eerste vraag die men zich moet stellen is derhalve of men wel moet gaan
onderhandelen. Soms kan het ook zinvol zijn om te beginnen met een of meer van de
andere middelen en pas te onderhandelen als deze andere middelen niet het verhoop-
te resultaat leveren. Als men de keuze heeft gemaakt inderdaad te gaan onderhande-
len, dan kan men deze onderhandelingen ook weer op verschillende manieren
voeren, min of meer vergelijkbaar met de hiervoor genoemde alternatieven. De
onderhandeling is dus niet alleen een van de middelen om problemen op te lossen,
maar ook een activiteit die zich in verschillende vormen kan uiten.

Een onderhandeling is inderdaad te definiéren: ‘een onderhandeling is een confronta-
tie die gericht is op een zo gunstig mogelijke uitwisseling van waarden’. Als de
desbetreffende handeling wel de uiterlijke schijn heeft van een onderhandeling, maar
waarbij er niet is voldaan aan een of meer elementen van de definitie van een
onderhandeling, dan kan men spreken van een pseudo-onderhandeling. ‘Echte’
onderhandelingen en pseudo-onderhandelingen kunnen beter niet door elkaar lopen.
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Er zijn, afgezien van pseudo-onderhandelingen, vele soorten onderhandelingen en het
kan voor de onderhandelaar nuttig zijn om kennis te hebben van de desbetreffende

soort onderhandeling. Desondanks is het niet mogelijk om op sluitende wijze weer te
geven welke soorten onderhandelingen er volgens de literatuur te onderscheiden zijn.



3 METHODEN

In dit hoofdstuk gaat het over onderhandelingstheorie: hoe wordt onderhandelen in

de literatuur wel benaderd, en welke ‘onderhandelingsmodellen” worden hierin wel

onderscheiden? Kunnen de begrippen ‘strategie en tactiek’ zinvol bij onderhandelin-

gen worden gebruikt?

De concrete vragen hierbij zijn:

* Is er een indeling te maken van de benaderingen van onderhandelen in de litera-
tuur? (3.1) en (3.2)"

 Hoe wordt onderhandelen theoretisch benaderd in de literatuur? (3.3)

* Hoe zijn de begrippen strategie en tactiek zinvol te gebruiken bij onderhandelen?
GXY)

* Is er een ‘onderhandelingsmethode’ te beschrijven die voor commerci€le onderhan-
delaars bruikbaar is? (3.5)

Het hoofdstuk wordt afgesloten met een conclusie. (3.6)

3.1 BENADERINGEN

Sommige schrijvers onderscheiden diverse manieren waarop men het vakgebied
onderhandelen in zijn totaliteit kan benaderen. In deze paragraaf zal ik de classificatie
van vijf van die schrijvers behandelen. Ook zal ik een eigen classificatie van benade-
ringen naar voren brengen. De schrijvers, wier classificatie ik zal bespreken, zijn:

* Oliva en Leap
* Raiffa

* Mastenbroek
* Kremenyuk
e Dupont

Oliva en Leap

Deze schrijvers, die overigens terecht naar voren brengen dat het classificeren van
onderhandelingstheorieén niet eenvoudig is - immers, onderhandelen vereist een

interdisciplinaire aanpak’, bouwen voort op werk van Coddington®. Oliva en Leap
onderscheiden dan acht typen onderhandelingstheorieén die ieder weer zijn te

1 In paragraaf 3.2 zal ik drie specifiecke modellen als voorbeelden nader bespreken.
2 Oliva/Leap, p. 339.

3 Idem, p. 340.
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classificeren, hetzij als ‘wiskundige’ typen modellen, hetzij als ‘verbale’ typen
benaderingen.

De wiskundige typen modellen zijn dan volgens Oliva en Leap te onderscheiden in
‘continu economisch model’-typen en in ‘niet-continu economisch model’-typen'.

1. De continu economisch model-typen, ook wel aangeduid als ‘formeel deductieve’
onderhandelingsmodellen, hebben betrekking op de economische utiliteit van de
alternatieve uitkomsten. Deze modellen richten zich op het voorspellen of er een
overeenkomst wordt bereikt of niet, en zo ja, op welk punt’. De onderhandelaars
worden daarbij beschouwd als volstrekt rationele beslissers. Deze modellen
veronderstellen tevens volledige informatie over doelen en concessieschema’s van
de tegenpartij.

2. De niet-continu economisch model-typen hebben betrekking op de speltheorie.
Binnen deze modellen bestaat de mogelijkheid om - wat wel wordt genoemd -
strategische’, interpersoonlijke en psychologische factoren te incorporeren. Het
betreft hier een meer inductieve manier van theoretiseren. Door middel van
laboratoriumexperimenten kunnen de effecten van verschillende strategieén® als
bluffen, het nemen of juist ontlopen van risico’s, ‘hard’ tegenover ‘zacht’ onderhan-
delen, en het open of beperkt communiceren met de tegenpartij worden onder-
zocht.

De verbale typen modellen, ook wel ‘institutionele’ benaderingen genaamd, geven
ordeningsprincipes aan, op basis waarvan men onderhandelingen kan beschrijven’,
en kunnen volgens Oliva en Leap bestaan uit vijf typen modellen:

1. Procesmodellen. De gedachte die aan dit soort benaderingen ten grondslag ligt is,
dat onderhandelingen, ongeacht de concrete inhoud, zijn te verdelen in afzonderlij-
ke sub-processen die gezamenlijk de dynamiek van de onderhandelingen bepalen.

1 Oliva/Leap, pp. 340-343.

2 Het is frappant dat Oliva en Leap niet uitleggen wat zij bedoelen met iedere typering van onderhan-
delingstheorieén. De uitleg is dan ook afkomstig van Van Kooten, in zijn hoofdstuk over ‘Collectief
onderhandelen’ in het boek Onderbandelen: Structuren en Toepassingen, onder redactie van
Kaplan, pp. 257-258.

3 Op het begrip ‘strategie’ kom ik nog uitgebreid terug.
4 Zie de vorige noot.

5 Zie Van Kooten, hiervoor genoemd, op pp. 257-258.
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Voorbeelden zijn het bekende model van Walton en McKersie, en het model van
Mastenbroek, dat nog afzonderlijk zal worden besproken.

2. Stadiamodellen. Bij deze benaderingen gaat men ervan uit dat onderhandelingen,
wederom ongeacht de concrete inhoud, altijd dezelfde fasen doormaken.

3. Beinvloedingsmodellen'. De schrijvers melden over dit type benaderingen: ‘Primary
emphasis is placed on psychological forces with relative little attention given to
structural considerations’.

4. Beperkingsmodellen. Deze richten zich primair op het afgrenzen van de onderhan-
delingsruimte.

5. Interventiemodellen. Bij dit type benaderingen gaat het vooral om de invloed van
derden, zoals arbiters, bemiddelaars en dergelijke, op onderhandelingen.

Tenslotte onderscheiden Oliva en Leap nog ‘hybride’ benaderingen, die kennelijk®
zowel wiskundige elementen kennen als verbale elementen’, en die derhalve niet
alleen kunnen behoren tot de wiskundige typen modellen, maar ook tot de verbale
typen modellen.

Raiffa

Deze schrijver gaat uit van een indeling in drie categorieén:

1. Beschrijvende benaderingen’. Bij dit type benaderingen gaat het slechts om het
analytisch beschrijven van het daadwerkelijke gedrag van onderhandelaars. Het gaat
bijvoorbeeld erom hoe de onderhandelaars omgaan met onzekerheden, hoe zij zich
aan omstandigheden aanpassen, hoe zij een basis van vertrouwen weten te
scheppen, wat hun feitelijke denkpatronen zijn, enzovoort. Het betreft vaak
laboratoriumonderzoek van sociaal wetenschappers. Ook kan het geschiedkundig
werk betreffen. De toetsing van dit type benaderingen geschiedt empirisch.

2. Normatieve of abstracte benaderingen. Dit type benaderingen heeft als uitgangs-
punt hoe ideale, rationele en superintelligente mensen zouden moeten handelen,

1 Oliva en Leap noemen dit type benaderingen ‘forces models’.
2 Oliva/Leap, p. 343.
3 Wat ze met dit type bedoelen, leggen Oliva en Leap niet uit.

4 Dit is althans mijn conclusie — zie de vorige noot, omdat Oliva en Leap dit type modellen op pagina
341 en op pagina 342 brengen onder het kopje van de wiskundige typen benaderingen, en op
pagina 343 juist onder het kopje van de verbale typen benaderingen.

5 Zie Raiffa (1982), p. 20, alsmede het hoofdstuk van Raiffa, ‘Contributions of Applied Systems
Analysis to International Negotiation’ in het boek International Negotiation: Analysis, Approaches,
Issues, onder redactie van Kremenyuk, pp. 11-12.
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zonder acht te slaan op de werkelijke manier waarop mensen zich gedragen. Een
voorbeeld van dit type modellen is de speltheorie. De toetsing vindt plaats op basis
van de juistheid van de theorievorming'.

3. Voorschrijvende benaderingen. Deze zijn primair van adviserende aard. Bij dit type
benaderingen gaat het erom, door welke feitelijke gedragingen iemand betere
beslissingen kan nemen dan zonder die advisering het geval zou zijn geweest. De
toetsing vindt plaats op basis van de praktische waarde van de gegeven adviezen’.

Mengvormen kunnen volgens Raiffa eveneens voorkomen. Zo behandelt hij de ‘Asym-
metrische voorschrijvende-beschrijvende benadering’ van het onderhandelen, waar-
onder hij verstaat, een benadering die enerzijds beschrijft hoe mensen zich in
werkelijke situaties feitelijk gedragen, en die anderzijds voorschrijft, gebaseerd op die
daadwerkelijke beschrijving, hoe mensen tot betere resultaten kunnen komen dan
zonder die adviezen het geval zou kunnen zijn’. Ook behandelt Raiffa ‘externe voor-
schrijvende of beschrijvende benaderingen’ van onderhandelen, waarbij het voorna-
melijk blijkt te gaan over de rol van derden bij de onderhandelingen, zoals arbiters of
bemiddelaars en dergelijke’.

Mastenbroek

Mastenbroek maakt eveneens een indeling in drie categorieén benaderingen’:

1. Direct op de praktijk gericht werk. Dit is volgens Mastenbroek, werk, gericht op
direct toepasbare kennis. Het bestaat hoofdzakelijk uit vuistregels, aanbevelingen,
voorbeelden en anekdotes®.

1 Zie het hoofdstuk van Raiffa, ‘Contributions of Applied Systems Analysis to International Negotiati-
on’ in het boek International Negotiation: Analysis, Approaches, Issues, onder redactie van
Kremenyuk, p. 12.

2 Zie het hoofdstuk van Raiffa, ‘Contributions of Applied Systems Analysis to International Negotiati-
on’ in het boek International Negotiation: Analysis, Approaches, Issues, onder redactie van
Kremenyuk, p. 12. Zie ook Raiffa (1982), p. 21. Vergelijkt men deze beide vindplaatsen, dan valt het
op dat Raiffa in 1982 nog geen onderscheid maakt tussen de normatieve en de voorschrijvende
typen benaderingen.

3 Zie Raiffa (1982), pp. 21-22. Zie ook het hoofdstuk van Raiffa, ‘Contributions of Applied Systems
Analysis to International Negotiation’ in het boek International Negotiation: Analysis, Approaches,
Issues, onder redactie van Kremenyuk, pp. 13-14.

4 Raiffa (1982), pp. 22-24.
5 Mastenbroek, Onderbandelen (1992), p. 153.

6 Idem, pp. 155-157.
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2. Gevalsbeschrijvingen. Dit betreft voornamelijk de ervaringen van politieke of
diplomatieke onderhandelaars. In sommige gevallen probeert men daarbij ook nog
tot een ordening of tot aanbevelingen voor anderen te komen'.

3. Meer wetenschappelijk werk. Dit type benaderingen kent volgens Mastenbroek
twee hoofdstromen: empirische detailstudies en theorievorming met een grote
reikwijdte.

* De empirische detailstudies richten zich primair op het zoeken naar mogelijke
samenhangen in onderhandelingssituaties, en zijn voornamelijk afkomstig uit de
laboratoria van sociaal psychologen. Samenhangen worden statistisch aange-
toond, het verklaren van die samenhangen krijgt relatief weinig aandacht, het
praktische nut van die samenhangen is beperkt vanwege de versimpelde en
gestileerde onderzoekssituaties, met daarbij veel variabelen die kunstmatig
constant worden gehouden, en de samenhang zelf is meestal afwezig. Er zijn
overigens wel pogingen ondernomen om de enorme hoeveelheid materiaal die
op deze wijze is ontstaan te systematiseren, maar integratie, een verklaring van
onderhandelingsprocessen en houvast aan praktijkmensen zijn volgens Masten-
broek niet bereikt’.

» Theorievorming met een grote reikwijdte kan bestaan uit een aantal typen
benaderingen®. Zo noemt Mastenbroek in dit verband mathematische benaderin-
gen, descriptieve en kwalitatieve modellen, waarbij enerzijds sprake is van
beschrijving van concrete onderhandelingservaringen en anderzijds van een
overkoepelend en ordenend kader®, en fasen-modellen’. Daarnaast noemt
Mastenbroek in dit verband nog een aantal, niet nader geclassificeerde, afzonder-
lijke werken waarin wordt gepoogd tot overkoepelende theorieén te komen,
zoals, bijvoorbeeld, het boek van S.B. Bacharach en EJ. Lawler, Bargaining:
Power Tactics and Outcomes, (San Francisco: Jossey Bass 1981), dat een poging
bevat het onderwerp onderhandelen te integreren op basis van het machtsbe-

grip®.

1 Idem, p. 158.
2 Zie idem, pp. 159-161.
3 Zie idem, pp. 161-164.

4 Mastenbroek noemt hier als voorbeeld het bekende werk van Walton en McKersie. Zie Masten-
broek, Onderbandelen (1992), pp. 161-162.

5 Zie idem, pp. 162-163.

6 Zie idem, pp. 163-1064.
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Kremenyuk

In het deel ‘Approaches and Perspectives’ van het boek, geredigeerd door Kremen-
yuk, International Negotiation: Analysis, Approaches, Issues, zijn de volgende
benaderingen te onderscheiden’:

¢ Geschiedkundige benadering. Deze benadering gaat over onderhandelingen uit het
verleden, in hun samenhang met de gebeurtenissen in het kader waarvan die
onderhandelingen een rol speelden® *.

» Juridische benadering. Deze benadering is kennelijk gericht op het onderhandelen
specifiek door juristen, en gaat uit van geschriften afkomstig van juristen. Ook
wordt aandacht besteed aan rechten en verplichtingen, overigens niet van de
onderhandelaars, maar vooral van de partijen zelf, ter analyse van de onderhande-
lende juristen’.

* Bedrijfswetenschappelijke benadering®. Deze benadering koppelt het onderhande-
len aan de bedrijfswetenschappen, en gaat dan ook vooral over de ‘organizational

1 Kremenyuk (1991), ‘Part Two’, pp. 117-263.

2 Kremenyuk stelt overigens uitdrukkelijk dat zijn indeling niet limitatief is, maar slechts ‘the most
important of these approaches’ behandelt. Zie Kremenyuk, p. 117.

3 Zie Kremenyuk, pp. 121-134. Dit onderwerp gaat ook over de literatuur met betrekking tot
onderhandelingen uit het verleden. Deze literatuur gaat in het boek van Kremenyuk terug tot
Francois de Callieres. Het is frappant dat daarbij verwezen wordt naar een boek uit 1963, dat een
heruitgave is van een wel bijzonder slechte vertaling uit 1919 van het boek van Callieres — zie
Keens-Soper, p. 53. Het is evenzeer frappant, dat het boek van Callieres, oorspronkelijk gepubli-
ceerd in 1716, ongeveer als oudste wordt betiteld — zie Kremenyuk, p. 128, terwijl er toch veel
oudere ‘klassieke’ literatuur bekend is, zoals de uit de tiende eeuw, uit het Byzantijnse Rijk
afkomstige stukken van keizer Constantinos VII Porphyrogennetos — zie Ganshof, p. 128, en
Moravcsik/Jenkins, pp. 9-12, of in de ‘westerse’ wereld, het in 1436 te Spanje geschreven stuk van
Rosergio — zie Rosergio, p. 28. Vergelijk ook het in het jaar 969 geschreven relaas van de toenmali-
ge bisschop van Cremona, Liutprand (£920-972), getiteld Relatio de legatione Constantinopolitana,
over de onderhandelingen in 968 betreffende onder meer een eventueel huwelijk tussen de zoon
van keizer Otto I en de dochter van de Byzantijnse keizer Romanos II — zie Ganshof, pp. 124,
126-128, Nicolson, pp. 26-27, Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 12 (1951), pp.
823-824, Pognon, pp. XXI, 4-0, alsmede het stuk van Liutprand/Liutprandus zelf.

4 Vergelijk Clausewitz, Tweede Boek, hoofdstukken 5 en 6, getiteld ‘Kritik’ en ‘Uber Beispiele’,
pp. 312-342, met betrekking tot mogelijke gevaren bij een geschiedkundige benadering.

5 Bovendien is deze hele benadering in het boek van Kremenyuk voornamelijk publiekrechtelijk van
aard. Zie Kremenyuk, pp. 135-147.

6 Het betrokken hoofdstuk in het boek van Kremenyuk draagt de naam ‘Organizational Theory’. Zie
Kremenyuk, pp. 148-163.
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embeddedness’ van onderhandelaars', over de athankelijkheid van de onderhande-

lende partijen®, en over de manieren waarop vanuit organisaties beslissingen

worden genomen’. Deze benadering is voornamelijk gericht op managers van

organisaties.

Economische benadering. Bij deze benadering probeert men het ‘abstract character

of strategic interdependence’ te beschrijven, hetzij in termen van de speltheorie,

hetzij in termen van ‘dynamic mechanisms of concession’. De uitgangspunten van

deze benadering zijn:

- De partijen zien mogelijke gezamenlijke voordelen

- Voordat deze voordelen worden behaald, moeten de partijen overeenstemming
bereiken over de verdeling van die voordelen

- Deze overeenstemming wordt uiteindelijk bereikt, omdat de partijen inzien dat
overeenstemming een ‘beter’ resultaat geeft dan niet-overeenstemming.

De schrijver van het betrokken hoofdstuk in het boek van Kremenyuk® onderzoekt

met name of de uitgangspunten van deze economische benadering toepasbaar zijn

op internationale publiekrechtelijke onderhandelingen®. De conclusie is dan vooral

dat de ‘risicofactor’ die de overeenstemming bevat, van wezenlijke invloed is op de

duurzaamheid van die overeenstemming’.

Kremenyuk, p. 149.
Kremenyuk, p. 150.
Kremenyuk, p. 151.
Kremenyuk, p. 164.

De schrijver is John G. Cross. Het hoofdstuk is genaamd ‘Economic Perspective’. Zie het boek van
Kremenyuk, pp. 164-179.

Cross, de schrijver van het hoofdstuk, stelt dan dat er vier problemen zijn bij het vanuit de

economische benadering beschouwen van internationale publiekrechtelijke onderhandelingen:

1. De partijen worden gevormd door staten, en zijn dus niet individueel. In hoeverre maakt dit
verschil?

2. De onderhandelingen worden gevoerd door vertegenwoordigers, met mogelijke voorkeuren voor
resultaten die niet de voorkeur zouden hebben van de vertegenwoordigden. Hier speelt derhalve
achterbanproblematiek.

3. Enige overeenstemming is niet afdwingbaar, hetgeen het aangaan van verplichtingen op lange
termijn feitelijk onmogelijk zou maken.

4. De gevolgen op lange termijn van overeenstemmingen zouden de manier waarop men het
onderhandelingsprobleem zelf benadert wezenlijk beinvloeden.

Zie voor de uitwerking van deze vragen het hoofdstuk van Cross: Kremenyuk, pp. 167-178.

De schrijver van het desbetreffende hoofdstuk, Cross, besluit dan ook op pagina 179 met de zin: ‘It
appears that to be durable, an agreement should acknowledge uncertainty, and any elements of
agreement that serve the purposes of insurance, protecting each side from significant unanticipated
losses, should be explicitly included.’
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Speltheoretische benadering. Deze benadering gaat over de wiskundige theorieén
die betrekking hebben op rationele besluitvorming in algemene conflictsituaties'.
Analytische benadering’. Deze benadering is in feite een aangepaste en meer op de
praktijk gerichte versie van de speltheoretische benadering. De vijf kenmerken van
deze benadering zijn de volgende’:

1. De analytische denkwijze wordt bepaald overeenkomstig de ‘asymmetrische
voorschrijvende-beschrijvende benadering’ van het onderhandelen zoals Raiffa
deze kenmerkte®.

2. Onderhandelaars zouden uitgaan van doelgerichtheid, overigens zonder dat er
sprake hoeft te zijn van de volstrekte rationaliteit overeenkomstig de speltheorie.

3. Deze benadering richt zich ook specifiek op - zoals de schrijver het noemt - de
‘bargaining set’: het uitgangspunt is dat onderhandelaars op de hoogte zijn van
mogelijke alternatieve overeenstemmingen, die de voorkeur genieten boven het
niet-bereiken van overeenstemming.

4. De partijen zouden ernaar streven hun overeenstemming gezamenlijk te verbete-
ren, overigens zonder dat dit streven inhoudt dat men probeert het zogenaamde
optimum volgens Pareto te bereiken’.

5. De onderhandelaars zouden zich vooraf niet volstrekt op alles vastleggen, maar
zouden bereid zijn tijdens de onderhandelingen de situatie opnieuw te analyse-
ren.

Psychologische benadering. Deze benadering richt zich op de personen van de

onderhandelaars, op hoe de personen feitelijk onderhandelen®.

Cognitieve benadering. Deze benadering houdt zich bezig met de manier waarop

onderhandelende personen omgaan met de informatie die zij uitwisselen, en met

hoe zij die informatie uitwisselen’.

Zie Kremenyuk, pp. 180-202.
Het betrokken hoofdstuk draagt de naam ‘Negotiation Analysis’. Zie Kremenyuk, pp. 203-215.

Zie Kremenyuk, pp. 205-207. De schrijver van het desbetreffende hoofdstuk, James K. Sebenius,
werkt een en ander vervolgens uit op een eigen manier. Zie voor deze uitwerking Kremenyuk,
pp. 207-215.

Zie de indeling van Raiffa, hiervoor behandeld.

Dit theoretische optimale punt, genoemd naar de Italiaanse econoom Vilfredo Pareto (1848-1923), is
te omschrijven als het hoogste gemeenschappelijk te bereiken punt, waar voorbij geen gemeen-
schappelijke verbeteringen mogelijk zijn. Voorbij dit punt is een verbetering voor de ene partij
derhalve noodzakelijk een verslechtering voor de andere partij. Zie verder voor dit onderwerp Raiffa
(1982), p. 139.

Zie Kremenyuk, pp. 216-228.

Zie Kremenyuk, pp. 229-243.
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* Inhoudsanalytische benadering. Inhoudsanalyse is te definiéren als ‘any technique
for making inferences by objectively and systematically identifying specified
characteristics of messages’' >. Deze benadering is in feite een soort geschiedkun-
dige benadering, maar met een vooral kwantitatieve analyse. Aldus zou het
mogelijk zijn de totale onderhandelingen ‘in kaart te brengen’ teneinde deze
vervolgens op allerlei manieren te onderwerpen aan een nadere analyse, al dan niet
met behulp van een van de andere benaderingen.

Dupont

Dupont, in de derde druk van zijn voortreffelijke boek La négociation: Conduite,
théorie, applications, Dalloz, Paris 1990°, geeft een uitgebreide behandeling van de
diverse manieren waarop men het vakgebied van het onderhandelen in zijn totaliteit
vanuit de theorie kan benaderen’. Dupont geeft hierbij een aantal mogelijke indelin-
gen. Enerzijds geeft hij een mogelijke classificatie van de manieren van denken over
onderhandelen die men zoal kan vinden, anderzijds onderkent hij twee hoofdstromin-
gen bij al die manieren van denken, alsmede enige stromingen die zich slechts richten
op onderdelen van het denken over onderhandelen. Ik behandel eerst de algemene
classificatie van Dupont van de manieren van denken over onderhandelen.

1. De algemene classificatie van Dupont. Hij maakt hierbij nog een onderscheid
tussen de oriéntatie van de diverse scholen, de typen scholen, aan de ene kant, en
de methodologie volgens die scholen aan de andere kant’.

De diverse typen scholen die Dupont onderscheidt zijn de volgende®:

» Gedragswetenschappelijke benaderingen. Deze benaderingen zijn afkomstig uit
de psychologie, de sociaal-psychologie, de sociologie en de psychologie.

1 Kremenyuk, p. 244. Deze definitie is overigens kennelijk niet afkomstig van de schrijver van het
betrokken hoofdstuk, Daniel Druckman, maar van iemand anders.

2 Zie voor de uitwerking van deze benadering Kremenyuk, pp. 244-263.
3 Wanneer ik in het kader van deze subparagraaf verwijs naar Dupont, dan doel ik op dit boek.

4 Zie Dupont, ‘Deuxiéme partie’, genaamd ‘Théories de la négociation’, opgenomen in het boek,
pp. 129-209.

5 Zie Dupont, p. 132. De oriéntatie van de scholen behandelt Dupont op pp. 132-144. De methodolo-
gie op pp. 145-161.

6 Zie Dupont, pp. 138-144.
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 Utiliteit benaderingen. Deze benaderingen zijn afkomstig uit de economische
theorie of uit de speltheorie. Het gaat vooral over rationele beslissingsanalyse.

* Proces benaderingen. Deze benaderingen gaan uit van manieren om onderhan-
delingen te structureren, bijvoorbeeld op basis van tijd of op basis van activiteit.

» Pragmatische benaderingen. Deze benaderingen gaan over factoren en feitelijke
gedragingen die uit pragmatisch oogpunt al dan niet wenselijk zijn.

Voor wat betreft de methodologie stelt Dupont dat deze voornamelijk is gebaseerd
op onderzoek naar het volgende:

» Direct geschiedkundige verbanden. Dit betreft onderzoek naar werkelijke
gebeurtenissen. Voorbeelden zijn memoires van onderhandelaars en verslagen
van werkelijk gevoerde onderhandelingen'.

* Indirect geschiedkundige verbanden. Dit betreft onderzoek naar de manieren
waarop onderhandelaars in het algemeen daadwerkelijk zijn opgetreden. Op
basis van deze onderzoeken kan men bijvoorbeeld vuistregels voor onderhande-
laars afleiden’ °.

* Abstracte experimenten. Hierbij kan men denken aan laboratoriumonderzoek,
bijvoorbeeld met kunstmatig constant gehouden variabelen, maar ook aan
onderzoek op het gebied van de speltheorie®.

* Simulatiespelen en scenario’s. Simulatiespelen gaan over realistische onderhande-
lingscasus, met veelal slechts vastgestelde rolpatronen, achtergronden en
mogelijke rol-opbrengsten. De vrijheid van de spelers is derhalve groter dan bij
de abstracte experimenten. Scenario’s vormen een subgroep van de simulatiespe-
len, met een nog grotere vrijheid dan in het algemeen de simulatiespelen, zodat
deze scenario’s het meest doen denken aan echte onderhandelingen’.

. Volgens Dupont resulteren de diverse benaderingen in twee hoofdstromingen en in
een aantal stromingen van onderzoek naar deelgebieden van het onderhandelen®.
De hoofdstromingen van onderzoek richten zich op de totaliteit van de onderhan-
deling. Deze hoofdstromingen zijn:

Zie Dupont, pp. 145-146.

Dupont, pp. 146-147.

Vergelijk bijvoorbeeld de twee artikelen van Rackham en Carlisle, en het boek van Karrass (1974).
Zie Dupont, pp. 147-158.

Zie Dupont, pp. 158-161.

Zie Dupont, pp. 173-174, 190.
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» Kwalitatieve modellen. Deze benaderingen richten zich op de elementen die
essentieel zijn tijdens het proces van de onderhandeling of die essentieel zijn
voor de uitkomst van de onderhandeling, en trachten tussen die elementen een
samenhang te vinden. Dupont behandelt twee voorbeelden van dit soort
modellen, namelijk het model van Sawyer en Gutzkow, en het model van
Walton en McKersie, beide uit 1965".

* Kwantitatieve modellen. Deze benaderingen richten zich op een wiskundige
analyse van de variabelen, hetzij waarvan het proces van de onderhandeling
afhangt, hetzij waarvan het resultaat afhangt’.

Tenslotte de stromingen die zich richten op deelgebieden van het onderhandelen.
Hiervan noemt Dupont er vele. Ik geef slechts een paar voorbeelden’. Het onder-
zoek kan zich richten op de aard van het conflict, op achterbanproblematiek, op
het aantal onderhandelaars, op culturele verschillen, op de rol van bemiddelaars,
op de persoonlijkheid van de onderhandelaars, op het doen van concessies, op de
communicatie tussen de onderhandelaars, op de problematiek met betrekking tot
macht, enzovoort. Dupont meent overigens dat dit soort deelonderzoek weinig
bemoedigende resultaten oplevert. Hij noemt als nadelen van dit soort onderzoek:

* Gering realiteitsgehalte, bijvoorbeeld omdat het abstracte laboratoriumonderzoe-
ken betreft, of omdat de proefpersonen geen echte onderhandelaars zijn maar
bijvoorbeeld studenten, of omdat de methodologie niet de juiste is.

* Vage probleemstelling. Als de probleemstelling voor verscheidene uitleg vatbaar
is, wat is dan het resultaat nog waard?

* Vage definities van variabelen. De variabelen waarvan het onderzoek afhangt,
zijn zelf vaak op verscheidene manieren te interpreteren binnen het betrokken
onderzoek.

» Tegenvallende resultaten. De resultaten worden vaak statistisch verwerkt.
Statistisch bezien zijn de resultaten niet altijd even overtuigend.

Toch concludeert Dupont dat dit soort deelonderzoek, ondanks de weinig bemoe-
digende resultaten, nuttig kan zijn als vergelijkingsmateriaal en als middel voor
onderzoekers om hun hypothesen aan te passen. Hij sluit dan ook niet uit dat dit

1 Tk ga hierop niet verder in. Zie Dupont, pp. 174-182.
2 Zie Dupont, pp. 182-190.

3 Zie verder Dupont, pp. 190-205, voor de te noemen voorbeelden en voor andere voorbeelden.
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soort deelonderzoek nuttige bouwstenen kan vormen voor een eventueel toekom-
stige alomvattende onderhandelingstheorie’.

Ik vat de tot dusverre besproken indelingen samen:

Oliva en Leap
1. Wiskundig:
a. continu economisch model-typen
b. niet-continu economisch model-typen
2. Verbaal:
a. procesmodellen
b. stadiamodellen
c. beinvloedingsmodellen
d. beperkingsmodellen
e. interventiemodellen
3. Hybride benaderingen

Raiffa

1. Beschrijvende benaderingen

2. Normatieve of abstracte benaderingen
3. Voorschrijvende benaderingen

Mastenbroek
1. Direct op de praktijk gericht werk
2. Gevalsbeschrijvingen
3. Meer wetenschappelijk werk:
a. empirische detailstudies
b. theorievorming met een grote reikwijdte:
* mathematische benaderingen
* descriptieve en kwalitatieve modellen
* fasen-modellen
» andere overkoepelende theorieén

Kremenyuk

1. Geschiedkundige benadering

2. Juridische benadering

3. Bedrijfswetenschappelijke benadering
4. Economische benadering

1 Zie Dupont, pp. 190-192.
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5. Speltheoretische benadering
6. Analytische benadering

7. Psychologische benadering

8. Cognitieve benadering

9. Inhoudsanalytische benadering

Dupont heeft twee mogelijke indelingen
1. Classificatie:
a. gedragswetenschappelijke benaderingen
b. utiliteit benaderingen
c. proces benaderingen
d. pragmatische benaderingen
2. Stromingen:
a. hoofdstromingen
» kwalitatieve modellen
* kwantitatieve modellen
b. stromingen gericht op deelgebieden

Als men al deze indelingen zo bij elkaar plaatst, dan valt het niet alleen op dat
sommige van de classificaties dezelfde zijn, maar ook dat er een verscheidenheid
bestaat van manieren om het classificeren zelf te benaderen. Zo is de indeling van
Raiffa volstrekt anders benaderd dan die van, bijvoorbeeld, Oliva en Leap. Ik laat de
manier waarop Raiffa het vakgebied benadert hier verder buiten beschouwing: in de
eerste plaats gaat Raiffa zelf al ervan uit dat zijn indeling niet begrenzend is - hij laat
immers uitdrukkelijk ook ‘mengvormen’ voorkomen, dus wat beoogt hij eigenlijk met
zijn indeling, in de tweede plaats is zijn indeling wel zeer afwijkend van de manieren
van benaderen van de overige behandelde schrijvers, zodat Raiffa’s manier van bena-
deren moeilijk is te evalueren bij gebrek aan dienovereenkomstig vergelijkingsma-
teriaal', en in de derde plaats lijkt Raiffa’s manier van benaderen weinig praktische
waarde te hebben, omdat hij zelf al aangeeft dat een specifiecke mengvorm van zijn in-
deling in feite de beste theorie zou vormen” °. Bij het bespreken van de indelingen

1 In zekere zin gaat de indeling van Raiffa meer over theorieén in het algemeen dan over onderban-
delingstheorieén. De indeling van Raiffa is mijns inziens dan ook beter geschikt om onderhande-
lingstheorieén te beoordelen dan om deze te classificeren.

2 Raiffa’s zogenaamde asymmetrische voorschrijvende-beschrijvende benadering van het onderhande-
len. Zie hiervéor, de bespreking van de indeling van Raiffa.

3 Vanwege de ‘mengvormen’ bij Raiffa’s indeling wordt deze waarschijnlijk duidelijker door iedere
mogelijke benadering ‘ergens’ te plaatsen op een denkbeeldige lijn waarvan het ene einde wordt
gevormd door de beschrijvende benaderingen, en het andere einde door de normatieve benadering-
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van de overige schrijvers kom ik dan tot het volgende. Dupont en Mastenbroek ma-
ken kennelijk een uitdrukkelijk onderscheid tussen benaderingen van het onderhan-
delen in zijn totaliteit, en benaderingen van details van het onderhandelen. Onder
verwijzing naar Duponts stelling dat de resultaten van de detailstudies in het alge-
meen toch weinig bemoedigend zijn', ga ik verder niet in op deze benaderingen® °.
Ook de hybride benadering van Oliva en Leap, waarvan onduidelijk is wat zij ermee
bedoelen, laat ik verder buiten beschouwing. Er blijft dan over, enerzijds een globale
indeling, zoals Oliva en Leap, en Dupont maken, in wiskundige en niet-wiskundige
modellen, en anderzijds een indeling waarbij een aantal benaderingen op min of meer
gelijkwaardige wijze naast elkaar staat. Die globale indeling in wiskundige en niet-
wiskundige modellen acht ik minder gewenst. Immers, deze indeling is toevallig van
aard - waarom bijvoorbeeld niet een hoofdindeling in benaderingen op basis van
werkelijke gebeurtenissen of speciaal ‘gecreéerde’ gebeurtenissen, of een indeling op
basis van wel of niet gestructureerd volgens het bekende model van Walton en
McKersie - en bovendien weinig zinvol. Er is immers geen bezwaar tegen als een
theorie gebruik maakt, zowel van wiskundige verworvenheden, als van niet-wiskundi-
ge elementen. Bij een dergelijk kunstmatig onderscheid zou men als het ware,
onnodig, gedwongen kunnen worden een keuze te maken tussen ofwel wiskundige
elementen, ofwel niet-wiskundige elementen. Volgens mij kan men dan ook het beste
de diverse theorieén benaderen op basis van min of meer gelijkwaardigheid, net zoals
Kremenyuk en Dupont, maar deze laatste dan met zijn ‘classificatie-indeling’, doen.

Aldus krijgen wij de volgende, min of meer naast elkaar bestaande, indelingen:

1. Benaderingen die vooral gericht zijn op het resultaat van de onderhandelingen. Dit
zijn bijvoorbeeld de wiskundige benaderingen. Hieronder kunnen vallen de al dan
niet continu economische modellen van Oliva en Leap, de mathematische benade-
ringen van Mastenbroek, de economische, speltheoretische, analytische en inhouds-
analytische benaderingen van Kremenyuk, en de utiliteit benaderingen van Dupont.

en, die mijns inziens zijn te beschouwen als ver doorgevoerde voorschrijvende benaderingen.
Vergelijk Gerald R. Williams (1993), p. 151.

1 Vergelijk trouwens ook Mastenbroeks weinig positieve conclusie in dit kader. Zie hiervoor, de
bespreking van de indeling van Mastenbroek.

2 Onder deze detailstudies kan men mede verstaan: van Oliva en Leap, de beperkingsmodellen en de
interventiemodellen, en van Kremenyuk, de bedrijffswetenschappelijke benadering.

3 Dit neemt uiteraard niet weg dat dit soort detailbenaderingen wel een aparte categorie benaderin-
gen kan vormen. Als zodanig zal ik deze dan ook noemen.
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2. Benaderingen die vooral gericht zijn op de structuur van de onderhandelingen.
Hieronder vallen de procesmodellen en de stadiamodellen van Oliva en Leap, de
fasen-modellen van Mastenbroek, en de procesbenaderingen van Dupont.

3. Benaderingen die vooral gericht zijn op de persoon van de onderhandelaar.
Hieronder vallen de beinvloedingsmodellen van Oliva en Leap, de psychologische
benadering van Kremenyuk, en de gedragswetenschappelijke benaderingen van
Dupont.

4. Benaderingen die vooral gericht zijn op de gebeurtenissen tijdens de onderhande-
lingen. Hieronder vallen de gevalsbeschrijvingen van Mastenbroek, en de geschied-
kundige en inhoudsanalytische benaderingen van Kremenyuk'.

5. Benaderingen die vooral gericht zijn op het toepassen van bestaande kennis. Zie
het direct op de praktijk gericht werk van Mastenbroek, en de pragmatische
benaderingen van Dupont.

6. Benaderingen die vooral gericht zijn op de partijen zelf, los van de personen van
de onderhandelaars, en met name op de rechten en de verplichtingen van de
partijen. Hieronder vallen de juridische benaderingen. Zie bijvoorbeeld Kremenyuk.

7. Benaderingen die vooral gericht zijn op de manier waarop onderhandelaars omgaan
met de informatie die zij uitwisselen. Dit zijn de cognitieve benaderingen van
Kremenyuk.

8. Benaderingen die zich niet richten op de hiervoor genoemde elementen in hun
totale samenhang met onderhandelingen, maar slechts op geisoleerde onderdelen
ervan, de detailstudies.

Niet genoemd in dit lijstje van mogelijke benaderingen zijn twee door Mastenbroek
genoemde typen benaderingen: descriptieve en kwalitatieve modellen, en andere
overkoepelende theorieén. Deze typen benaderingen kunnen afhankelijk van de
concrete inhoud worden gebracht onder een van de benaderingen uit het lijstje’.

Op basis van het voorgaande kom ik tot de volgende indeling’:

1 De inhoudsanalytische benadering van Kremenyuk kan derhalve zowel gebracht worden onder de
wiskundige benaderingen, als onder de geschiedkundige benaderingen. In het concrete geval zal de
keuze voor een van die twee ‘hoofd-benaderingen’ moeten afhangen van de specifieke inhoud van
die inhoudsanalytische benadering.

2 Zie Mastenbroek, Onderbandelen (1992), pp. 161-163.

3 Het nummer van de door mij te noemen typen benaderingen correspondeert met de hiervoor
genoemde lijst. De ‘naam’ die ik aan ieder type benaderingen geef is gebaseerd op die lijst, en is
voor alles subjectief bepaald.
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. Economische benaderingen

. Structuur benaderingen

. Gedragswetenschappelijke benaderingen
. Geschiedkundige benaderingen

. Pragmatische benaderingen

. Juridische benaderingen

. Cognitieve benaderingen

W 1 &N N W N -

. Detailstudie benaderingen

3.2 VOORBEELDEN

In deze paragraaf zal ik drie modellen bespreken. Deze modellen zijn afkomstig van
de volgende schrijvers:

* Fisher
¢ Mastenbroek
e McMillan

Het eerste model hoort thuis bij, wat ik heb genoemd, de pragmatische benaderingen
(Fisher). De overige twee behoren tot de structuur benaderingen. Het eerste voor-
beeld van de structuur benaderingen is een sub-processenmodel (Mastenbroek), het
tweede voorbeeld is een fasenmodel (McMillan).

Fisher

De Amerikaanse jurist en hoogleraar aan de Harvard Law School, Roger Fisher staat
aan de basis van wat ook wel de ‘Harvard-methode’ van onderhandelen wordt
genoemd. Deze Harvard-methode is vooral bekend geworden door de uitgave in 1981
van het door Roger Fisher, William Ury en Bruce Patton geschreven boek Getting to
Yes. Dit boek is een internationale bestseller geworden, en is vertaald in vele talen,
waaronder het Nederlands. Het vernieuwende aan dit boek was het uitgangspunt dat
onderhandelingen konden leiden tot nut van beide onderhandelende partijen. Tot de
uitgave van dit boek was de meeste Amerikaanse literatuur voornamelijk gericht op
het ‘winnen’ ten koste van de wederpartij. De methode volgens het Harvard-concept
was erg eenvoudig en berustte voornamelijk op vier praktische vuistregels':

1 Ik richt mij in dit kader op de Nederlandse vertaling van Getting to Yes, getiteld Succesvol onder-
bhandelen: praktische gids voor iedereen die zijn doel wil bereiken zonder de goede relatie met de
ander te verbreken, een uitgave van Veen, uitgevers: Utrecht/Antwerpen 1983, met als genoemde
auteurs: Roger Fisher en William Ury. Zie verder dit boek voor een uitwerking van de vuistregels.
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1. Scheid de mensen van het probleem

2. Richt je op belangen, niet op posities

3. Zoek naar oplossingen in wederzijds belang
4. Dring aan op objectieve criteria

Daarnaast kende deze methode nog een vuistregel, overigens min of meer los van de
genoemde vier vuistregels. Deze vuistregel luidde: ‘Ontwikkel je BOZO - Beste Optie
Zonder Overeenkomst'. Hoewel het boek Getting to Yes, al dan niet in vertaling, nog
altijd goed wordt verkocht, gebruikt men sinds ongeveer 1987 aan de Harvard

Universiteit kennelijk een ander model, bestaande uit zeven kernpunten® * *:

1. Alternatives: Wat doet iedere partij als geen overeenstemming wordt bereikt?

2. Interests: Wat wil iedere partij eigenlijk? Achter ieder standpunt zit een zienswijze,
beinvloed door het ‘belang’ dat de onderhandeling moet dienen. Om welke
belangen gaat het echt?

3. Options: Welke creatieve idee€n kunnen gelijktijdig tegemoet komen aan de
verschillende belangen van iedere partij?

4. Legitimacy: Door welke ‘objectieve criteria’ is te bepalen wat ‘redelijk’ en ‘legi-
tiem’ is?

5. Communication: Hoe kan het begrip voor de wederpartij worden verbeterd, met
name in stress-situaties?

6. Relationship: In hoeverre kunnen de huidige onderhandelingen de verstand-
houding met de wederpartij verbeteren of verslechteren?

7. Commitment. Welke overeenstemming is in deze situatie ‘realistisch’, welke
contra-productief?

1 In de Engelse taal werd verwezen naar de BATNA: ‘Best Alternative To a Negotiated Agreement’.
Het woord ‘agreement’ is dus kennelijk niet vertaald met ‘overeenstemming’ — hetgeen volgens mij
logisch zou zijn geweest, maar met ‘overeenkomst’. Zie Fisher/Ury/Patton (1991), p. 97.

2 Zie Program on Negotiation at Harvard Law School, ‘A Seven-Element Analytic Framework’,
Negotiation Newsletter, p. 2; December 1987.

3 De tweede druk van het boek Getting to Yes, verschenen in 1991, geeft ten onrechte geen nieuwe
gezichtspunten ten opzichte van de eerste druk, en gaat derhalve kennelijk nog steeds uit van de
‘oude’ vier c.q. vijf vuistregels. Zie Fisher/Ury/Patton (1991).

4 Voor een uitwerking van deze zeven kernpunten verwijs ik gaarne naar Roger Fisher (1989) en
(1990), alsmede naar de bijdrage van Schoots in het boek Onderbandelen: Structuren en Toepassin-
gen, onder redactie van Kaplan, pp. 158-178. Vergelijk ook het boek van William Ury, Getting Past
No: Negotiating Your Way from Confrontation to Cooperation, Revised Edition, Bantam Books: New
York/Toronto/London/Sydney/Auckland 1993.
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Mastenbroek

Voor onderhandelingsdeskundige W.EG. Mastenbroek, wiens uitgangspunt in
oorsprong het boek van Walton en McKersie is geweest', draait onderhandelen om
vier activiteiten, en wel om het hanteren van vier ‘dilemma’s’:

1. het dilemma met betrekking tot de inhoud van de onderhandeling: de spanning
tussen enerzijds toegeeflijk en anderzijds hard, koppig, gedrag;

2. het dilemma met betrekking tot de machisbalans: de spanning tussen enerzijds
weinig verweer en anderzijds bazig zijn;

3. het dilemma met betrekking tot de sfeer, het klimaat tijdens de onderhandelingen:
de spanning tussen enerzijds joviaal gedrag en anderzijds vijandig gedrag;

4. het dilemma met betrekking tot de procedurele gang van zaken: de spanning
tussen enerzijds explorerend onderhandelen en anderzijds vermijdend onderhande-
len.

Onderhandelaars zouden derhalve positie kiezen op iedere ‘as’:

Het beinvloeden van de inhoud (1)
toegeeflijk . . . . ... L hard, koppig

Het beinvloeden van de machtsbalans (2)
WEINIZ VETWEET . . . . oottt e et e e e e e e bazig

Het beinvloeden van de sfeer (3)
joviaal ... vijandig

Het beinvloeden van de procedures (4)
explorerend .. ... ... . ... ... vermijdend

Effectieve onderhandelaars zouden differentiéren tussen deze dilemma’s, en op iedere
‘as’ een zodanige positie kiezen dat als het ware in bovenstaand schema een schuine
lijn kan worden getrokken van rechtsboven (hard, koppig ten aanzien van de inhoud)
naar linksonder (explorerend ten aanzien van de procedures). Naieve onderhandelaars
zouden het verschil tussen de diverse activiteiten en dilemma’s niet onderkennen, en
zouden ‘kiezen’: ‘koppig’, ‘bazig’, ‘vijandig’ en ‘vermijdend’. Bij naieve onderhande-
laars zou derhalve ook een lijn te trekken zijn in het bovenstaande schema, en wel
een verticale lijn aan de rechter kant in het schema. Omdat de naieve onderhandelaar

1 Zie Mastenbroek, Onderbandelen (1992), pp. 14, 162.
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niet zou weten te differenti€ren tussen de verschillende dilemma’s zou hij, daardoor,
geen optimaal onderhandelingsresultaat weten te bereiken' *.

McMillan

Het model van McMillan® is een fasenmodel. Het uitgangspunt van dit model is de
stelling dat onderhandelingen kunnen worden beschouwd als een ‘loosely ordered
sequence of distinct steps’* waarbij geldt dat ‘these steps can be seen to be common
to all negotiations and appropriate to all combinations of personality’. Het model gaat
uit van acht ‘steps’ of fasen die een kader vormen om onderhandelingen beheersbaar

1 Dit model van Mastenbroek is terug te vinden in zijn diverse werken over onderhandelen, zodat ik
gaarne daarnaar verder verwijs.

2 Zoals gesteld is het model van Mastenbroek in oorsprong gebaseerd op het bekende model van
Walton en McKersie. Richard E. Walton en Robert B. McKersie hebben dan ook een bekend
voorbeeld van een ‘sub-processen-model’ beschreven in het boek A Bebavioral Theory of Labor
Negotiations, McGraw-Hill Book Company: New York 1965. Dit ‘klassieke’ boek is overigens vooral
gericht op onderhandelingen in de collectieve sector. De schrijvers beschouwen de onderhandeling
als een resultante van vier afzonderlijke typen activiteiten, die gezamenlijk de dynamiek van de
onderhandeling structureren.

Activiteit 1, distributive bargaining, heeft als doel het oplossen van pure belangenconflicten, en het
daarbij maximaliseren van de baten voor de eigen partij.

Activiteit 2, integrative bargaining, gaat over het vinden van gemeenschappelijke belangen, en over
het oplossen van gemeenschappelijke problemen.

Activiteit 3, attitudinal structuring, is gericht op de sfeer van de onderhandelingen en op de
persoonlijke verstandhouding met de wederpartij.

Activiteit 4, intra-organizational bargaining, gaat over de problematiek van de achterban.

Ik verwijs verder gaarne naar het boek van Walton en McKersie. Het interessante van hun model is
overigens vooral het onderscheid tussen activiteiten 1 en 2, tussen ‘distributief’ en ‘integratief’ onder-
handelen. Hoewel onderhandelen altijd tegelijkertijd distributief eén integratief is — zoals Mastenbroek
in zijn boek Onderbandelen (1992) op pp. 27-28 terecht stelt — wordt het onderscheid tussen die
twee typen activiteiten door vele ‘scholen’ gevolgd. Overigens hebben Walton en McKersie
tegenwoordig kennelijk wat afstand genomen van het onderscheid tussen ‘distributief’ en ‘integra-
tief” onderhandelen: zie Walton/Cutcher-Gershenfeld/McKersie, vooral hoofdstuk 3, pp. 41-65.

3 Dit model is toegeschreven aan John McMillan in een catalogus van trainingsfilms. Zie TFC
Audiovisuele Programma’s, Catalogus 1992: Trainingsvideo’s, TFC: Velp 1992, p. 75. Ook in oudere
catalogi van het Technisch Film Centrum te Velp kan men deze informatie terugvinden. Gewoonte-
getrouw handhaaf ik deze naamgeving van het betrokken model, dat uitgebreid staat beschreven in
het boek van Kennedy, Benson en McMillan. Uit de ‘Preface’ van dit boek, op pagina xii, blijkt
overigens dat het betrokken model, de ‘Eight-Step Approach’, is ontwikkeld door de auteurs
Kennedy en Benson, en dus kennelijk juist niet door de medeauteur McMillan, hoewel dit laatste
niet uitdrukkelijk blijkt.

4 Kennedy/Benson/McMillan, p. 24.

5 Ibidem.
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te maken en die het mogelijk maken om onderhandelingsvaardigheden te vergroten
door het opdoen van vaardigheden die ieder specifiek gericht zijn op de afzonderlijke
fasen'. De acht fasen zijn*:

1. Preparing. Deze fase betreft de voorbereiding’. Terecht wordt deze van zeer groot
belang geacht door de betrokken auteurs. Het eerste onderdeel van de voorberei-
ding is het stellen van concrete doelen. Dit stellen van doelen wordt uitgewerkt
volgens de zogenaamde L.I.M.-formule. Deze letters betekenen ‘Like to achieve’, de
ideale uitkomst, ‘Intend to achieve’, een samenstelling van uitkomsten die aantrek-
kelijk zijn, ofschoon niet ideaal, en ‘Must achieve’, de minimaal te aanvaarden
uitkomst®. Zodra de doelen zijn gesteld is het tijd om een ‘strategy’ te formuleren,
waarmee men bij de ‘eigenlijke’ voorbereiding is aangeland’.

2. Arguing. Binnen deze fase beargumenteren de onderhandelaars tegenover elkaar
het vermeende eigen gelijk, vandaar de benaming van deze fase®. Het is in deze
fase noodzakelijk om zich niet in te graven, maar om informatie uit te wisselen die
de basis kan vormen voor een latere overeenstemming.

3. Signalling. Nu is een fase aangebroken waarin de partijen aan elkaar - al dan niet
via derden en in meer of minder bedekte termen - trachten duidelijk te maken
welke onderwerpen wel of niet in aanmerking komen voor overeenstemming’.

1 Ibidem. De auteurs bespreken op pp. 24-26 de volgens hen bestaande voordelen van hun
fasenbenadering boven een aantal andere benaderingen. Deze voordelen blijken overigens vooral
van praktische aard te zijn. De auteurs zijn dan ook met name practici.

2 Idem, p. 28. Kennedy/Benson/McMillan stellen overigens dat niet alle fasen even belangrijk zijn. De
belangrijkste zouden de te noemen fasen 1, 2, 4 en 6 zijn. Vergelijk Kennedy (1992), p. 6.

3 Zie Kennedy/Benson/McMillan, hoofdstuk 3, pp. 29-50.

4 Kennedy/Benson/McMillan geven op pagina 39 een aardig voorbeeld van het gebruik van deze
LIM.-formule. Een ballonvaarder die per ballon de afstand tussen Londen en Parijs wilde overbrug-
gen, gaf zijn doelstellingen aan als volgt: ‘I would /ike to make it to Paris in one hop but I certainly
intend to land in France. At all costs I must avoid landing in the Channel.’

5 ‘Strategy’ en ‘tactics’ bespreken Kennedy/Benson/McMillan vervolgens uitgebreid in een afzonderlijk
hoofdstuk, Chapter 13, pp. 174-211. Dit hoofdstuk bevat overigens voornamelijk een opsomming
van ‘trucjes’.

6 Kennedy/Benson/McMillan, hoofdstuk 4, pp. 51-63.

7 Zie Kennedy/Benson/McMillan, hoofdstuk 5, pp. 64-76.
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4. Proposing. Dit is de fase van het eerste concrete bod'. De schrijvers geven hier
een groot aantal ‘do’s en don’ts’.

5. Packaging. Deze fase noemen Kennedy/Benson/McMillan de ‘antechamber of the
bargaining step’®. De partijen reageren op elkaars voorstellen, zoals gedaan in de
fase van ‘proposing’, en passen de samenstelling van het eigen eerste voorstel aan
aan de wensen van de wederpartij.

6. Bargaining. Dit is de fase van het ‘loven en bieden’, van het uitwisselen van
concessies’.

7. Closing. De afsluitingsfase’. De partijen komen tot overeenstemming.

8. Agreeing. In deze belangrijke fase na het bereiken van overeenstemming toetsen de
partijen of de bereikte overeenstemming inderdaad is bereikt® 7.

Nadere bespreking

De Harvard-methode gaat uit van - zoals het aldaar wordt genoemd - ‘principieel’
onderhandelen, hetgeen te onderscheiden is van - zoals het aldaar wordt genoemd -
‘positioneel’ onderhandelen. Met positioneel onderhandelen bedoelt men, ofwel ‘hard’
onderhandelen, vooral gericht op het resultaat, minder op de relatie, ofwel ‘zacht’ on-
derhandelen, dat met name gericht is op een goede relatiec met de ander, eventueel
ten koste van het resultaat. Principieel onderhandelen zou een ‘ander spel’ zijn, ‘een
methode van onderhandelen die expliciet gericht is op het efficiént en vriendschappe-
lijk bereiken van verstandige resultaten’®. Deze methode zou dan kunnen worden
gebruikt met behulp van de genoemde vuistregels. Mijns inziens is op deze methode
nogal wat af te dingen, hoewel er ook goede punten zijn. Bijvoorbeeld het punt van
de ‘Alternatives’, c.q. de BOZO of de BATNA’. Het is zeker nuttig om de eigen

1 Kennedy/Benson/McMillan, hoofdstuk 6, pp. 77-98.

2 Bijvoorbeeld met betrekking tot voorwaarden vooraf, taalgebruik, vaagheid of juist niet, en de
hoogte van een eerste bod. Tk ga hierop niet in. Zie het boek zelf, het genoemde hoofdstuk 6.

3 Zie Kennedy/Benson/McMillan, hoofdstuk 7, pp. 99-110.

4 Zie Kennedy/Benson/McMillan, hoofdstuk 8, pp. 111-122.

5 Zie Kennedy/Benson/McMillan, hoofdstuk 9, pp. 123—-133.

6 Zie Kennedy/Benson/McMillan, (wederom) hoofdstuk 9, pp. 133-137.

7 De ‘golden rule’ is volgens Kennedy/Benson/McMillan: ‘summarize what has been agreed and get
agreement that what has been summarized was agreed’ — zie pagina 136.

8 Fisher/Ury, p. 23. De betrokken methoden van onderhandelen, positioneel of principieel, bespreken
deze auteurs in hoofdstuk 1, pp. 15-28.

9 Zie hiervoor de bespreking zelf van het Harvard-concept voor de uitleg van deze begrippen.
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minimaal te aanvaarden mogelijke uitkomst expliciet te relateren aan het maximum
dat men elders kan verkrijgen. Ook de aandacht voor de goede relatie is van belang,
hoewel deze volgens mij tot in het absurde wordt doorgevoerd'. Wat te doen im-
mers, indien de wederpartij niet ‘principieel’ wil onderhandelen? Het antwoord van
Fisher c.s. bevredigt niet. Dit antwoord komt neer op het met zoveel woorden stellen
van de eis dat er uitsluitend wordt onderhandeld op basis van de merites van de zaak.
Het uitgangspunt om alleen op basis van de merites van de zaak te onderhandelen is
op zichzelf heel rationeel en heel goed, maar door dit zo ook als echte ‘eis’ richting
de wederpartij naar voren te brengen, komt dit volgens mij toch neer op niets meer
dan ‘positioneel’ onderhandelen over de onderhandeling, op een naar buiten toe
‘softe’ manier. De zogenaamde aandacht voor de relatie blijkt er soms ook toe te
leiden dat men gaat onderhandelen omwille van de relatie, en dat men het gewenste
doorhakken van de knopen overlaat aan onpartijdige derden’. De onderhandeling
wordt daarmee een pseudo-onderhandeling’. In ieder geval maakt de - mijns inziens
overdreven - gerichtheid op het behoud van de relatie het Harvard-systeem onge-
schikt voor eenmalige eenvoudige onderhandelingen, zoals bijvoorbeeld op een markt
of bij de koop of verkoop van eenvoudige tweedehands consumptiegoederen. Alleen
al hierdoor is het Harvard-model niet geschikt als algemeen geldend onderhan-
delingsmodel. Er zijn uiteraard meer punten. Zo ontbreken dynamiek en samenhang
tussen de vuistregels geheel. Of wat bijvoorbeeld te denken van het ‘aandringen op
objectieve criteria’? Volgens een bespreking van Geiting to Yes door White komt dit
punt terecht voornamelijk neer op ‘the superficial appearance of reasonableness and
honesty to one party’s position’*. Het zou volgens mij beter zijn te streven naar
‘gemeenschappelijke’ criteria dan naar ‘objectieve’ criteria - zo deze laatste al zouden
bestaan. Een laatste te noemen punt is het ‘scheiden van de mensen van het pro-
bleem’. Dit punt heeft direct te maken met de relatie tussen de partijen. Die relatie
dient inderdaad niet vertroebeld te worden door het probleem dat het onderwerp
uitmaakt van de onderhandeling. Niettemin is volgens mij de relatie met de wederpar-

1 Die aandacht voor een goede relatie was mijns inziens voor de literatuur in de Verenigde Staten
tamelijk vernieuwend. Tot de verschijning van Getting to Yes was de literatuur vooral gericht op het
behalen van zo gunstig mogelijke resultaten, ongeacht de relatie. Het ging vooral om het ‘winnen’.
Vergelijk de bespreking van het ‘direct op de praktijk gericht werk’ van Mastenbroek, Onderbande-
len (1992) pagina 155. Nieuwere generaties Amerikaanse onderhandelingsliteratuur zijn meer gericht
op ‘win-win’. Waarschijnlijk heeft de Harvard-methode hierop grote invloed uitgeoefend, hetgeen
zeker positief is.

2 Zie bijvoorbeeld de van de Harvard Universiteit afkomstige film 7he HackerStar Negotiation, waarin
Roger Fisher zelf te zien is als onderhandelaar.

3 Zie het vorige hoofdstuk.

4 White (1984), p. 117.
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tij nimmer te ‘scheiden’ van het onderwerp van de onderhandeling. Over iets
plezierigs wordt mijns inziens altijd anders onderhandeld dan over iets onplezierigs,
en dit heeft dus directe gevolgen voor de relatie. Het is echter wel nastrevenswaardig
om de relatie te onderscheiden van het onderwerp van de onderhandeling'. ‘Onder-
scheiden’ is echter iets totaal anders dan ‘scheiden’. Dit punt is overigens niets
nieuws. Zelfs bij Kautilya’, Cicero® en Rosergio’ vindt men deze denkbeelden reeds.
Het hele probleem met deze methode is waarschijnlijk dat het in oorsprong, en
bepaald niet slecht, gericht is op schikkingsonderhandelingen, en dat het vervolgens
is gaan pretenderen een antwoord te geven op te veel onderhandelingsgebieden
hierbuiten’. Niettemin, al met al is de Harvard-methode een knappe manier om de
onderhandeling te ‘vangen’ met behulp van een beperkt aantal vuistregels®.

Het model van Mastenbroek is vooral gericht op een samenhangend stelsel van vier
typen activiteiten dat eigenlijk een groot aantal vuistregels incorporeert’. Uiteraard
heeft ook dit model naast voordelen diverse nadelen. Zo komt dit model nogal ‘sta-
tisch’ over: als zodanig is immers slechts bij momentopname® na te gaan op welke
plaats men zich bevindt op de vier ‘assen’ van het model’. Dynamiek ontbreekt der-
halve, hoewel één van de elementen, het beinvloeden van de procedures, een fasen-
systeem tracht te incorporeren'. Flexibiliteit met betrekking tot de manier waarop
onderhandelingen worden gevoerd is echter van andere aard dan een - meer of min-

1 Trouwens ook de procedure is m.i. een apart te onderscheiden element. Zie Scott (1983), pp. 17-18.
2 Zie Shamasastry, p. 30. Het werk van Kautilya stamt uit de vierde eeuw voor Christus.

3 Zie Cicero, pagina 127, nummer 74. Het betrokken werk stamt uit het jaar 55 voor Christus.

4 Zie Rosergio, pagina 15. Dit werk stamt uit 1436.

5 Vergelijk de eerste zin uit het boek van Fisher/Ury, op p. 7: ‘Dit boek begon als een vraag: wat is
de beste aanpak als mensen onenigheid hebben?’

6 In zekere zin kan men stellen dat de Harvard-aanpak zich heeft ontwikkeld, in de termen van de
indeling van Raiffa — zie de vorige paragraaf, van een ‘voorschrijvend’ model in het boek Getting to
Yes tot een ‘normatief’ model sinds het gebruik van de beschreven zeven kernpunten. Ik ben
overigens geen voorstander van een ‘normatieve’ aanpak. Zo'n ‘normatieve’ aanpak doet mij meer
denken aan betweterige door zichzelf uitgeroepen wereldverbeteraars dan aan begrip van een nu
eenmaal bestaande niet-volmaakte werkelijkheid.

7 In de terminologie van Raiffa — zie de vorige paragraaf — is het model van Mastenbroek te beschou-
wen als ‘asymmetrisch voorschrijvend-beschrijvend’.

8 En eigenlijk ook alleen maar achteraf.
9 Zie hiervoér de bespreking zelf van het model van Mastenbroek.

10 Zie Mastenbroek, Onderbandelen (1992), p. 54.
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der logische, maar wel consequente - fasering op basis van tijd'. Ook vraag ik mij af
of bijvoorbeeld het beinvloeden van procedures wel van dezelfde orde is als, bijvoor-
beeld, het beinvloeden van de sfeer, hoezeer ook het onderscheid op zichzelf volgens
mij juist is. Bovendien geeft het punt ‘macht’ aanleiding tot het zetten van vraagte-
kens. Macht als zodanig is, zoals in het vorige hoofdstuk gesteld, geen noodzakelijk
element van een onderhandeling. ‘Het beinvloeden van de machtsbalans’, zoals door
Mastenbroek omschreven, geeft echter ook aanleiding om het element in sommige
gevallen - afhankelijk van de concrete inhoud van de onderhandeling op het betrok-
ken ogenblik - te laten vallen onder het element van ‘het beinvloeden van de
inhoud’?, of onder het element van ‘het beinvloeden van de sfeer’”. De vier elemen-
ten van het model zijn derhalve niet in alle onderhandelingsgevallen even gelukkig
gekozen en zijn niet in alle gevallen daadwerkelijk te onderscheiden. Bovendien kan
men zich afvragen, indien beide onderhandelingspartijen onderhandelen volgens het
profiel van een ‘effectieve’ onderhandelaar zoals Mastenbroek dit profiel weergeeft®,
of er wel enige overeenstemming tot stand kan komen, nu in dit geval noodzakelijk
beide partijen ‘hard’ met betrekking tot ‘de inhoud’ zijn. Voorts Ran het nuttig zijn in
sommige situaties, om te onderhandelen volgens Mastenbroeks profiel van de ‘naieve’
onderhandelaar, dat wil zeggen ‘hard’ met betrekking tot de inhoud, bazig, vijandig
en vermijdend, bijvoorbeeld wanneer de wederpartij van deze onderhandelaar, op een
dergelijke wijze benaderd, zal toegeven. In een dergelijke situatie is er trouwens
nauwelijks enige noodzaak om een onderscheid te maken tussen de vier ‘assen’ van
het model. Niettemin geeft het model van Mastenbroek een goed uitgangspunt om
onderhandelingen nader te analyseren. Het model heeft dan ook terecht bijgedragen
aan het populariseren van het onderwerp onderhandelen in Nederland.

Mastenbroek heeft ook een ander onderhandelingsmodel ontwikkeld, dat mijns
inziens beter, aantrekkelijker en volwassener is dan zijn hiervoor besproken ‘vier

1 Een fasering in de tijd is meer als ‘verticaal’ gericht te beschouwen — iedere volgende fase is een
stapje hoger op de ladder die naar het doel voert, terwijl flexibiliteit meer als ‘horizontaal’ gericht is
te beschouwen. Flexibiliteit is immers meer een onderdeel van een bepaalde fase dan andersom.

2 Bijvoorbeeld ‘ultimatum stellen’, volgens Mastenbroek — zie zijn boek Onderbandelen (1992)
waarnaar ik in het kader van deze noot verwijs — pagina 32, gericht op ‘inhoud’, of ‘voor het blok
zetten’, volgens Mastenbroek, pagina 37, gericht op ‘machtsbalans’. Wat is het verschil? Op alleen al
dezelfde pagina’s kan men meer voorbeelden vinden, zoals de stelling ‘als het zo moet, dan stap ik
op’ (pagina 32 — ‘inhoud”), tegenover ‘een absolute voorkeur voor de eigen oplossing uitspreken’
(pagina 37 — ‘machtsbalans”).

3 Zo lijkt mij een ‘arrogant optreden’ (Mastenbroek, Onderbandelen (1992), p. 37 — ‘machtsbalans’)
onmogelijk los te koppelen van de sfeer.

4 Volgens de ‘schuine lijn’ — zie hiervoor de bespreking zelf van het model van Mastenbroek.
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assen’-model'. Dit model is als volgt te beschrijven® *. Menselijk gedrag in het
algemeen kan men zien als de resultante van drie ‘primaire’ impulsen, namelijk
‘vechten’, ‘toegeven’ en ‘vluchten’®. Deze drie primaire impulsen bepalen als het
ware de ‘hoekpunten’ van een driehoek die een ‘krachtenveld’ vormt waarin het
gedrag zich afspeelt. Mastenbroek stelt dan dat gedrag wordt bepaald als volgt. Vecht-
gedrag is aan de orde indien men niet zijn zin krijgt: men wordt boos. Indien boos
worden niet helpt is er een tweede primaire impuls: vermijdingsgedrag, vluchten.
Tenslotte kan men zich overgeven, toegeven. Volgens Mastenbroek geeft dit model
tevens een soort ‘geschiedenis’ van gedrag weer. Vroeger werden mensen veel meer
dan tegenwoordig beheerst door de drie primaire impulsen dan tegenwoordig. Men
nam eerder dan tegenwoordig zijn toevlucht tot een ‘hoekpunt’ in dit krachtenveld.
Naarmate de beschaving zich ontwikkelde, wisten de mensen beter om te gaan met
die drie primaire impulsen. Er zouden in die ontwikkeling drie fasen zijn te onder-
scheiden, die niet alleen de ontwikkeling van de beschaving weergeven, maar ook de
ontwikkeling van de hedendaagse mens, van kind tot volwassene’. Die drie fasen zijn:

» Eerst streeft men naar dominantie, mede door openlijke aanvallen;

¢ In de tweede fase wordt deze nog immer aanwezige agressie verborgen gehouden.
De intentie blijft hetzelfde, maar men speelt het netjes. Vergelijk onderhandelaars
wier doel het eigenlijk is de ander ‘zo snel mogelijk onder het vloerkleed te vegen’
en de onderhandelingen in ieder geval ‘te winnen’. Flexibel met betrekking tot de
inhoud van de onderhandeling is men in deze fase dan ook bepaald niet’;

* In de derde fase weet men beter om te gaan met de drie primaire impulsen. Men
neemt niet meer zo snel zijn toevlucht tot een van de hoekpunten van het krach-

1 In de terminologie van Raiffa — zie de vorige paragraaf — is dit nieuwe model van Mastenbroek een
‘beschrijvend’” model.

2 Zie de bijdrage van Mastenbroek (1987), in de congresbundel Onderbandelen nu, naar aanleiding
van het congres in 1987 van de Negotiation Society ‘Francois de Callieres’. Zie ook hoofdstuk 9 in
de achtste druk (1992) van het boek Onderbandelen van Mastenbroek, vooral pp. 89-98.

3 Dit alternatieve model is overigens in oorsprong kennelijk afkomstig van K. Horney, Our inner
conflicts: A constructive theory of neurosis, W.W. Norton: New York 1945. Zie de achtste druk
(1992) van het boek Onderbandelen van Mastenbroek, pp. 69, 89, 236.

4 Vergelijk het ‘nieuwe’ model van Walton en McKersie, dat uitgaat van de volgende drie ‘negotiating
strategies”: ‘forcing’, ‘fostering’ en ‘escape’. Zie Walton/Cutcher-Gershenfeld/McKersie, pp. 47-50.
Vergelijk ook Van Ommeren (1990), pp. 25, 28-32, met zijn onderscheid tussen ‘duwgedrag’,
‘trekgedrag’ en ‘wegbeweeggedrag’.

5 Mastenbroek is een aanhanger van Norbert Elias, de schrijver van Het civilisatieproces.

6 Deze fase doet denken aan Mastenbroeks ‘oude’ model.
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tenveld, maar men weet te ‘bewegen’ over dit veld. De intentie is niet meer het
winnen ten koste van de ander, maar een goede relatie tot wederzijds nut. Men
gunt de ander ook zijn balletje in de soep. Het aangeleerde gedrag is zodanig
geinternaliseerd dat men ermee kan spelen’.

Het model van McMillan incorporeert eveneens een groot aantal vuistregels. Hoewel
de aanpak’ als zodanig bepaald aantrekkelijk is, mede omdat deze benadering in de
praktijk goed herkenbaar is’, geeft ook dit model aanleiding tot kanttekeningen. Zo
ontbreekt ook in dit model de dynamiek, zijn de criteria waarop de fasering is geba-
seerd onduidelijk, en komt de voorbereiding nogal ‘uit de lucht vallen’. Een onderhan-
deling kent immers toch wel een zekere ‘inbedding’* en een bepaald beginpunt.

Deze zaken lijken afwezig in het model van McMillan. Aardig is het onderscheid in de
fase van ‘preparing’, tussen een soort sub-fase van het stellen van doelen en een soort
sub-fase van het ‘eigenlijke’ voorbereiden. De fase van het ‘signalling’ is volgens mij in
feite een onderdeel van de fase van het ‘arguing’”®. Deze fasen betreffen immers beide

1 Ik vraag mij af of er niet nog een vierde fase is of zou moeten zijn. De derde fase volgens het
nieuwe model van Mastenbroek blijft toch nog wat ‘uviterlijk’ van aard. Betrokkenen zijn bereid te
letten op elkaars zakelijke belangen, maar niet noodzakelijk ook op elkaars emotionele belangen.
Vergelijk Carlisle/Parker, pagina 75, waar een casus beschreven wordt van een zakenman die
genoeg heeft van zijn klanten, omdat hij weliswaar goed aan deze klanten verdiend heeft, maar zich
altijd moest ergeren: [...] when I come here, and to other such buying organizations, I am not
shown respect, given consideration or time. I am just given business, and that quite condescending-
ly. Now after eight years, I have had it. I am selling out and someone else can handle the hassle.
And T just thought you should know personally; so I came to tell you — goodbye.” De ‘vierde’ fase
zou zich dan moeten richten niet alleen op wederzijds nut, maar ook op persoonlijke aanvaarding
van de wederpartij. Zeker bij sommige ‘internationale’ onderhandelingen komt persoonlijke
aanvaarding op de eerste plaats, en worden er zonder deze persoonlijke aanvaarding zelfs geen
zaken gedaan. Vergelijk bijvoorbeeld Van Zandt als hij het heeft over de ‘importance of personal
relations’ in zijn stuk ‘Comparative International Negotiating Practices’ in het boek van Lewicki en
Litterer Negotiation: Readings, Exercises, and Cases (1985), pp. 245-246. Vergelijk ook wat Plato
(427-347 voor Christus), pagina 97 en verder, al noemde ‘goed gedrag’, dat, gebaseerd op de
‘innerlijke toestand’, eigenlijk de grondslag van het handelen zou moeten zijn.

2 Zie hiervéor de bespreking zelf van het model van McMillan.

3 In de terminologie van Raiffa — zie de vorige paragraaf — is het model van McMillan een ‘beschrij-
vend’ model.

4 Zie voor dit begrip Feenstra/Ahsmann, pp. 1, 57-58. Het begrip zou afkomstig zijn van T. Koop-
mans, in zijn rede ‘Contractueel stippelwerk’, Leiden 1965.

5 De term ‘arguing’ kan trouwens ook volgens Kennedy/Benson/McMillan zelf — zie pagina 52 — aan-
leiding geven tot misverstanden. Het werkwoord ‘to argue’ betekent niet alleen ‘bepleiten’; in een
neutrale betekenis, maar ook ‘redetwisten’ — zie Van Dale Groot woordenboek Engels-Nederlands,
tweede druk, Utrecht/Antwerpen 1989, pagina 93, alsmede Webster’s Dictionary of the English
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het uitwisselen van voorlopige informatie om een basis te vormen voor een mogelijke
overeenstemming. Bij deze uitwisseling van informatie aan elkaar worden volgens mij
tamelijk snel na het begin ervan allerlei signalen afgegeven. In de Nederlandse taal
zou een mooie term voor deze beide gecombineerde fasen zijn: informeren. Het
woord informeren kan immers betekenen zowel informatie geven als informatie
vragen. ‘Packaging’ - evenals ‘arguing’ een verwarringwekkende term, ook volgens de
auteurs zelf' - is niet alleen te beschouwen als ‘antechamber’ van de ‘bargaining
step’, maar ook als ‘post-chamber’ van de voorstellen-fase. Immers, na het eerste voor-
stel van de partijen, maar vOoor het ‘loven en bieden’ proberen de partijen in het
algemeen door de samenstelling, maar niet noodzakelijk de hoogte, van het eerste
voorstel te wijzigen, de wederpartij over te halen tot aanvaarding van dat voorstel. In
deze fase wordt dan ook in feite het eerste voorstel van de partijen nader besproken.
Aardig, tenslotte, is de fase van ‘agreeing’ - die gezien het doel van de fase beter de
fase van ‘checking’ zou kunnen worden genoemd - teneinde problemen achteraf te
voorkomen. Al met al geeft ook het model van McMillan een aardig en vooral prak-
tisch uitgangspunt voor een analyse van onderhandelingen.

Andere fasenmodellen

Een model bestaande uit een begrensd aantal vuistregels zoals bijvoorbeeld de
Harvard-aanpak is volgens mij toch te beperkt om ‘het onderhandelen’ nader te ana-
lyseren. Een sub-processenmodel zoals bijvoorbeeld Mastenbroeks ‘assen’-model is ook
redelijk beperkt voor nader begrip van het onderhandelen, mede vanwege de soms
toevallig lijkende elementen en de in het algemeen grote abstractie. Volgens mij is
een fasen-aanpak dan ook waarschijnlijk het meest praktische uitgangspunt voor een
onderhandelingsmodel, mede vanwege herkenbaarheid in de praktijk. Het model van
McMillan geeft hiervoor een aantal aardige bouwstenen, maar ook elders zijn deze te
vinden’. Ik geef zelf een paar voorbeelden. Zo gaat Van Ommeren uit van de volgen-
de fasering van onderhandelingen®:

Language, pagina 49. Kennedy/Benson/McMillan leggen omstandig uit dat vooral de eerste
betekenis, door mij ‘bepleiten’ genoemd, wordt bedoeld, en zeker niet de tweede betekenis, door
mij ‘redetwisten’ genoemd.

1 Zie Kennedy/Benson/McMillan, pp. 99-100.

2 Zie bijvoorbeeld Bellenger (1990), ‘Le modele 3C de négociation constructive’, pp. 65-72/73, of Haft
(1992), Teil F., ‘Die Phasen der «ationalen Verhandlung»’, pp. 123-157. Zie ook Michael E. Holmes,
pp. 86-92, voor een bespreking van zelfs verscheidene fasenmodellen. Op pp. 103-105 geeft deze
laatste auteur bovendien een groot aantal verwijzingen.

3 Van Ommeren (1990), p. 26-27.
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. Aanloopfase. Deze wordt gekarakteriseerd door het leggen van het eerste contact

met de wederpartij. Er wordt gewerkt aan het onderhandelingsklimaat, en er
worden werkafspraken gemaakt met betrekking tot de onderhandelingen.

. Openingsfase. De feitelijke onderhandelingseisen komen op tafel. De partijen

proberen zicht te krijgen op de omvang van het eisenpakket van de andere partij,
en de onderhandelingen worden veelal geschorst voor de volgende fase.

. Diagnosefase. In deze fase zoeken de partijen naar de werkelijke behoeften van de

wederpartij. Men tracht te ontdekken waar concessies mogelijk zijn, waar ruilmoge-
liikheden aanwezig zijn, en wat breekpunten kunnen zijn. Ook worden in deze fase
de diverse mogelijke voorstellen uitgewisseld.

. Afsluitingsfase. De partijen proberen tot overeenstemming te komen met gebruik-

making van verschillende voorstellen. De laatste concessies worden gedaan en er
wordt getoetst of aan de diverse behoeften van de partijen is voldaan. Soms blijkt
dat men moet terugkeren naar een eerdere fase. Ook is het mogelijk om in deze
fase de overeenstemming schriftelijk vast te leggen.

Mastenbroek onderscheidt, als onderdeel van het beinvloeden van de procedures, de

volgende fasen':

B NN =

. Yoorbereiding

. Verbaal vuurwerk

. Psychologische oorlogvoering
. Crisis en afronding’ >

Zie Mastenbroek, Onderbandelen (1992), pp. 54-59.

Uit de formulering kan men toch wel de achtergrond van Mastenbroeks ideeén vinden, de veelal
emotionele collectieve onderhandelingen. Zoals bij de bespreking van het model van Mastenbroek
gesteld, is dit model in oorsprong afkomstig van Walton en McKersie, wier boek collectieve onder-
handelingen betrof. Gezien de beladen bewoordingen lijkt het erop of Mastenbroeks fasering ook
uit die richting komt, hoewel deze auteur niets erover stelt in zijn boek. Wel verwijst Mastenbroek
in zijn artikel uit 1977, ‘Conflicthantering en onderhandelen’, bij een bespreking van reeds deze
fasering, naar de fasering uit het boek over collectieve onderhandelingen van Ann Douglas, naar de
op de fasering van Douglas berustende fasering van Karrass, en naar een onderzoek van Albeda uit
1975 over arbeidsverhoudingen in Nederland. Zie Mastenbroek (1977), pp. 15-17, alsmede Douglas,
Book One, ‘I. At the Negotiating Table’, Chapters 2—4, pp. 13-99, Albeda, pp. 68-80, en Karrass
(1970), pp. 135-138, noot 25 op p. 238. Vergelijk Karrass (1992), pp. 136-139. In het werk van
Albeda en van Karrass (1970) is de fasering van Mastenbroek direct terug te vinden. Vergelijk ook,
voor wat betreft Douglas: Michael E. Holmes, pp. 88-89, en Wolters (1989), pp. 81-82. De fasering
van Albeda is overigens, volgens deze zelf op p. 68, atkomstig van Himmelmann. De fasering van
deze laatste — zie Himmelmann, hoofdstuk vier, pp. 124-190 — is terug te voeren onder meer op
(wederom) Douglas en op Gelner, welke laatste naam een pseudoniem is van Tengelmann. Zie dan
ook Tengelmann, titelpagina alsmede pp. 45-88, vooral vanaf p. 71.
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Scott gaat uit van de volgende fasen':

1.  Preparing.

2. Creating the climate. Het eerste contact, waarbij de sfeer wordt gecreéerd.

3.  Opening. Er wordt uitgewisseld waarom de partijen bijeen zijn gekomen, wie de
partijen zijn, en wat de algemene onderwerpen van de onderhandelingen zullen
zijn. Ook worden er in deze fase werkafspraken gemaakt met betrekking tot de
onderhandelingen.

4.  Exploration. De partijen wisselen informatie uit met betrekking tot de gewenste
overeenstemming. Men geeft elkaar signalen. De voorbereiding wordt getoetst
aan hetgeen men van de wederpartij heeft vernomen, en de onderwerpen die
specifiek het voorwerp zullen gaan vormen van de onderhandeling worden
geidentificeerd.

b

Bidding. De fase van het eerste voorstel.

6.  Bargaining. Dit is de fase van het loven en bieden, van de voorstellen en tegen-
voorstellen en van de concessies.

7.  Settling. De partijen komen tot overeenstemming, en toetsen deze overeenstem-
ming.

8.  Ratifying. Het resultaat van de onderhandeling wordt op schrift gesteld.

9.  Identify action needs and responsibilities. De partijen gaan in de richting van
de uitvoering van hetgeen nodig is op grond van het resultaat van de onderhan-
deling.

10. Critique, de beoordeling van de onderhandelingen.

Marsh onderscheidt de volgende fasen’:

1. Planning, te verdelen in een doelstellingsfase en in een planningsfase waarin mede
de hoogte van het eerste bod wordt bepaald.
2. Opening, met tevens een ‘exploration without commitment’.

3 Met betrekking tot de terminologie geeft Mastenbroek, in zijn boek Onderbandelen (1992) op
pagina 55, ook — en terecht — een fasering in minder beladen bewoordingen: (1) voorbereiding; (2)
eerste positiekeuze; (3) aftastende fase; (4) impasse en afronding. Ten onrechte beschouwt
Mastenbroek deze minder beladen fasering kennelijk als de ‘secundaire’ fasering, en de meer
beladen fasering kennelijk als de ‘primaire’ fasering. Zie de genoemde pagina 55, alsmede
pp. 114-116.

1 Zie Scott (1983), pp. 543, 77-87, 126, 198-199.

2 Zie Marsh (1982), Chapters 1, 3-6, 13-18. Zie ook pagina 235, met een korte samenvatting van een
aantal van de betrokken fasen.

3 Zie voor dit laatste Marsh (1982), pp. 243—244.
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Review of the opening.

Follow-up, de fase van het ‘loven en bieden’.
Identifying the bargain.

Concluding the bargain.

Ensuring agreement is genuine.

Recording the bargain.

Bij Gulliver vindt men de volgende fasering':

A NS

X N O

. Search for an arena. Hierbij gaat het vooral om de plaats waar de onderhandelin-

gen zullen geschieden, met alle bij die plaats behorende sociale en culturele
clementen.

. Formulation of the agenda.
. Preliminary statements of demands and offers, exploration.
. Narrowing of differences, agreement on some issues, identification of more

obdurate issues’.

. Preliminaries to final bargaining.

. Final bargaining.

. Ritual confirmation of final outcome.

. Implementation of outcome or arrangements for that.

Stangl gaat uit van de volgende fasen®:

[ NS R S

. Die Vorbereitung.

. Begriifsung und personliche KontaRtgewinnung.

. Die Einleitung des sachlichen Gesprdichs®.

. Die eigentliche Argumentation.

. Die Zustimmung des anderen, das Abschlujsgesprdch oder das Hereinholen des

Auftrags.

. Die eigene Leistung.

Zie voor een opsomming van de betrokken fasen, Gulliver (1979), pagina 82, en voor de uitwerking
hetzelfde boek, Chapter 5, pp. 121-177.

Gulliver (1979), op pp. 141-142, stelt hierbij, dat met ingang van deze fase ‘the parties are
coordinating rather than acting separately in open antagonism.’

Zie Stangl (1988), p. 14. De uitwerking volgt in de rest van het boek. Zie ook Stangl (1991).

Stangl (1988), op pagina 89, stelt dat het zeer belangrijk is deze fase te onderscheiden, want: ‘Schon
in der ersten Minute des sachlichen Gespriches fillt die Entscheidung, ob der Kunde dem Verkiufer
zuhort oder ob er ihn loswerden will.’
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Tenslotte onderscheidt Dupont de volgende fasen':

(93]

. Préparation’. Dupont onderscheidt hierbij drie sub-fasen: ‘diagnostic’, ‘stratégie’

en ‘déroulement ponctuel’. Deze laatste sub-fase betreft allerlei operationele
vraagstukken®.

. Ritualisation, zoals de kennismaking, het zorgen voor een goede sfeer.
. Information/exploration.
. Développement des mécanismes d’influence, bijvoorbeeld een krachtige positie-

keuze, argumenten aandragen, vragen stellen, enzovoort.

. Rapprochement/ajustements, concrete voorstellen, concessies.
. Formation de l'accord.

Op grond van de besproken fasenmodellen, van McMillan, van Van Ommeren, van

Mastenbroek, van Scott, van Marsh, van Gulliver, van Stangl en van Dupont® kan men

concluderen dat onderhandelingen in feite drie hoofdfasen kennen’:

1

2.
3.

De hoofdfase voor de feitelijke onderhandelingen®
De hoofdfase tijdens de feitelijke onderhandelingen’
De hoofdfase na de feitelijke onderhandelingen®

Zie Dupont (1990), pp. 52-57.
Zie voor dit onderwerp Dupont (1990), pp. 85-91.

De indeling die Dupont maakt in de tweede druk van zijn boek La négociation (1986), beschreven
op pp. 63-79, vind ik wat logischer. Dupont onderscheidt daar vijf sub-fasen met betrekking tot de
voorbereiding:

e Diagnostic

e Recherche d’options

e Objectifs

e Stratégies

e Tactiques

Ik ga niet verder in op deze modellen.

Uiteraard moet men ook rekening ermee houden dat onderhandelingen geen geisoleerde bezigheid
vormen. De onderhandelingen kennen een zekere ‘inbedding’ in een groter geheel, in een bepaald
complex van bestaande verhoudingen en structuren van de betrokken onderhandelaars. Onderhan-
delingen worden derhalve altijd door ‘iets’ voorafgegaan en door ‘ets’ gevolgd, wat in beide
gevallen dit ‘iets’ ook moge betekenen.

Zie McMillan en Scott, de fase van ‘Preparing’, Mastenbroek, de fase van de ‘Voorbereiding’, Marsh,
de fase van de ‘Planning’, Gulliver, de fasen van ‘Search for an arena’ en ‘Formulation of the
agenda’ — deze fasen kunnen overigens ook onderdeel zijn van een soort voor-onderhandelingen,
Stangl, de fase van ‘Die Vorbereitung’, en Dupont, de fase van de ‘Préparation’.
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Die drie hoofdfasen zijn zelf ook weer, mede op basis van de voorgaande fasenmodel-
len, onder te verdelen:

De eerste hoofdfase, voor de feitelijke onderhandelingen, is te verdelen in:

1. Bewust worden'
2. Voorbereiden®

De hoofdfase tijdens de feitelijke onderhandelingen is te verdelen in:

1. Begroeten®
2. Structureren’

7 In deze hoofdfase vallen de meeste fasen van de modellen van alle genoemde auteurs.

8 De fasen van Scott: ‘Ratifying’, ‘Identify action needs and responsibilities’ en ‘Critique’, de fase van
Marsh, ‘Recording the bargain’, de fase van Gulliver, Implementation of outcome or arrangements
for that’, en de fase van Stangl, ‘Die eigene Leistung’.

1 Dit is het logische beginpunt, dat overigens, zoals gesteld, is ‘ingebed’ in een complex van bestaan-
de verhoudingen. Pas nadat men zich het probleem bewust is geworden, zal men gaan nadenken
over een oplossing. Bovendien is deze ‘fase’ nuttig, omdat, zodra men zich bewust is geworden van
de aanleiding tot het probleem, de oplossing al een stuk gemakkelijker is geworden.

2 In deze fase zal men nagaan of men wel moet onderhandelen, en zo ja, welke stappen dan verder
genomen moeten worden. Deze fase is zelf te verdelen in sub-fasen:

a Doelstellingsfase. Deze sub-fase is volgens H.A. Simon, in zijn stuk ‘Decision Making and
Organizational Design’, in het boek Organization Theory, onder redactie van D.S. Pugh, Penguin:
Harmondsworth 1979, op pagina 191, voor het eerst omschreven in 1910 door John Dewey:

e What is the problem?

e What are the alternatives?

e Which alternative is best?

Zie met betrekking tot deze indeling ook Dupont, in de tweede druk (1986) van zijn boek La
négociation, pp. 66-71, met zijn indeling in de volgende stappen:

e Diagnostic

e Recherche d’options

e Objectifs

b Planningsfase. Ook deze sub-fase is weer te verdelen in twee stappen:
e Strategische voorbereiding
e Tactische voorbereiding
Op de begrippen strategie en tactiek kom ik nog terug.

3 In deze fase gaat het nog niet om de ‘inhoud’ van de onderhandelingen zelf, maar om de ‘mensen’
van de onderhandelingen. Belangrijk is het ‘klimaat’ dat zal heersen tijdens de onderhandelingen.
Daartoe dient men eerst ‘op dezelfde golflengte te komen’.
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Positie innemen'
Informeren’
Voorstellen®
Bespreken'
Loven en bieden
Afspreken®
Toetsen’
Afsluiten®

5

In deze sub-fase wordt onderhandeld over de onderhandelingen zelf. Het is meestal nuttig om — al
dan niet formele — procedurele afspraken te maken, bijvoorbeeld over de gang van zaken tijdens de
onderhandelingen of over gemeenschappelijke doelen die men nastreeft. Zeker in deze fase dient
men ‘inhoud’ en ‘procedure’ van de onderhandelingen goed van elkaar te onderscheiden.

In feite is dit de sub-fase die volgens het model van McMillan ‘arguing’ heet. De partijen maken hun
openingsposities bekend in algemene bewoordingen. In deze sub-fase komt voor het eerst de
inhoud van de onderhandelingen naar voren.

De partijen geven informatie en vragen informatie, opdat men een goed algemeen beeld heeft van
de positie van de wederpartij en van de redenen waarom deze wil onderhandelen. Een van de
doelstellingen van deze fase is het vaststellen welke concrete onderwerpen al dan niet in aanmer-
king komen voor overeenstemming.

Nu brengen de partijen hun eerste concrete bod ter tafel. Dit bod kan uiteraard zijn samengesteld
uit diverse deelonderwerpen, zoals prijs, verzekering, aansprakelijkheid, vervoer, enzovoort.

Vergelijk McMillan’s fase van ‘packaging’. De partijen bespreken elkaars eerste voorstel, en passen
de samenstelling van het voorstel zoveel mogelijk aan aan de wensen van de wederpartij.

In deze fase spelen een rol: overreden, concessies, analyse van de wederzijdse posities, het omgaan
met impasses, bluf, en eventueel allerlei minder nette ‘technieken’. In deze fase is meestal de keuze:
dooronderhandelen (met een nieuw eigen bod of een nieuw bod van de wederpartij), overeenko-
men, of definitief afbreken van de onderhandelingen.

De partijen komen tot overeenstemming (of besluiten gemeenschappelijk dat geen overeenstem-
ming mogelijk is).

De partijen toetsen of de bereikte overeenstemming inderdaad is bereikt. Vergelijk de reeds ter
sprake gekomen ‘golden rule’ volgens Kennedy/Benson/McMillan — zie pagina 136: ‘summarize
what has been agreed and get agreement that what has been summarized was agreed’.

Evenals in de fase van de opening gaat het in deze fase niet om de ‘inhoud’ van de onderhande-
lingen zelf, maar om de ‘mensen’ van de onderhandelingen. Immers, de laatste indruk van iets of
iemand blijft het langst in de herinnering. Vandaar dat men de onderhandeling dient te be¢indigen
op een ‘positieve’ manier, niet alleen om te zorgen dat de uitvoering van de bereikte overeenstem-
ming niet achteraf op basis van een verkeerde emotie wordt gesaboteerd, waardoor alle moeite van
de onderhandeling tevergeefs is geworden, maar ook om een goede basis te leggen voor volgende
contacten.
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De hoofdfase na de feitelijke onderhandelingen bestaat uit:

1. Vastleggen
2. Beoordelen
3. Uitvoeren

Deze faseringen hebben overigens toch wel iets normatiefs in de zin dat niet in alle
gevallen iedere fase op deze wijze zal worden doorlopen. Bovendien zullen niet in
alle gevallen de diverse fasen zeer goed te onderscheiden zijn in de praktijk. Bijvoor-
beeld de door mij genoemde fasen ‘bespreken’ en ‘loven en bieden’ kunnen soms
door elkaar lopen. Voorts is de totale fasering nogal ingewikkeld. Een eenvoudigere,
hanteerbaardere fasering die meer ‘beschrijvend’ is en minder ‘normatief’, zou dan de
volgende kunnen zijn:

Voor de feitelijke onderhandelingen een fase van ‘voorbereiding’', die de ‘oude’
fasen van het ‘bewust worden’ en de ‘voorbereiding’ incorporeert.

Tijdens de feitelijke onderhandelingen de volgende fasen®:

1. Aanloop, een samenvoeging van de fasen ‘begroeten’ en ‘structureren’.

2. Verkennen, samenvoegende de fasen van ‘positie innemen’ en ‘informeren’.
3. Bieden. Deze fase incorporeert de fasen ‘voorstellen’ en ‘bespreken’.

4. Vervolg, de ‘oude’ fase van het ‘loven en bieden’.

5. Afloop, als samenvoeging van de fasen ‘afspreken’, ‘toetsen’ en ‘afsluiten’.

Na de feitelijke onderhandelingen is er dan een fase van de ‘uitwerking’, die de fasen
van het ‘vastleggen’, ‘beoordelen’ en ‘uitvoeren’ incorporeert.

Aldus komt men tot het volgende pre-fasenmodel:

1 Immers, hoe beperkt zij ook moge zijn, een voorbereiding vindt altijd plaats voor een onderhande-
ling.

2 Het is in het algemeen aan te bevelen de onderhandelingen te schorsen na iedere fase, zowel om
de concrete voorbereiding te toetsen, als om de nieuwe ronde voor te bereiden.
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Voor Tijdens Na

Voorbereiding 1. Aanloop Uitwerking
2. Verkennen
3. Bieden
4. Vervolg
5. Afloop

Dit pre-fasenmodel is nog geen model, omdat het slechts de voortgang van onderhan-
delingen in kaart brengt. Dynamiek is niet aanwezig, zodat alleen al daardoor het pre-
model vooralsnog niet meer vormt dan een bouwsteen voor een volwaardig model.

3.3 THEORIEVORMING

Er zijn in het voorgaande vele onderhandelingsmodellen en onderhandelingstheorieén
de revue gepasseerd. Het is de vraag aan welke eisen een dergelijk model of een
dergelijke theorie zou moeten voldoen. Een aantal auteurs heeft daarover wel ideeén.

Coddington

Coddington' stelt dat het nuttig is, bij het bespreken van onderhandelingstheorieén,
om als uitgangspunt te nemen, het doel dat de betrokken theorie beoogt te dienen.
Aldus komt hij tot een aantal vragen waarop in het algemeen, expliciet of impliciet,
de desbetreffende onderhandelingstheorieén antwoord geven. Coddingtons vragen
zijn de volgende”:

1. What agreement (if any) is likely to result from the bargaining?

2. What are the factors which play an important part in determining, or influencing,
the outcome of the process?

3. Given the initial conditions, what will be the course of developments which leads
either to an agreement or to a breakdown of the negotiations?

4. What distinguishes those conditions under which an agreement of some form is
likely to occur from those under which a breakdown of the negotiations is likely?

5. Supposing there is, in answer to question 1, an equilibrium outcome, under what
conditions will this be stable and under what conditions unstable?

1 Coddington, p. 24.

2 Ibidem.
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Coddington werkt deze vragen vervolgens uit aan de hand van een aantal wiskundige

modellen, waarop ik niet nader inga'. Overigens verwijst Coddington zelf ook weer

verder voor een alternatieve lijst met vragen naar een stuk van de Engelse econoom
Schackle?.

Schackle

Dit stuk van Schackle, waarnaar Coddington verwees, is kennelijk geschreven naar

aanleiding van een conferentie in 1954 van de International Economic Association, en

is opgenomen in een bundel uit 1957°. Schackle gaat uit van de volgende vragen

waarop een onderhandelingstheorie een antwoord moet geven®:

. (@) Is the outcome of the bargaining process in any sense determinate, and if so, in
what sense?

(b) Is it sometimes determinate and sometimes not, and if so, in what circum-
stances is it determinate, what are the necessary and sufficient conditions of
determinacy?

(o) Is the determinate solution ascertainable in principle otherwise than by the
actual carrying through of the bargaining process, for example, by confidential
questioning of both parties by a trusted third party?

(d) Are the conditions of determinacy likely to be realized in practice? Or is there
something in the nature of bargaining which implies that functions expressing the
preferences and intentions of bargainers cannot be treated as stable and invariant
throughout the bargaining process and under bargaining pressures? Can the
changes of such functions be predicted in advance of the bargaining so as to attain
determinacy?

. In what circumstances will a bargaining process be terminated without agreement?
Are the consequences of such a breakdown likely to involve social costs or public
injury beyond the private injure of costs entailed to the bargaining parties? If so,
what are the remedies?

. (@ By what means can each party seek to give the ultimately agreed solution the
character he desires? Do these means consist in changing the other party’s tastes or
his beliefs?

Zie Coddington zelf, p. 25 en verder.
Zie Coddington, p. 24, voetnoot 1.

Het stuk waarnaar Coddington zelf verwees heb ik niet kunnen vinden, maar wel een ander stuk,
dat op het jaar na (volgens Coddington 1964) een identieke vindplaats heeft als het stuk waarnaar
Coddington verwees.

Zie Schackle pp. 296-297.
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(b) If bargaining involves attempts to change the other party’s beliefs, does it for
that reason involve deception? If so, is bargaining condemned as a civilized and
desirable method of reaching agreed decisions?

(©) What sorts of thing does each bargaining party try to conceal from the other, or
what are the matters about which each party tries to influence the other’s beliefs?
(d) What means does each party use in trying to alter or weaken, or to anchor
more firmly, particular beliefs held by the other party?

(e) Is it useful to each bargaining party to render the other party’s mental picture
‘more uncertain’? If Brown cannot confirm Smith in a particular belief which it
would be in Brown'’s interest for Smith to hold, can Brown effect somewhat the
same purpose by shaking Smith’s faith in all sharply defined relevant beliefs? (In
other words, by widening the range of relevant hypotheses to which he attaches
low potential surprise.)

4. In the case of ‘many-tract’ bargaining (bargaining concerning many variables
simultaneously) is it sometimes to the advantage of one bargainer to pretend to
attach chief importance to one variable while really attaching more importance to
another?

5. In cases where the public is much affected by the outcome of the bargaining or
suffers severely from its protraction, can it be made more likely that agreement will
be reached or quickly reached either by confining the bargaining to one or few
tracks, or by increasing the number of tracks?

6. Where many variables are involved in an essentially unified context of bargaining,
can the bargaining be usefully broken down into a series of separate processes
each dealing with one variable?

7. In many-track bargaining what aspect of factor is named by the word ‘procedure’,
and what part does this play?

8. Is there in bargaining any asymmetry, such that an advantage is enjoyed by the
party to whom law, custom, or some inherent feature of the situation assigns the
first move? Or is such an advantage enjoyed by the ‘seller’ or by the ‘buyer’?

Ook Schackle werkt deze vragen vervolgens uit aan de hand van een aantal wiskundi-
ge modellen, waarop ik evenmin nader inga' °.

1 Zie Schackle, p. 298 en verder.

2 Zie ook de bespreking van het stuk van Schackle op de betrokken conferentie, op maandag 6
september 1954, opgenomen in de desbetreffende bundel op pp. 355-359, en verzorgd door D.C.
Hague.
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Dupont/Druckman

Ook Dupont houdt zich met deze problematiek bezig. Hij tracht een antwoord te
vinden op de vraag in welke mogelijke toekomstige richtingen onderzoek op het
gebied van het onderhandelen zou moeten gaan'. Hij concludeert dan dat een - al
dan niet toekomstige - onderhandelingstheorie antwoord zou moeten geven op een
aantal vragen die te groeperen zijn rond vier dimensies. De vragen zoals Dupont ze
stelt zijn in oorsprong afkomstig van Druckman®. De oorspronkelijke vragen van
Druckman zijn de volgende:

1. Negotiation is a method of decision-making. It differs from forms of decision-
making that involve choices against the environment; it consists of choices against
another person or party and is accomplished by persuasion and haggling.

2. Negotiators sometimes face situations where they must arbitrate between clear-cut
alternatives and easily ordered priorities. More often perhaps they must balance
incommensurates on the way to agreement.

3. Negotiating situations differ in the extent to which the negotiators’ attention is
focused on the negotiating situation. Contesting negotiators may or may not be
able (or be willing) to: (a) define the issues in the same manner, (b) enter a
process consisting of gradual convergence toward a compromise solution, (¢) make
utility and cost calculations in terms both of positions on issues and of bargaining
time, and (d) agree on relative bargaining power.

4. Most negotiating situations contain elements of both bargaining and debate.
Negotiations consist of making concessions to achieve an agreement and using
rhetoric to clarify issues and to persuade.

5. Negotiators operate within two limits: They act to increase common interests and
expand cooperation; they also act to maximize their own interests and to prevail in
terms of ensuring that an agreement is valuable to themselves.

6. It is difficult to find an overarching criterion by which to judge negotiations,
negotiators, or negotiated outcomes. Opposing parties rarely agree that an outcome
derives from mutually agreed procedures for deducing that outcome.

7. Bargaining reputation is an important variable. Face-saving is a powerful motive in
negotiation. Negotiators are reluctant to yield or concede, and even after having
made a concession are often unwilling to acknowledge it. For this reason, conces-

1 Zie Dupont, pp. 141-144.

2 Zie Daniel Druckman, Negotiations: Social-Psychological Perspectives, Sage: Beverly Hills/London
1977. In dit boek staan de betrokken vragen, die een ‘adequate’ onderhandelingstheorie zou moeten
beantwoorden, op pp. 41-42. Zie voor die vragen volgens Dupont: Dupont (1990), pp. 142-143.
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sions may appear only in the context of an apparent quid pro quo or for an
obvious strategic advantage.

. Negotiating behavior is conditioned by the context for negotiation. Issues, com-

plexity, team structure, and style are determined in part by the larger setting for
negotiation.

Dupont voegt aan deze lijst nog twee vragen toe':

10.

Dans toute négociation, n’y a-t-il pas deux phases?: une premiere dans laquelle
les acteurs, implicitement ou non, vont «négocier la négociation» (phase de
structuration); puis une deuxi¢me phase (plus proche de la résolution de
probléeme) qui aboutit a I'issue de la négociation (accord, différé ou constat
d’échec).

Comment approfondir le jeu des parametres, des mécanismes de toute négociati-
on: c’est a dire les notions d’«acteur», de «divergence», d’«arrangement» et les
problemes d’«enjeur, d’«intérét», de «tension», de «pouvoir», de «éciprocité», de
«crédibilité», etc...?

De dimensies waaromheen die vragen te groeperen zijn, zijn dan volgens Dupont de

volgende:

. Het wezen van de onderhandeling zelf. Deze dimensie betreft bijvoorbeeld in

hoeverre de beslissingen bij onderhandelingen verschillen van beslissingen bij
andere oplossingen dan onderhandelingen, of hoe onderhandelaars omgaan met
een keuze tussen vooraf gedefinieerde alternatieven en vooraf onbekende alterna-
tieven, of hoe onderhandelaars omgaan met het feit dat zij de zaak moeten
oplossen vanuit van elkaar verschillende uitgangspunten®.

. Het proces van de onderhandelingen. Deze dimensie betreft de structuur van de

onderhandelingen, zoals het verschil tussen het ‘loven en bieden’ en het overtuigen
van de ander, de rollen van het maximaliseren van de eigen opbrengst en van de
gemeenschappelijke belangen, de fasen van de onderhandelingen, en de rol van de
belangrijkste variabelen van de onderhandeling, bijvoorbeeld de onderhandelaar, de
inzet van de onderhandelingen, de rollen van macht en van geloofwaardigheid,
enzovoort’.

Zie Dupont (1990), p. 143.
Deze dimensie doelt op de vragen 1, 2 en 3 van Druckman.

Deze dimensie doelt op de vragen 4, 5, 9 en 10 van Druckman/Dupont.
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3. Het bepalen van de uitkomst van de onderhandelingen. Dit betreft vragen zoals,
hoe moet men het resultaat toetsen, wat is het verband tussen concessies en
bijvoorbeeld iemands reputatie of iemands geloofwaardigheid, wat is de rol van
omgevingsfactoren van de onderhandelingen, wat is de rol van de mate van
ingewikkeldheid van de onderhandelingen, wat is de rol van de stijl van onder-
handelen, welke rol spelen de fasen tijdens de onderhandelingen, enzovoort'.

4. Het gedrag van de onderhandelaars. Deze dimensie richt zich vooral op gedra-
gingen in hun verband met de hiervoor genoemde dimensies van het proces van de
onderhandelingen en het bepalen van de uitkomst ervan’.

Bespreking

Alvorens in te gaan op alle gestelde vragen, is het nuttig eerst te bezien of er iets te
zeggen valt over theorievorming in het algemeen, los van onderbandelingstheorievor-
ming. Volgens De Groot is een theorie ‘een systeem van logisch samenhangende, met
name niet-strijdige, beweringen, opvattingen en begrippen betreffende een werkelijk-
heidsgebied, die zo zijn geformuleerd, dat het mogelijk is er toetsbare hypothesen uit
af te leiden” *. Een model, aldus De Groot, ‘legt formeel, c.q. verzamelingstheore-
tisch, vast wat men nodig heeft aan (begrippen of variabelen voor) objecten, relaties
en toegestane operaties, om deducties te kunnen maken’”. Wartofsky omschrijft
modellen en theorieén als volgt: “To propose something as a model of (an) x is to
suggest it as a way of representing x which provides at least some approximation of
the actual situation; moreover, it is to admit the possibility of alternative representa-
tions useful for different purposes. To propose something as a theory of (an) x, on
the other hand, is to suggest that x’s are governed by such and such principles, not
just that it is useful for certain purposes to represent x’s as governed by these

1 Deze dimensie doelt op de eerder weergegeven vragen van Druckman/Dupont, nummers 6, 7, 8, 9
en 10.

2 Deze dimensie doelt op de eerder weergegeven vragen van Druckman/Dupont, nummers 4 tot en
met 10.

3 De Groot, p. 42.

4 Frappant is de komma achter het woord ‘werkelijkheidsgebied’, voor het woord ‘die’. De Groot
verklaart zijn definitie nader door met nadruk te eisen voor de bestaanbaarheid van een theorie, dat
toetsbare hypothesen zijn af te leiden. Vanwege de betrokken komma staat echter in de definitie
van De Groot juist het tegendeel! Bij weglating van de betrokken komma volgt De Groots nadere
stelling direct uit de definitie. De betrokken komma staat daar derhalve ten onrechte.

5 De Groot, p. 42, voetnoot 2. De Groot beoogt overigens niet om een ‘strikte definitie’ te geven.
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principles or that such principles appromimate those which actually obtain’’.
Wartofsky vindt overigens het onderscheid tussen model en theorie ongewenst, niet
alleen om gedebatteer of iets model of theorie is te vermijden, maar vooral omdat hij
het nuttig acht te zoeken naar verbanden, ongeacht of men het model of theorie wil
noemen’. Verschuren heeft het over modellen. Hij onderscheidt empirische model-
len, zoals schaalmodellen in de scheepsbouw, en conceptuele modellen. Een concep-
tueel model is volgens Verschuren zowel ‘een gesloten verbaal systeem, waarin
relaties worden gelegd tussen begrippen als elementen van dit systeem’, als ‘een
gesloten gedacht geheel van relaties tussen variabelen’. Van de Vall geeft een drietal
kenmerken van conceptuele modellen met betrekking tot een probleem®:

* Reductie: conceptuele modellen leveren tegelijkertijd een gereduceerd beeld en
een samenvattend beeld van het probleem;

* Dynamische analyse: conceptuele modellen vertalen het probleem in onafhankelij-
ke en athankelijke variabelen, waardoor recht gedaan wordt aan het procesmatig
karakter van het betrokken probleem;

* Manipuleerbaarheid: in een conceptueel model kan worden aangegeven welke van
de variabelen manipuleerbaar zijn en, in sommige gevallen, wat de manipulatie
inhoudt.

Norman, tenslotte, stelt dat een conceptueel model ‘is invented to provide an
appropriate representation of the target system, appropriate in the sense of being
accurate, consistent, and complete”. Een conceptueel model dat moet worden
onderwezen aan mensen moet volgens Norman in ieder geval aan drie criteria
voldoen®:

* Learnability
* Functionability
» Usability

1 Zie Wartofsky, p. 2. Wartofsky citeert dit stuk overigens kennelijk van een zekere Achinstein, uit
diens artikel ‘Theoretical Models’, in het British Journal for the Philosophy of Science, XVI,
62 (1965), op p. 105. Zie Wartofsky, p. 11, noot 2.

2 Zie Wartofsky, p. 2.

3 Zie Verschuren, p. 136.

4 Van de Vall, p. 282. Het stuk van Van de Vall is overigens specifiek gericht op beleidsproblemen.
5 Norman, p. 7.

6 Idem, p. 13.
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Norman stelt in dit verband: “What good is a conceptual model that is too difficult to
learn? Or a model that has little functionality, failing to correspond to the system
image or failing to predict or explain the important aspects of the target system? Or
what of a conceptual model that cannot easily be used, given the properties of the
human information processing structure with its limited short-term memory and
limited ability to do computations'?

Op grond van het voorgaande kom ik tot het volgende®:

* Theorie:
1. logisch samenhangend systeem
2. toetsbare veronderstellingen zijn af te leiden
3. beginselen die ten grondslag liggen aan het betrokken probleem

* Model:
1. logisch samenhangend systeem
. legt verbanden tussen elementen van het betrokken probleem
. gereduceerd en samenvattend beeld van het betrokken probleem
. verscheidene benaderingen mogelijk

N DN

. manipuleerbaar

Kenmerk nummer 3 van een model is volgens mij ten dele reeds opgesloten in
kenmerk 1: een systeem #s naar mijn mening te beschouwen als een gereduceerd en
samenvattend beeld van het betrokken probleem. Kenmerk nummer 4 van een model
is naar mijn mening ook toepasselijk voor een theorie. Een theorie is immers afthanke-
lijk van wat men ermee wil bereiken. Alleen al daardoor zijn verscheidene benaderin-
gen voor een theorievorming mogelijk’. Ook een model dient volgens mij toetsbaar

te zijn. Het verschil tussen een theorie en een model lijkt zich dan ook toe te spitsen
op het volgende. Een theorie is vooral gericht op het met behulp van haar elementen
verklaren van het betrokken probleem’, terwijl een model vooral gericht is op de
mogelijke manipuleerbaarbeid van zijn elementen. Dit neemt uiteraard niet weg dat

1 Ibidem.

2 Op de criteria van Norman ga ik niet dieper in. Deze criteria betreffen eerder de vormgeving dan de
inhoud.

3 Vergelijk mijn conclusie in paragraaf 1 van dit hoofdstuk, waarin ik een aantal mogelijke benaderin-
gen met betrekking tot onderhandelen naar voren heb gebracht. Ongetwijfeld zal niet iedere
benadering een even goede theorie voortbrengen, maar dit doet niet af aan de theorievorming zelf.

4 Mede door de beginselen aan te duiden die ten grondslag liggen aan het betrokken probleem.



87

uit een theorie manipuleerbaarheid kan volgen en dat een model mede het betrokken
probleem nader kan verklaren. De vraag is dan ook waarop men zich moet richten bij
onderzoek naar onderhandelen. Op een onderhandelingstheorie of op een onderhan-
delingsmodel? Het antwoord zal athangen van de onderliggende vraag, wat men met
het betrokken onderzoek wil bereiken. Wil men het vakgebied onderhandelen slechts
nader begrijpen of wil men met het resultaat van het onderzoek aangeven hoe men
op het vakgebied onderhandelen beter te werk kan gaan? Met Wartofsky meen ik dan
ook dat een onderscheid tussen (onderhandelings)theorie en (onderhandelings)model
minder gewenst is. Enerzijds vind ik dat theorievorming alléén nogal ‘theoretisch’ is
op een zo praktisch vakgebied als het onderhandelen. Anderzijds vind ik dat kennis
van modelmatige manipuleerbaarheid van de elementen van een onderhandeling al-
1é€én te weinig bijdraagt aan het begrip zelf van het onderhandelen. Mijns inziens
dient onderzoek naar onderhandelen zich vooral te richten op een betere bebeersing
van het vakgebied dan zonder dit onderzoek het geval zou zijn geweest, ongeacht of
dit onderzoek zich heeft toegespitst op een theorie of op een model. Ik zal dan ook
niet alleen de begrippen onderhandelingstheorie en onderhandelingsmodel door el-
kaar blijven gebruiken, maar ook, ter vermijding van het woordelijke onderscheid
tussen onderhandelingstheorie en onderhandelingsmodel, een nieuw begrip invoeren:
onderhandelingsmethode. Een onderhandelingsmethode definieer ik dan als volgt:

Een onderhandelingsmethode is een logisch samenhangend, gereduceerd en samenvat-
tend beeld van het onderhandelen dat de beginselen die ten grondslag liggen aan het
onderhandelen aanduidt, en waaruit praktische adviezen zijn af te leiden.

Daarbij is het nuttig, indien de methode voldoet aan de drie hiervoor neergelegde
criteria van Norman, ‘learnability’, ‘functionability’ en ‘usability’. Een dergelijke
onderhandelingsmethode kan dan gezocht worden in een aantal richtingen. Voor die
richtingen kan men kijken naar de in de eerste paragraaf van dit hoofdstuk genoemde
benaderingen. Uiteraard zullen sommige benaderingen vruchtbaarder blijken te zijn
dan andere benaderingen. In dit verband is het reeds vaker ter sprake gekomen en in
de eerste paragraaf van dit hoofdstuk behandelde onderscheid volgens Raiffa interes-
sant. Raiffa onderscheidt immers drie typen benaderingen: beschrijvende, voorschrij-
vende en normatieve benaderingen'. Levert een van deze typen benaderingen een
betere onderhandelingsmethode op dan een ander type benadering? Het antwoord op
deze vraag zal athangen van wat men beoogt met de betrokken onderhandelingsme-
thode. Zoals hiervoor gesteld, dient onderzoek naar onderhandelen zich mijns inziens
te richten op een betere beheersing van het vakgebied dan zonder dit onderzoek het
geval zou zijn geweest. Een normatieve benadering in de zin van Raiffa, die erop

1 Zie paragraaf 1 van dit hoofdstuk voor een nadere bespreking van de indeling van Raiffa.
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gericht is hoe ideale, rationele en superintelligente mensen zouden moeten handelen,
zonder acht te slaan op de werkelijke manier waarop mensen zich gedragen’, leidt
volgens mij eerder tot studeerkamerwijsheid en wijsneuzigheid dan tot een betere
beheersing van het onderhandelen als vakgebied, hoezeer overigens die studeerkamer-
wijsheid bouwstenen kan aandragen voor die betere beheersing van het vakgebied.
Als onderhandelingsmethode in het algemeen wijs ik derhalve de normatieve benade-
ring in de zin van Raiffa af. Een voorschrijvende benadering in de zin van Raiffa wijs
ik eveneens af. Dit type benaderingen is primair van adviserende aard: het gaat erom,
door welke feitelijke methoden iemand betere beslissingen kan nemen dan zonder die
advisering het geval zou zijn geweest’. Een dergelijke benadering is niet een methode
maar een methodisme. Clausewitz omschrijft het verschil tussen methode en metho-
disme heel aardig als volgt®: ‘[...] ist Methode, Verfahrungsart, ein unter mehreren
moglichen ausgewihltes, immer wiederkehrendes Verfahren, und Methodismus, wenn
statt allgemeiner Grundsitze oder individueller Vorschriften das Handeln durch
Methoden bestimmt wird. Met andere woorden, bij een voorschrijvende benadering
in de zin van Raiffa bepaalt niet de onderhandelaar, al dan niet met behulp van een
onderhandelingsmethode, hoe hij het beste kan onderhandelen, maar bepaalt de
onderhandelingsmethode z¢lf hoe hij dit zou moeten doen. Of, in de zin van mijn
hiervoor gestelde definitie van een onderhandelingsmethode, de praktische adviezen
bij een voorschrijvende benadering in de zin van Raiffa, zijn niet af te leiden, maar
maken ervan onderdeel uit. Los van het feit dat een dergelijke benadering een omge-
keerde wereld aangeeft - immers, de ‘goede’ onderhandelaar ontleent zijn succes niet
aan enige onderhandelingsmethode, maar de onderhandelingsmethode gaat juist te
rade bij de onderhandelaar - en los van de mijns inziens bestaande onwenselijkheid
dat een mens zich zou laten dicteren door enige theorie, meen ik dat een dergelijke
voorschrijvende benadering in de zin van Raiffa, als deze al bestaanbaar zou zijn, zo
ingewikkeld zou worden dat ze niet meer realistisch of werkbaar kan zijn. Immers,
een dergelijke - algemene - methode zou met zoveel aangelegenheden rekening
moeten houden, dat aan de hiervoor gestelde criteria van Norman, ‘learnability’,
‘functionability’ en ‘usability’ niet voldaan kan worden. Slechts een paar voorbeelden.
De methode zou mede moeten insluiten wat de omstandigheden zijn, wie de perso-
nen van de onderhandelaars zijn, wat hun persoonlijkheden zijn, wat de wisselwer-
king van de onderhandelaars op elkaar in iedere specifieke situatie is, hoe met onze-
kerheden moet worden omgegaan - welke onzekerheden, eenmaal geincorporeerd in
de methode, dus niet meer onzeker zijn - en in hoeverre schorsingen al dan niet aan

1 Zie de bespreking van de indeling van Raiffa in de eerste paragraaf van dit hoofdstuk.
2 Zie de bespreking van de indeling van Raiffa in de eerste paragraaf van dit hoofdstuk.

3 Clausewitz, p. 300.
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de orde zijn. Kortom, het specifieke karakter van het onderhandelen maakt het onmo-
gelijk de handelende persoon altijd en overal houvast te bieden. Dit neemt uiteraard
niet weg dat op deelgebieden, vormen van methodisme nuttige functies kunnen ver-
vullen. Men kan bijvoorbeeld steeds terugkerende onderdelen van diverse fasen
oefenen waardoor vaardigheid en zekerheid tijdens de onderhandelingen wordt ver-
kregen, zodat deze soepeler verlopen. Niettemin, ik concludeer dat een positief al-
gemeen leerstelsel op het gebied van het onderhandelen onmogelijk is. Er blijft dan
over, de beschrijvende benaderingen in de zin van Raiffa, gericht op de daadwerkelij-
ke methodiek van onderhandelingen'. Een dergelijke benadering biedt geen handlei-
ding, maar geeft een beschouwing, die kan leiden tot kennis van en vertrouwdheid
met het onderwerp, en die het denken van de handelende persoon slechts inkadert.
De handelende persoon zelf kan dan op basis van zijn eigen inzicht de noodzakelijke
keuzes maken. Gezien het vorenstaande is dit type benaderingen volgens mij het
beste om het vakgebied onderhandelen beheersbaar te maken’.

Het is nu mogelijk nader in te gaan op de vragen die volgens een aantal auteurs door
een onderhandelingsmethode beantwoord dienen te worden’. Ik meen op basis van
het hiervoor gestelde dat alle vragen c.q. opmerkingen van de betrokken auteurs die
een normatief of voorschrijvend karakter hebben niet thuishoren in enige onderhan-
delingsmethode®. Een aardige vraag is vraag vijf van Coddington: onder welke

1 Zie de bespreking van de indeling van Raiffa in de eerste paragraaf van dit hoofdstuk.

2 Vergelijk het laatste deel van mijn hiervoér genoemde definitie van een onderhandelingsmethode:
‘... waaruit praktische adviezen zijn af te leiden.” Ook de definitie is derhalve in overeenstemming
met de keuze voor een beschrijvende benadering.

3 Zie het begin van deze paragraaf.

4 Men kan zelfs verder gaan en bijvoorbeeld stellen dat een methode die het resultaat van de
onderhandelingen voorspelt — vergelijk de desbetreffende in het begin van deze paragraaf opgeno-
men vragen van alle vier de auteurs, Coddington, Schackle, Druckman en Dupont — geen ‘adequate’
methode kan zijn. Dit is eenvoudig te bewijzen. Zoals in het vorige hoofdstuk gesteld, is een
onderhandeling gericht op een zo gunstig mogelijke uitwisseling van waarden. Dit geldt voor alle
betrokken partijen. Indien het resultaat van de onderhandelingen wordt voorspeld, en dit resultaat
wordt inderdaad bereikt, dan is dit resultaat niet zo gunstig mogelijk voor de partijen. Immers, partij
A is bij zijn voorspelling uitgegaan van een zo gunstig mogelijk resultaat, het maximaal haalbare.
Voor partij B geldt dit echter ook. Voor partij B is dit resultaat het minimale dat hij heeft moeten
toegeven om het maximale van partij A te verkrijgen, omdat ook partij B streeft naar het maximaal
haalbare. Anderzijds is ook partij B bij zijn voorspelling uitgegaan van een zo gunstig mogelijk
resultaat, van het maximaal haalbare. Omdat dit ook voor partij A geldt, is het resultaat het
minimale dat partij A heeft moeten toegeven om van partij B het maximale te verkrijgen, omdat
partij A immers eveneens streeft naar het maximaal haalbare. Kortom, een voorspeld resultaat is
nimmer het zo gunstig mogelijke resultaat voor de partijen. Vergelijk Marsh (1982), pp. 265-269.
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omstandigheden is een overeenstemming stabiel, en onder welke omstandigheden
instabiel'? Kennelijk wordt in sommige gevallen de overeenstemming tot uitvoering
gebracht en wordt in andere gevallen de uitvoering van de overeenstemming in meer-
dere of mindere mate gesaboteerd. Het antwoord op deze vraag van Coddington volgt
direct uit de definitie van onderhandelen, de gerichtheid op een zo gunstig mogelijke
uitwisseling van waarden. Indien een van de partijen achteraf van mening is met
minder geé€indigd te zijn dan met een zo gunstig mogelijk resultaat, zal de overeen-
stemming niet noodzakelijk con amore worden uitgevoerd. Over dit onderwerp is
echter meer te zeggen. De ‘zone of agreement’?, het ‘overlappingsgebied’ waarin de
wensen van de partijen elkaar overlappen, wordt begrensd door de minimale posities
van de partijen® *. Indien de partijen minder wordt aangeboden dan hun minimale
posities, doen ze liever geen zaken. Binnen deze ‘zone of agreement’ bevinden zich
echter kennelijk nog extra punten, die voor iedere partij een risico-omslag bepalen.
Tussen de minimale positie, het ‘weggaan-punt’ en dit ‘risico-punt’ van iedere partij, is
men weliswaar bereid tot overeenstemming, maar kennelijk - al dan niet achteraf -
niet van harte en met alle risico’s van dien. Het gebied waarin de partijen bereid zijn
de overeenstemming met genoegen na te komen is derhalve kleiner dan het gebied
dat is gedefinieerd als de ‘zone of agreement’, en wordt begrensd door de risico-

56

punten van de partijen’ °. Het zou dan ook beter zijn om dit kleinere gebied ‘zone of

agreement’ of ‘gebied van overeenstemming’ c.q. ‘overeenstemmingsgebied’ te noe-
men, en het grotere gebied, dat hiervoor ‘zone of agreement’ is genoemd, ‘zone of

contract’” of ‘overlappingsgebied’® te noemen’ .

1 Zie het begin van de paragraaf voor de vragen van Coddington.

2 Ook wel ZOPA genoemd, ‘Zone Of Possible Agreements’. Zie bijvoorbeeld Lempereur en Colson
(2010), pp. 112-115.

3 Zie Raiffa (1982), p. 46.
4 Vergelijk de BOZO of BATNA volgens de in de vorige paragraaf besproken Harvard-methode.

5 Vergelijk in de eerste paragraaf van dit hoofdstuk, mijn bespreking van de economische benadering
volgens het boek van Kremenyuk. De conclusie van de schrijver van het betrokken stuk in dat
boek, Cross, is immers dat de risicofactor van de overeenstemming van wezenlijke invloed is op de
duurzaamheid ervan.

6 Anders dan Bazerman/Neale op pagina 74 kennelijk stellen, is het zeker niet aan te bevelen om in
alle gevallen te streven naar het ‘weggaan-punt’ van de wederpartij. Bij duur-relaties bijvoorbeeld
kan men beter streven naar het ‘risico-punt’ van de wederpartij.

7 Een overeenkomst zelf is immers mogelijk, ook al blijkt achteraf misschien dat de partijen toch geen
overeenstemming hebben over het een en ander.

8 Zie hiervoor. Men kan ook zeggen, de ‘bargaining zones’ van de partijen overlappen elkaar — zie
Bazerman/Neale, pp. 73-74.
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Indien men de overige in het begin van deze paragraaf genoemde vragen beschouwt
waarop een onderhandelingsmethode volgens de diverse auteurs een antwoord zou
moeten geven, dan blijken veel vragen slechts gericht op specifieke situaties en niet
op onderhandelingen in het algemeen'. Alle vragen in aanmerking nemend lijkt het
dan ook de beste methode om de groepering rond dimensies als uitgangspunt te
nemen zoals eveneens Dupont dit heeft gedaan. Dupont gaat uit van vier dimensies
waaromheen de vragen waarop een onderhandelingsmethode antwoord zou moeten
geven zijn te groeperen’. Die dimensies zijn volgens Dupont:

1. het wezen van de onderhandeling zelf

2. het proces van de onderhandelingen

3. het bepalen van de uitkomst van de onderhandelingen
4. het gedrag van de onderhandelaars

De nummers 1 en 2 van deze dimensies lijken mij inderdaad noodzakelijke elementen
van een onderhandelingsmethode. Zoals hiervoor gesteld geldt dit echter niet voor
dimensie nummer 3. De dimensies 1 en 2 volgens Dupont hebben overigens gemeen-
schappelijk dat beide gericht zijn op de onderbandeling zelf, in tegenstelling tot
dimensie nummer 4 volgens Dupont, die vooral gericht is op de personen, op de
onderbandelaars. ‘Gedrag’ van onderhandelaars alleen is volgens mij evenwel toch te
mager om te dienen als dimensie. Een dimensie die gericht is op de onderhandelaars

9 In de krijgskunde heeft ook Clausewitz zich met deze problematiek bezig gehouden. Het betreft het
‘Kulminationspunkt des Sieges van Clausewitz. Dit is het punt waar voorbij de ‘marginale kosten’
van de aanval groter gaan worden dan de opbrengst, bijvoorbeeld omdat de weerstand van de
verdedigers in dat geval véél feller gaat worden, met zelfs een risico van het verliezen van de totale
veldtocht. Ervaren veldheren zullen dit punt derhalve nooit passeren, maar altijd eerst de kleinere
overwinning consolideren alvorens verder aan te vallen. Zie Clausewitz, pp. 935-945. Het ‘Kulmi-
nationspunkt des Sieges' is dan te vergelijken met wat ik ‘risico-punt’ heb genoemd. De onderhan-
delaar die voorbij het risico-punt van zijn wederpartij wil gaan, loopt het risico achteraf met niets te
eindigen, zelfs al gaat de wederpartjj tijdens de onderhandelingen met de deal akkoord. Vergelijk in
dit verband ook Niccold Machiavelli (1997), Boek II, hoofdstuk 27, pp. 359-363; dit hoofdstuk heeft
de veelzeggende titel: ‘Voor verstandige vorsten en republieken is het feit dat ze gewonnen hebben
voldoende; want wil men nog meer, dan eindigt men meestal als verliezer.’

10 De bewegingsvrijheid van een onderhandelaar wordt derhalve bepaald door vier punten op een
denkbeeldige lijn: (1) zijn eerste bod, (2) zijn doel, (3) zijn risico-punt, en (4) zijn weggaan-punt. In
dit verband is hiervoor een aardige ‘formule’ weer te geven, de SNIP*-formule. De letters staan dan
voor: Start, Norm, Instabiliteit, en Passen. Snip is een Engels woord dat kan worden vertaald met
‘koopje’. Het acroniem SNIP® is een gedeponeerd merk.

1 Bijvoorbeeld vragen 4, 5, 6 en 7 van Schackle en vraag 4 van Druckman.

2 Zie hiervéor de vragenlijst volgens Dupont.
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zou mijns inziens niet alleen rekening dienen te houden met de totale handelwijze
van de onderhandelaars, waarvan gedrag slechts een deel is, maar ook met de
dynamiek, de wisselwerking van de onderhandelaars op elkaar, alsmede met het feit
dat onderhandelaars geen cartesiaanse machines zijn, maar mensen - en dus niet
volstrekt rationeel. Ook de rol van de emotie, van ‘de menselijke factor’, dient
derhalve in aanmerking te worden genomen bij de dimensie die gericht is op de
onderhandelaars. Een volgende dimensie die onlosmakelijk verbonden is met iedere
onderhandeling is de inbhoud van de onderhandeling. De methode van onderhandelen
is immers afhankelijk van de inhoud ervan, van wat de onderhandelaars met hun
onderhandelingen willen bereiken. Zoals eerder gesteld' hangt de manier van
onderhandelen altijd samen met het onderwerp van de onderhandelingen, zodat ook
de inhoud van de onderhandelingen moet worden beschouwd als afzonderlijke
dimensie. Tenslotte zou een onderhandelingsmethode rekening dienen te houden met
de storing door omgevingsfactoren. Een onderhandeling die op papier voortreffelijk
verloopt behoeft in werkelijkheid niet even voortreffelijk te verlopen. Een onderhan-
delingsmethode dient derhalve rekening te houden met het verschil tussen onderhan-
delingen op papier en de onderhandelingen in werkelijkheid®. Als volwaardige
dimensie dient derhalve ook de ‘frictie’ te worden opgenomen.

Een onderhandelingsmethode dient zich derhalve te richten op de volgende vier
dimensies’:

1. de onderhandeling zelf

2. de onderhandelaars

3. de inhoud van de onderhandeling
4. de frictie

Bovendien dient een onderhandelingsmethode slechts beschrijvend van aard te zijn in
de zin van de besproken indeling van Raiffa’, te voldoen aan mijn hiervoor besproken
definitie van een onderhandelingsmethode, te voldoen aan de eveneens besproken

1 Zie mijn nadere bespreking van de Harvard-methode in de tweede paragraaf van dit hoofdstuk.

2 In de krijgskunde heeft Clausewitz het over ‘die Friktion im Kriege’, de wrijving die de totale
machinerie van de oorlog stroef doet verlopen. Hij omschrijft dit begrip als volgt — zie Clausewitz,
p. 262: ‘Friktion ist der einzige Begriff, welcher dem ziemlich allgemein entspricht, was den
wirklichen Krieg von dem auf dem Papier unterscheidet’. Zie ook Martin van Creveld, pp. 104-110,
en Luttwak, pp. 12-15.

3 Vergelijk Scott (1983), p. 17, met zijn drie dimensies: ‘content’, ‘procedures’ en ‘personal interaction’.

4 Zie de bespreking van de indeling van Raiffa hiervéor, alsmede in paragraaf 1 van dit hoofdstuk.
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criteria van Norman', ‘learnability’, ‘functionability’ en ‘usability’, hier te vertalen met
eenvoud, doelmatigheid en bruikbaarheid - waaraan is toe te voegen begrijpelijk-
heid’, en - uiteraard - in overeenstemming te zijn met de in het vorige hoofdstuk
besproken definitie van onderhandelen.

3.4 STRATEGIE EN TACTIEK

Toen ik hiervoor een fasen pre-model naar voren bracht’, heb ik gesteld dat aan dit
fasen pre-model in ieder geval de dynamiek ontbrak, waardoor er geen sprake kon
zijn van een volwaardig model. In de vorige paragraaf heb ik aangegeven waaraan een
volwaardige onderhandelingsmethode zou moeten voldoen. De begrippen ‘strategie’
en ‘tactiek’ zijn bij uitstek geschikt om een onderhandelingsmethode te ontwikkelen
die rekening houdt met alle vier dimensies waarop een onderhandelingsmethode zich
zou moeten richten, zoals ik aan het einde van de vorige paragraaf heb gesteld. In de
huidige paragraaf zal ik de begrippen strategie en tactiek bespreken. In de volgende
paragraaf zal ik dan, met behulp van deze begrippen strategie en tactiek, zelf een
onderhandelingsmethode ontwikkelen.

De begrippen strategie en tactiek zijn afkomstig uit de krijgskunde, maar stammen in
oorsprong uit het klassieke Grieks®. Het woordje ‘strategie’ is een samentrekking van
twee woorden, oTpOTIOL en APY®. ZTpoTior betekent ‘leger’, en dpyw betekent
‘heersen’®. Het is dus het heersen over het leger. Dit is samengetrokken tot het
woordje otpoTlapy oG, dat ‘commandant’’ betekent. Daarvan is een werkwoord ge-
maakt: oTpaTnYe®. Dit betekent: ‘zowel te land als ter zee bevelhebber zijn’®. Dit
werkwoord hangt samen met het zelfstandig naamwoord otpotnya, dat ‘bevelheb-

1 Zie hiervoor.

2 Een methode die voldoet aan de criteria van Norman kan immers desondanks onduidelijk zijn — en
dit lijkt mij niet de bedoeling.

3 Aan het eind van paragraaf 2 van dit hoofdstuk.
4 Zie Van der Laan, p. 41.

5 Muller/Thiel/Den Boer, Beknopt Grieks-Nederlands woordenboek, tiende druk, Wolters: Groningen
1966, p. 673.

6 Idem, p. 126.
7 Idem, p. 673.

8 Ibidem.
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berschap’, ‘(opper)commando’ of ‘leiding van de oorlog’ betekent'. Het woordje ‘tac-
tiek’ is afgeleid van het Griekse woord ToTT® of ToloCoW®, en betekent ‘in een bepaalde
orde opstellen’, of ook wel ‘bevelen’. Het hiermee samenhangende woord TOKTIKOG,
tenslotte, betekent ‘bij de opstelling (van troepen) nodig, daartoe in staat’”. Niettemin
werd het begrip strategie pas in latere tijd daadwerkelijk gebruikt in de moderne zin
van het woord. Het begrip strategie had in oorsprong vooral een didactische beteke-
nis, en was minder van praktische aard dan het begrip tactiek, waaraan men toch de
voorkeur gaf. Het oorlogvoeren in zijn totaliteit werd dan ook meestal TOKTLKT TEXVN
genoemd, of het Latijnse equivalent ervan, ars bellica, de ‘kunst’ van het oorlogvoe-
ren’. Het huidige begrip strategie is in de krijgskunde waarschijnlijk pas ingevoerd in
1779 door de Franse auteur Guibert in zijn Défense du systeme de guerre moderne’.
Niettemin was het ook in de krijgskunde van de tijd na Guibert niet altijd duidelijk
wat de precieze betekenis van de begrippen strategie en tactiek was, waar het
verschil lag, wat hun verhouding was, en wat hun samenhang was. Zo ontwikkelde
de Duitse schrijver Dietrich Adam Heinrich von Biilow in de laatste jaren van de acht-
tiende eeuw een systeem dat de handeling tot de tactiek liet behoren, indien zij
plaatsvond binnen het gezichtsveld of binnen het schotsveld van een kanon, en dat
de handeling tot de strategie liet behoren, indien zij buiten dit gezichtsveld of buiten
dit schotsveld plaatsvond®. Terecht kenmerkte reeds in 1806 de bekende latere Prui-
sische generaal Carl von Clausewitz een dergelijk systeem als oppervlakkig, wille-
keurig, tijdgebonden en irrelevant, dit laatste mede omdat de betekenis van de beide
begrippen strategie en tactiek onduidelijk bleef” ®. Clausewitz zelf kwam dan ook

1 Ibidem.

2 Idem, pp. 713-714.

3 Idem, p. 712.

4 Zie Luttwak, pp. 239-240. Zie ook Martin van Creveld, pp. 95-96.

5 Zie Paret (1986), pagina 107, voetnoot 27. Zie ook pagina 884. Vergelijk overigens Martin van
Creveld, die op pagina 96 in dit verband stelt: ‘Apparently the first to use it was a Frenchman, Jolly
de Maizeroy, who was a writer active in the military field during the years immediately before the
Revolution.’

6 Schering, pp. 610-611; Aron (1976), pp. 80-81.
7 Zie Paret (1986), p. 190, en Aron (1976), pp. 80-83. Zie ook Schering, pp. 610-611.

8 Ook tegenwoordig ziet men ‘Biilow-achtige’ weergaven van de begrippen strategie en tactiek. Zie
Rothfels, pagina 104, voetnoot 40. Vergelijk het onderscheid van de NAVO tussen ‘strategische
wapens’ en ‘tactische wapens’. Luttwak stelt op pagina 90, in de voetnoot, niet ten onrechte het
volgende over dit onderscheid: ‘During the last fifty years or so, the habit has developed of
applying the adjective “strategic” to long range forces and weapons, as opposed to their shorter-
range counterparts, and we hear of “strategic” and “tactical” bombers and missiles. [...] The poor fit
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met een veel beter systeem dat wel duidelijk maakte wat de betekenis van de begrip-
pen strategie en tactiek is, waar het verschil ligt, wat de verhouding ertussen is, en
wat de samenhang van de begrippen is. Ik kom hierop dadelijk terug.

Buiten de krijgskunde zijn de begrippen eerst in de twintigste eeuw tot ontwikkeling
gekomen, overigens in het algemeen op een ‘Biillow-achtige’ of soms zelfs een totaal
nietszeggende® manier. Een niet verder opgepakte aanzet tot het gebruik in de
economie van de krijgskundige denkbeelden van Clausewitz is gedaan door Hilde-
brand in 1941°. De zegetocht - want zo mag men het wel stellen - van in ieder geval
het begrip strategie is volgens Ansoff geiniticerd door Neumann en Morgenstern, met
hun boek over speltheorie dat is verschenen in 1944*. Neumann en Morgenstern
bedoelden overigens met ‘strategy’ slechts planning, niets meer’. Inmiddels is het
totale zakelijke woordgebruik doortrokken van het begrip strategie - wat dit daarbij
overigens moge betekenen - zozeer dat Thelosen bijvoorbeeld heeft gesteld: ‘Het
woord strategisch duikt steeds vaker en in veel nieuwe combinaties op. Een onder-

is obvious: if Belgium were to bomb New Zealand into submission, long-range aircraft would be
needed, but tactical aircraft would suffice to achieve that same strategic purpose if adjacent
Luxemburg were to be the victim; yet if Belgian aircraft were to hunt submarines off the New
Zealand coast, a tactical mission, they would need to have a “strategic” range.” Vergelijk Van Baar,
die op pagina 29 in dit verband schrijft: ‘De Sovjets hebben dit onderscheid tussen tactische en
strategische kernwapens altijd als kunstmatig beschouwd, met als argument dat het voor de
betrokkenen niet uitmaakt door wat voor soort nucleaire systemen men getroffen wordt.’

1 Zie de hierna te noemen voorbeelden van Quin/Mintzberg/James en van Hussey.

2 Vergelijk bijvoorbeeld Mintzberg (1991), die op pagina 15 strategie wel z&éér vaag omschrijft met
‘strategie kan gezien worden als een kracht die tussen de organisatie en haar omgeving bemiddelt’.
Edelman Bos en De Feyter hebben het op pagina 9 over het volgende: ‘Onder problemen die als
strategisch gekenmerkt kunnen worden, verstaan we verstoringen ten opzichte van de op enigerlei
wijze tot stand gekomen ordening van het bestaan.” Vergelijk in het vorige hoofdstuk de door mij
gestelde eisen waaraan een definitie moet voldoen.

3 Zie het artikel van Hildebrand. Hildebrand zelf was overigens, naar hijzelf op pp. 210-211 stelt,
geinspireerd door de inleiding van Linnebach in de vijftiende druk (1937 — zie Clausewitz, pp. 1363~
1364) van Clausewitz’ Vom Kriege, waar Linnebach kennelijk — en alsdan terecht — op pagina VIII
had gesteld: ‘Die Wissenschaften, die sich mit dem praktischen handeln befassen, haben nicht
bemerkt, daf ihnen im Werk von Clausewitz eine Philosophie des handels geschenkt worden war’.

4 Zie Ansoff, p. 105. Zie ook Neumann en Morgenstern, die op pagina iv van de door mij gebruikte
derde druk duidelijk maken dat de eerste druk uit 1944 stamt. Waarschijnlijk was Neumann de
initiatiefnemer tot het gebruik van het begrip ‘strategy’ — zie Neumann/Morgenstern, p. 1, noot 1,
alsmede de bij die noot behorende tekst.

5 Zie Neumann/Morgenstern, pp. 79, 86.
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werp wordt pas interessant als er “strategisch” voor- of achtergezet wordt™" 2.

Mintzberg heeft een aantal mogelijke definities van strategie verzameld. Volgens hem
kan strategie de volgende betekenissen hebben®:

 strategy as plan, een bewust ontworpen planning

» strategy as ploy, een trucje om de ander af te troeven

* strategy as pattern, consequent gedrag, al dan niet beoogd

» strategy as position, de manier om de organisatie in de omgeving te plaatsen

» strategy as perspective, een diep gewortelde manier om de wereld te beschouwen

Dit alles maakt helaas strategie tot een inhoudsloos begrip dat meer verbergt dan
verduidelijkt. Indien tactiek erbij komt, wordt een en ander niet duidelijker. Zo vindt
men bij Quin/Mintzberg/James dat ‘[...] “strategy” refers to the important things,
“tactics” to the details* °. Volgens Ogilvie is strategie het plan, en tactiek de uitvoe-
ring®. Worthy relateert strategie aan wat men moet doen, en tactiek aan hoe men dit
dan moet doen’ ®. De Bono stelt”: “Tactics are the servant of strategy. The overall
goal and the guidelines are set by strategy. Behaviour on the way to that goal is
determined by strategy. Tactics span a wide range: from the straightforward and
necessary to the devious and cunning. Godfroy omschrijft een en ander als volgt:
‘[...] dat de voornaamste elementen van een strategie zijn: het bepalen van doelen,
het ontwikkelen van vermogens, het beinvloeden van omstandigheden, en het ont-
werpen van acties’'’. ‘De nadere invulling hiervan, en de aanpassing op onderdelen
vanwege specifieke situatieckenmerken, wordt veelal als “tactiek” aangeduid’''. Een

1 Thelosen, p. 25.

2 Hickman en Silva stellen overigens dat ‘strategy’ vooral de buzzword of the day was in de jaren
zeventig. Zie Hickman/Silva, pp. 32-36.

3 Zie het artikel van Mintzberg, ‘The Strategy Concept I’. Zie ook Quinn/Mintzberg/James, pp. 13-18.
4 Quin/Mintzberg/James, p. 16.

5 Vergelijk het hiervoor besproken systeem van Dietrich Adam Heinrich von Biillow.

6 Zie het boek van Ogilvie, p. 35.

7 Worthy, p. 56.

8 Vergelijk deze stelling van Worthy met een uitspraak van Bennis — op pagina 99: ‘The manager
does things right, the leader does the right thing.’

9 De Bono (19806), pp. 230-231.
10 Godfroy, p. 5.

11 Idem, p. 4.
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‘Builow-achtige’ omschrijving vindt men bij Hussey: ‘The term tactical plan is
sometimes used to suggest an essentially shorter-term action plan which leads to the
implementation of the actions proposed in the strategic plan’®. ‘I see the strategic
plan as something which defines the objectives of an organization, and the means by
which those objectives are to be attained’. Bij dit soort omschrijvingen wordt
volgens mij - voor zover de begrippen strategie en tactiek al nader worden omschre-
ven - het begrip strategie veelal verward met de inboud van een concrete strategie.
Ditzelfde geldt voor tactiek®. Het is overigens frappant dat sommige auteurs het
vaststellen van de doelstelling of de doelstellingen onderdeel laten uitmaken van de
strategie. Dit acht ik ongewenst. Indien immers een strategie niet wordt gezien als
afgeleide van de doelstelling of de doelstellingen, loopt men het gevaar dat de
strategie slechts zichzelf kan toetsen aan een onderdeel van zichzelf, die doelstelling
of die doelstellingen. Aldus ontaardt strategie in een soort petitio principii’.

Ook in de wereld van het onderhandelen vindt men de begrippen strategie en tactiek.
En eveneens in deze wereld bestaat er weinig overeenstemming over de betekenis
van deze begrippen. Bom, die mede onderzoek heeft gedaan naar de betekenis van de
begrippen strategie en tactiek in de onderhandelingswereld, kwam tot de conclusie
dat er in dit opzicht vier stromingen zijn®:

1. Sommige auteurs gebruiken de begrippen door elkaar, zonder nader onderscheid
ertussen te maken’.

2. Sommige auteurs zien strategieén en tactieken alleen maar als een samenraapsel
van meer of minder geoorloofde trucjes om de wederpartij te beinvloeden of te
misleiden®.

1 Zie hiervoor de beschrijving van het systeem van Dietrich Adam Heinrich von Bulow.
2 Hussey, p. 24.

3 Idem, p. 23.

4 Vergelijk ook Wassenberg (1988), pp. 258-261, 299.

5 Bovendien vraag ik mij af, of in zo'n geval lijn- en staffuncties niet verward gaan worden, indien de
doelstellingen van een organisatie feitelijk worden vastgesteld door dezelfde personen als degenen
die adviseren over de wijze van het bereiken van die doelstellingen.

6 Zie Bom (1989), pp. 36—42.
7 Bom noemt hierbij de boeken van Fisher/Ury, Karrass (1974) en Mastenbroek.

8 Bom noemt in dit verband Fox en Morrison als schrijvers.
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. Sommige auteurs zien strategie als de ‘stijl’ van onderhandelen, en tactiek als de

concreet te nemen stappen ter uitvoering van de strategie’.

. Sommige auteurs proberen een nadere uitwerking aan de begrippen strategie en

tactiek te geven. Bom noemt in dit verband Dupont® en Wall. Dupont onder-
scheidt drie begrippen®, ‘stratégie’®, ‘technique’ en ‘tactiques’®. Wall onder-
scheidt de begrippen in essentie als volgt”: ‘[...] a strategy is a broad plan directed
toward a specified goal, and the tactics are activities in pursuit of the objectives
necessary to the success of the strategy’. Als derde begrip onderscheidt Wall
‘maneuver’, waarmee hij bedoelt ‘[...] a behavior undertaken to improve one’s
position for the defense or offense’®. Zoals Bom terecht stelt hebben de uitwerkin-
gen van Dupont en Wall als nadeel dat de grenzen tussen de begrippen onduidelijk
zijn, en dat het verband ertussen niet tot uiting komt’. Bovendien zet Bom terecht
vraagtekens bij de noodzaak om de begrippen strategie en tactiek uit te breiden

met nog een derde begrip, ‘technique’ bij Dupont, ‘maneuver’ bij Wall'® .

Bom noemt in dit verband Van Ommeren, naar aanleiding van een universitaire syllabus, en Pruitt.
Bom heeft gebruik gemaakt van de tweede druk (1986) van het boek van Dupont.

Ik verwijs in dit verband niet naar de door Bom gebruikte tweede druk van het boek van Dupont,
maar naar de derde druk (1990), pagina 64, met een wat duidelijker definiéring van de betrokken
begrippen dan in de tweede druk. Vergelijk die tweede druk van het boek van Dupont (19806),
pp. 71-72, 74, 83-84.

Volgens Dupont, op genoemde pagina 64, gaat het hierbij om ‘la maniere dont le négociateur
envisage la négociation dans son ensemble. Ceci conduit a voir la stratégie du négociateur comme
une réflexion tournée vers I'action, ou plus exactement comme le moyen privilégié d’organiser et de
mettre en place les éléments et démarches susceptibles de favoriser les objectifs recherchés.’

Zie Dupont, eveneens op pagina 64: ‘Les techniques sont les moyens majeurs de conduire la
négociation: elles consistent essentiellement a manier I'objet de la négociation en fonction des
résultats désirés, a maitriser les éléments des processus qui se développent dans le déroulement [...]
et a structurer un climat dans les rapports interpersonnels ou intergroupes.’

Zie ibidem: ‘Les tactiques sont, quant 2 elles, toutes d’exécution. Elles répondent au besoin
d’'improviser dans le détail, sur le moment et en fonction des circonstances.’

Zie Wall (1985), pagina 36. Wall herhaalt de essentie van een eerdere, mijns inziens minder dui-
delijke, definitie die Bom gebruikt en die is weergegeven op pagina 35 van het boek van Wall.

Zie Wall (1985), p. 36.

Bom (1989), p. 41.

10 Zie idem, pp. 41-42.

11 Vergelijk Aron (1976), op pagina 163, bij zijn bespreking van de gedachten van Clausewitz:

‘Pourquoi ce refus d’ajouter a la stratégie et a la tactique une troisieme rubrique? La raison en est
toujours la méme: les deux concepts de moyen et de fin, et eux seuls, permettent de penser l'action
et, en particulier, 'action guerriere.’
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Clausewitz heeft een systeem met betrekking tot strategie en tactieck ontwikkeld dat
alle tot dusverre beschreven problemen ter zake oplost, en dat niet alleen zeer
bruikbaar is in de krijgskunde of bij onderhandelingen, maar ook algemeen in de
zakenwereld.

Clausewitz gaat uit van een instrumentele en rationele methode' die men als volgt
kan omschrijven’,

Omdat men vaak het einddoel niet ineens kan bereiken, maar uitsluitend via tussen-
stapjes, is het noodzakelijk de totale handeling in deze tussenstapjes onder te ver-
delen, te ‘fractioneren™ *. Men dient daarbij een onderscheid te maken tussen doelen
en middelen. Omdat men, zoals gesteld, het ‘uiteindelijke’ doel vaak niet direct be-
reikt, maar via de tussenstapjes, ontstaat als het ware een soort ‘ladder’ van doelen en
middelen, waarbij ieder doel, door Clausewitz ‘Ziel’ genoemd, slechts middel is om
het eerstvolgende ‘hogere’ doel te bereiken. Alleen het ‘hoogste’ doel, hetgeen men
‘eigenlijk’ wil, door Clausewitz ‘Zweck’ genoemd, is geen middel meer, maar uitslui-
tend doel’. Het ‘hoogste doel’ valt derhalve buiten de ‘lagere middelen’: het staat als
het ware ‘boven’ de handeling, en wordt buiten de handeling vastgesteld®!

Alle doelen staan aldus in een bepaalde ‘rangorde’, zodat in het totaal een samenhang
bestaat. Ieder doel heeft derhalve zijn eigen middelen, en ieder middel zijn eigen
doel. Op ieder moment is dan - behoudens eventuele ‘verstoringen’” - na te gaan,
wat het middel is, wat het eerstvolgende doel is, en hoe alles zal verlopen. Clausewitz
in zijn boek Vom Kriege verbindt vervolgens de doelen en de middelen door strategie

1 Zie Rapoport (1968), p. 13.

2 Zie voor een duidelijke uitwerking, die ook aan mijn omschrijving ten grondslag ligt, Schering,
pp. 610-625.

3 Vergelijk Descartes, pp. 57-58. Vergelijk ook het artikel ‘Fractionating Conflict’ van Roger Fisher.

4 Fractaliseren, naar aanleiding van de ‘fractals’ uit de computerwereld, zou waarschijnlijk een beter
woord zijn, aangezien ook iedere stap zelf waarin de handeling is verdeeld bijna ad infinitum
nader is onder te verdelen.

5 Zie Schering, p. 615. Clausewitz omschrijft het verschil tussen ‘Zweck’ en ‘Ziel’ als volgt — zie
Clausewitz, p. 952: ‘Man fingt keinen Krieg an, oder man sollte verniinftigerweise keinen anfangen,
ohne sich zu sagen, was man mit und was man im demselben erreichen will, das erstere ist der
Zweck, das andere das Ziel.’

6 Schering, p. 616.

7 Zie Schering, p. 616.
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en tactiek met de klassieke formulering' * ‘Es ist also nach unser Einteilung die
Taktik die Lehre vom Gebrauch der Streitkrifte im Gefecht, die Strategie die Lehre
vom Gebrauch der Gefechte zum Zweck des Krieges. Dit betekent eenvoudig het
volgende: Het doel van de tactiek is tevens het middel van de strategie’. Aldus zijn
een onderscheid en een verbinding aangebracht zowel tussen doel en middel, als
tussen strategie en tactiek.

Het doel van de strategie, het ‘einddoel’, wordt dan buiten de strategie vastgesteld, en
staat er ‘boven’. De strategie is immers volgens Clausewitz altijd athankelijk van het
gestelde einddoel’, en is de ‘verbinding’ tussen het gestelde einddoel en de doelen
van de tactiek.

Hieruit volgt dat de strateeg gebruik maakt van wat de tacticus als resultaat bereikt,
en deze resultaten als het ware ‘coordineert’ ter bereiking van zijn einddoel. De
resultaten van de tactiek vormen dus de basis voor het handelen van de strategie.
Omgekeerd worden door het vaststellen van het einddoel de gewenste resultaten van
de strategie vastgesteld, en worden de gewenste resultaten van de tactiek als sub-
doelen vastgesteld’.

Het einddoel wordt bepaald door het maken van een keuze als zodanig op de hier-
vOOr ter sprake gebrachte ‘ladder’ van doelen en middelen. Het einddoel van de ene
persoon kan derhalve slechts een tussenstap, dus een middel, zijn voor een andere

1 Clausewitz, p. 271. Zie ook de bij de desbetreffende uitspraak behorende noot 38, afgedrukt op
pp. 1188-1189.

2 Vergelijk in dit verband Martin van Creveld, die op pagina 96 stelt: ‘As defined by the late-
eighteenth and early nineteenth century dictionaries, the important distinction was between strategy
and tactics. Tactics [...] stood for the conduct of battle; in plain words, the actual act of fighting. By
contrast, strategy signified everything that took place in war before and after the physical clash. The
task of tactics was to see to it that the slaughter should take place in good order and with the best
possible outcome. That of strategy was to enable it to take place under the most favourable circum-
stances, and to make use of it once it had been accomplished; the strategist prepared violence and
exploited it, but he did not himself engage in it.’

3 Schering, op pagina 611, omschrijft het als volgt: ‘Clausewitz geht [...] von den Begriffen Zweck und
Mitteln aus: in der Taktik sind die Streitkrifte die Mittel, der Zweck ist der Sieg im Gefecht; in der
Strategie sind dagegen diese taktischen Siege nur das Mittel fir den Zweck, den man mit dem
Kriege verfolgt. Diese Auffassung betont sowohl das Trennende als das Verbindende. Der Zweck
der einen, der Taktik, ist zugleich das Mittel der anderen, der Strategie.’

4 Dit volgt uit de hiervoér weergegeven formulering van Clausewitz van het begrip strategie.

5 Zie Schering, p. 625.
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persoon. Aldus is volgens Clausewitz, als militair, het einddoel van de strategie, de
overwinning in de oorlog, voor de politicus slechts een middel, naast eventuele
andere middelen, om het eigen politieke doel te bereiken'. Vandaar Clausewitz’ be-
roemde uitspraak dat de oorlog slechts een voortzetting is van de politiek, maar dan
met andere middelen’. Niettemin is ‘staatspolitiek’ niets meer dan strategie, zoals
hierboven omschreven, maar dan voor de politicus. En wat oorlogsstrategie is voor
de militair, is voor de politicus slechts een van de tactieken.

Uit het voorgaande volgt dat strategie en tactiek verschillende niveaus kennen, af-
hankelijk van de keuze van het einddoel op de ‘ladder’ van doelen en middelen.
Slechts de strateeg kan een strategie hebben, de tacticus heeft slechts tactieken. Het
einddoel van de tacticus is slechts een middel van de strateeg. De tacticus kan echter,
vanuit zijn eigen standpunt bekeken, ook een ‘strategie’ ontwikkelen teneinde zijn
eigen einddoel te bereiken. Deze laatste ‘pseudo-strategie’ kan uiteraard bestaan, maar
is van een lager niveau dan de ‘echte’ strategie van de strateeg. Men moet dus altijd
heel goed in de gaten houden wat doel is en wat middel is, en waarom c.q. voor wie
dit zo is! Dit is ook de zwakke kant aan deze methode. Het is immers niet altijd even
duidelijk of men strategisch of tactisch bezig is. Evenmin is het altijd duidelijk of een
doel moet worden beschouwd als sub-doel, ergens op de ladder van doelen en mid-
delen, of als einddoel.

De denkmethode van Clausewitz brengt mede dat einddoel, doel en middel in direct
verband met elkaar staan. Sub-doel en middel dienen dan ook te ‘sporen’ met het
einddoel. Eerst alsdan is het betrokken systeem ‘in harmonie’. Omgekeerd kan men
zijn einddoel eerst vaststellen, indien het middel in realiteit uitvoerbaar is’!

De theorie van Clausewitz is niet alleen bruikbaar in de krijgskunde, maar ook
daarbuiten, zoals bij onderhandelen. Immers, ook voor onderhandelen kan gelden de
theorie, dat, indien het einddoel is vastgesteld, het mogelijk is om na te gaan, en dus
te plannen, welke ondergeschikte doelen men achtereenvolgens eerst moet bereiken
om dat einddoel te bereiken. De tactiek bepaalt dan volgens deze theorie hoe ieder
afzonderlijk sub-doel moet worden bereikt, de strategie coordineert alle resultaten ter

1 Zie Clausewitz, p. 990.

2 Ibidem, alsmede idem, p. 210. Zie ook noot 375, afgedrukt op pp. 1234-1235 van het boek van
Clausewitz.

3 Zie Clausewitz, p. 908. Vergelijk Ries/Trout, hoofdstuk 15, ‘Strategy and tactics’, pp. 187-203.
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bereiking van het einddoel'. Men kan dan als volgt redeneren. In het algemeen is
strategie slechts het gebruiken van middelen om een buiten de strategie vastgesteld
(eind)doel te bereiken. Of tot die middelen ook onderhandelingen behoren blijkt pas
na analyse van de situatie. Mogelijk leiden andere middelen immers op betere wijze
naar het einddoel. Indien onderhandelingen inderdaad een nuttig instrument zijn om
het beoogde einddoel te bereiken, al dan niet in combinatie met andere middelen,
dan kan als strategie worden beschouwd, het gebruiken van al die middelen ten
behoeve van het gestelde einddoel. De strategie dient dan ook (concrete) (sub-)
doelstellingen vast te stellen die in ieder geval in overeenstemming zijn met het
gestelde einddoel. Ook dient zij een plan de campagne vast te stellen en aan de (con-
crete) doelstellingen de reeks van handelingen vast te knopen die naar die doelstellin-
gen moeten leiden”.

Alles is echter slechts te bepalen op basis van veronderstellingen, die niet alle
uitkomen. Bovendien zijn veel gebeurtenissen helemaal niet te voorspellen. Het
gevolg is dan ook, dat de strategie geen moment haar handen van de zaak kan aftrek-
ken en te allen tijde ter plaatse voor het geheel de noodzakelijke wijzigingen dient
aan te brengen, hetgeen steeds weer noodzakelijk is. De strategie heeft derhalve haar
taken bij de voorbereiding en bij de uitvoering®.

Indien tot het instrumentarium van de strategie inderdaad onderhandelingen behoren,
dan is iedere afzonderlijke onderhandeling slechts te beschouwen als een tactiek ten
behoeve van het strategische doel. Strategisch bezien zijn de doelen van iedere afzon-
derlijke onderhandeling slechts tactische doelstellingen. Vanuit iedere afzonderlijke
onderhandeling zelf bekeken, kan men echter een ‘pseudo-strategie’ ontwerpen, der-
halve op een ‘lager’ niveau dan dat van de ‘echte’ strategie, waarbij de onderhande-
lingsdoelstellingen niet meer tactisch van aard zijn, maar, weliswaar op het ‘lagere’
niveau, ‘pseudo-strategisch’. De ‘pseudo-strategie’, ook ‘onderhandelingsstrategie’ te
noemen, is dan ook het gebruiken van de resultaten die in iedere fase van de onder-

1 Uitgaande van commerciéle onderhandelingen — zie het slot van het vorige hoofdstuk — dienen de
onderhandelingsdoelen te ‘sporen’ met de ondernemingsdoelen. Indien dit niet het geval is ontstaan
achterbanproblemen. Vergelijk de vorige alinea in de tekst. Vergelijk ook het artikel van Huguenin
(1992).

2 Zie Clausewitz, p. 345, die dit omschrijft als volgt: ‘Die Strategie ist der Gebrauch des Gefechts zum
Zweck des Krieges; sie mufd also dem ganzen kriegerischen Akt ein Ziel setzen, welches dem
Zweck desselben entspricht, d.h. sie entwirft den Kriegsplan, und an dieses Ziel kntpft sie die
Reihe der Handlungen an, welche zu demselben fithren sollen, d.h. sie macht die Entwiirfe zu den
einzelnen Feldziigen und ordnet in diesen die einzelnen Gefechte an.’

3 Clausewitz, p. 345.



103

handeling worden behaald, en die vervolgens naar het gewenste ‘pseudo-strategische’
onderhandelingsresultaat voeren. ‘Onderhandelingstactieken’ zijn dan de manieren
waarop de doelstellingen van iedere fase binnen de onderhandeling worden bereikt'.

Vorenstaande brengt mede, dat, indien het einddoel bekend is, het mogelijk is om
alles ‘in kaart te brengen’, wat nodig is om het einddoel te bereiken. Aldus kan men
een ‘strategische’ netwerkplanning maken, waarin alle middelen zijn opgenomen om
het einddoel te bereiken. Tot die middelen kunnen dan behoren een of meer onder-
handelingssessies, een aan te spannen procedure, een - al dan niet onvriendelijke -
bedrijfsovername, een te organiseren staking, enzovoort’ °. Het is uiteraard ook
mogelijk om iedere onderhandelingssessie zelf in een netwerk te plannen. In zo’'n
‘tactisch’ netwerk kan men dan de verschillende fasen van de onderhandelingssessie
opnemen®. Aldus is op iedere moment na te gaan waar men zich bevindt binnen het

1 Indien het nuttig is een fase van de onderhandeling nader te verdelen, kan de leer van strategie en
tactiek op een nog lager niveau worden toegepast.

2 Ook dit is te beschouwen als een vorm van fasering van de totale onderhandelingen.

3 In zekere zin is dit te vergelijken met wat de Amerikaanse schrijvers Lax en Sebenius ‘setup’
noemen in hun boek 3D Negotiation, onderhandelen in drie dimensies. De eerste dimensie is dan
‘tactics’, het gedrag aan de onderhandelingstafel; de tweede dimensie is ‘deal design’, het ontwerpen
van een overeenstemming die ‘blijvende waarde’ creéert; de derde dimensie is ‘setup’, waarbij men
alle elementen die bij de onderhandelingen een rol zullen spelen, vooraf al voorbereidt, opdat de
onderhandelingen zelf vlot zullen verlopen. Zie verder het boek van Lax en Sebenius (2000).

4 Een onderhandelingssessie zelf is derhalve ook te faseren, ongeacht de fasen van de totale
onderhandelingen, bijvoorbeeld indien die totale onderhandelingen over verscheidene sessies
worden verdeeld. Met betrekking tot een fasering van een onderhandelingssessie zelf, ongeacht de
fase waarin de totale onderhandelingen verkeren, zou men kunnen denken aan het volgende — zie
Scott (1983), pp. 51-52, Coffin, pp. 21, 53, 54, 61, 88, 113, 115, 116, 129, 132, 137, 139
1. Relatie. Het doel van deze fase is het tot stand brengen van een goede werkrelatie.

2. Procedure. Het doel van deze fase is het verkrijgen van zekerheid over wat er te gebeuren staat
gedurende de betrokken sessie, bijvoorbeeld met betrekking tot de tijdsduur of met betrekking
tot de te bespreken onderwerpen.

3. Inboud. Het doel van deze fase is het gewenste inhoudelijke resultaat van de betrokken sessie.
Dit gewenste inhoudelijke resultaat zal mede afhangen van de fase waarin de totale onderhande-
lingen verkeren tijdens de betrokken sessie.

4. Procedure. Het doel van deze fase is het verkrijgen van zekerheid over wat er tijdens de
betrokken sessie is bereikt en wat daarvoor aan de wederpartij moet worden afgestaan, bijvoor-
beeld door het toetsen bij die wederpartij van het inhoudelijke resultaat van de sessie tot
dusverre, of door het maken van afspraken met betrekking tot de na afloop van de sessie te
nemen stappen.

5. Relatie. Het doel van deze, laatste, fase van de sessie, ongeacht het inhoudelijke resultaat ervan,
is het achterlaten van een positieve indruk bij de wederpartij, niet alleen opdat de uitvoering van
deze sessie van de kant van de wederpartij niet in gevaar komt vanwege persoonlijke rancune,
maar ook opdat de werkrelatie voor een volgende ontmoeting alvast wordt vergemakkelijkt.
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totale traject, dat moet leiden naar het einddoel, en wat de volgende stap moet zijn.
Het vorenstaande brengt eveneens mede, dat de onderhandeling wordt gezien als een
rationele en instrumentele handeling die in de sub-processen doelen stellen, strategie
en tactiek kan worden verdeeld' . De strategie sluit een fasensysteem in zich, en de
tactiek de totale handelwijze van de onderhandelaars binnen iedere fase volgens de
strategie®. De strategie zelf is een afgeleide van de erbuiten vastgestelde onderhande-
lingsdoelstellingen. Wat men wil bereiken is dus niet het einde, maar juist het
uitgangspunt van deze denkwijze®.

Met behulp van deze trapsgewijze denkmethode zijn de concrete strategie en de daar-
voor benodigde tactieken vast te stellen. Het hiervoor beschreven ‘stappenplan’ en de
concrete doel-middel hiérarchie bepalen daarbij de zogenaamde ‘verticale dimensie’
van de strategie. Verticaal omdat de eigen partij keuzes maakt op de hiervoor
eveneens beschreven ‘ladder’ van doelen en middelen. Er is echter een altijd reageren-
de wederpartij, die zelf een doel nastreeft, dat verschilt van dat van de eigen partij.
De acties en reacties, die uit die verschillende doelen voortvloeien, bepalen dan de
‘horizontale dimensie’ van de strategie’. Binnen de verticale dimensie van strategie
kan men een stappenplan ontwerpen volgens de ‘gewone’, ‘lineaire’, logica. Binnen
de horizontale dimensie van strategie geldt deze lineaire logica echter niet, omdat de
wederpartij uit eigen doelgerichtheid altijd zal reageren op iedere handeling van de
eigen partij’. Deze reacties beinvloeden uiteindelijk ook het stappenplan, dat als
zodanig is ontworpen vanuit het eigen gezichtsveld. De verticale dimensie van de

1 Vergelijk Clausewitz, p. 271.

2 Met strategie en tactiek wordt — uiteraard — bedoeld, in dit kader, alsmede hierna voor zover niet uit
de context het tegendeel volgt, onderbandelingsstrategie en onderbandelingstactiek, zoals in de
vorige alinea van de tekst bedoeld.

3 Iedere fase kent derhalve haar eigen tactiek.

4 Vergelijk de Amerikaanse auteurs Ertel en Gordon, wier boek uit 2007, The Point of the Deal, is
geschreven juist met de gedachte, dat bij onderhandelen niet alleen behoort voorop te staan het
bereiken van overeenstemming, maar ook de nakoming van de te bereiken overeenstemming.
Vergelijk voor dezelfde gedachten ook Carlisle en Parker, p. 32.

5 Zie Luttwak, pagina xii, voor het onderscheid tussen de verticale en horizontale dimensies van
strategie. Luttwak verstaat overigens iets anders dan ik onder de verticale dimensie van strategie.
Deze dimensie is volgens hem te relateren aan de verschillende niveaus waarop conflicten zich
kunnen afspelen, en waartussen geen ‘natural harmony’ bestaat.

6 Vergelijk Blaisse, die in een kennelijk interview met de generaal Maurice Schmitt, een voormalige
chef staf van de Franse strijdkrachten, te horen krijgt: ‘[...] generaals zijn hardleers. Aan de militaire
academies wordt veel theorie gedoceerd, maar als het erop aan komt, vergeet iedereen zich te
verplaatsen in de geest van de vijand. En alleen dan kun je adequaat reageren.’
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strategie moet derhalve rekening houden met de horizontale dimensie ervan. Het
gevolg is dat gesteld kan worden dat strategie een eigen, ‘dynamische’, logica heeft
die wordt bepaald door de verticale en de horizontale dimensies ervan'. Van Creveld
omschrijft een en ander als volgt. Hij stelt ‘that strategy is a domain subject to a logic
of its own, one which is unique to it and different from any other. That logic derives
from the fact that strategy provides for two independent entities, each possessed of a
free will, to try and realize their goals while simultaneously striving to prevent the
other from doing the same. It applies equally to war, business, and games. It applies
regardless of the scale of the engagement, the medium in which it takes place, and
the technology which it employs’. De populaire parallel tussen oorlog en onderhan-
deling wordt derhalve niet zozeer bepaald door taalgebruik of door feitelijke hande-
lingen zoals bijvoorbeeld ‘vechtgedrag’ bij onderhandelingen, maar door de ‘eigen
logica’ van strategie, die immers voor alle met behulp van strategie bepaalde hande-
lingen hetzelfde is.

Tenslotte nog twee opmerkingen met betrekking tot de begrippen strategie en
tactiek:

1. Behalve Clausewitz (1780-1831) zijn er nog vele andere schrijvers over strategie
geweest. Slechts twee daarvan zijn volgens mij te beschouwen als de overige voor-
treffelijke ‘klassieke’ schrijvers over strategie, naast Clausewitz: de Chinese strateeg
Sun Tzu, die ongeveer leefde in de vierde eeuw voor Christus, en de Japanse
samoerai Miyamoto Musashi (1584-1645)°. Indien men de aanbevelingen van deze
twee schrijvers beschouwt vanuit de ‘logica’ van de handeling, dan bestaat er geen
verschil met de aanbevelingen van Clausewitz. Waar Clausewitz soms de nadruk
legt op de ‘verticale’ dimensie van strategie, ligt de nadruk van Sun Tzu juist meer
op de ‘horizontale’ dimensie ervan. Musashi legt vooral de nadruk op geoefend-
heid, met als toppunt het bereiken van ‘leegte’. Dit laatste komt erop neer dat men

1 Vergelijk Wassenberg (1991), die op pagina 192 een onderscheid maakt tussen ‘logica van de
spelers’ en ‘logica van het spel’.

2 Zie het stuk van M. van Creveld (1990). Vergelijk Martin van Creveld (1991), pp. 116-123. Zie ook
het boek van Luttwak, dat vooral op basis van deze gedachtengang is opgebouwd. Zie eveneens
voor een nadere uitwerking, op onderhandelingsgebied, het in 1991 bekroonde essay in het kader
van het Interfacultair keuzevak ‘Onderhandelen’ van de Erasmus Universiteit Rotterdam van Roberto
Franceschini, Onderbandelingsstrategie: Het belang van de horizontale dimensie. Een bewerking
van dit essay is verschenen in het Negotiation Magazine: zie Franceschini (1993).

3 Zie R.L. Wing, The Art of Strategy: A new Translation of Sun Tzu’s Classic The Art of War,
Doubleday: New York 1988, alsmede Miyamoto Musashi, De Strategie van de Samoerai, 2e druk;
Karnak: Amsterdam 1984.
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zo goed is geoefend dat men altijd de juiste techniek toepast, niet door de herse-
nen te ‘laden’ met het denken aan wat te doen, maar instinctief, als automatisme,
te vergelijken met de ervaren automobilist, die al geremd heeft voordat hij aan dit
remmen heeft gedacht. Regelmatig terugkerende tactieken zou men derhalve
moeten oefenen, zodat deze ‘vanuit de leegte’ kunnen worden toegepast'.

2. De diverse benaderingen zijn volgens Dupont in zekere zin te integreren door
gebruik te maken van de begrippen strategie en tactiek’. ‘Tactische’ benaderingen
richten zich dan vooral op wat binnen de onderhandeling geschiedt. Zij richten
zich op het gedrag c.q. op de totale handelwijze van de onderhandelaars, en zijn
vooral cognitief van aard. In de praktijk rekent men vooral op ervaring, van zichzelf
of van derden, bijvoorbeeld afkomstig van onderzoek. ‘Strategische’ benaderingen
richten zich vooral op de structuur van onderhandelingen, en zijn dus vooral
conceptueel van aard. Bij deze benaderingen vindt men de ‘modellenbouwers’. In
de praktijk wordt de situatie dan zorgvuldig geanalyseerd. Mijns inziens dient een
‘goede’ benadering zich echter te richten zowel op tactische als op strategische
aspecten, ook in de zin van deze alinea.

3.5 METHODE

In de tweede en in de vierde paragraaf van dit hoofdstuk zijn drie verschillende
methoden naar voren gekomen om onderhandelingen te faseren:

1. Een fasering van de onderhandeling als gestructureerd proces. Daartoe heb ik een
aantal mogelijkheden aan de orde gesteld, waaronder twee mogelijke faseringen
van mij zelf, een uitgebreide fasering en een beperkte fasering. Zie de tweede
paragraaf van dit hoofdstuk.

2. Een fasering in algemene handelingen, ter bepaling van wat ik in de vorige
paragraaf heb aangeduid met een ‘strategisch netwerk’. Bijvoorbeeld een verdeling
in onderhandelingssessies, met daartussenin andere handelingen, zoals ‘normale’
werkzaamheden, voorbereiding voor een nieuwe onderhandelingsronden, het
tussentijds ontwikkelen van drukmiddelen, zoals het benaderen van een concurrent

1 Vergelijk Boek I, hoofdstuk 3 van Clausewitz, pp. 231-252, waar deze auteur ‘Der kriegerische
Genius’ behandelt. Volgens Clausewitz beschikt het krijgskundige genie over ‘ein Verstand, der auch
in dieser gesteigerter Dunkelheit nicht ohne einige Spuren des inneren Lichts ist die ihn zur
Wahrheit fihren’, hetgeen hij aanduidt met de Franse uitdrukking ‘coup d’oeil’. Zie Clausewitz,

p. 234, alsmede noot 23, op pp. 1185-1186, met een nadere uitwerking over dit onderwerp en over
de ‘Feldherrnblick’ van Frederik de Grote, die kennelijk zelf daarover heeft gesteld — zie Clausewitz
pagina 1185: ‘Das lernt sich nur durch Ubung.’

2 Zie Dupont, in de derde druk van zijn boek La négociation (1990), op pagina 117.
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van de wederpartij, en dit benaderen aan die wederpartij kenbaar maken, het
aanspannen van een gerechtelijke procedure, beslag laten leggen, enzovoort. Al
deze handelingen dient men afzonderlijk te beschouwen als tactiek om het gewen-
ste doel te bereiken op de wijze zoals besproken in de vorige paragraaf.

3. Een fasering die is gerelateerd aan federe onderhandelingssessie, onafhankelijk van
de fase waarin de onderhandelingen in hun totaliteit zich bevinden. Deze sessie-
fasering heb ik in de vorige paragraaf als volgt aangegeven' *:

1. relatie

. procedure

. inhoud

. procedure

|V BN S S

. relatie

In de vorige paragraaf heb ik de begrippen strategie en tactiek aan de orde gesteld.
De strategie bepaalt daarbij mede het vaststellen van sub-doelen om een buiten de
handeling vooraf vastgesteld einddoel te bereiken, de tactiek bepaalt de middelen om
de sub-doelen te bereiken. De strategie bepaalt derhalve een fasensysteem, zodat de
desbetreffende denkwijze voortreffelijk bruikbaar is voor onderhandelingen. Als ‘fase’
is dan ook te beschouwen ieder traject voor enig sub-doel. Het criterium om iets als
fase te beschouwen is derhalve de vraag of er een sub-doel is vastgesteld. Indien deze
vraag bevestigend wordt beantwoord, is het traject dat direct moet leiden naar het
sub-doel te beschouwen als een fase®. Zoals is gebleken zijn verscheidene faseringen
mogelijk, afthankelijk van wat men ermee wil bereiken. Men moet bij enige onderhan-
delingsfasering derhalve niet uitgaan van gedrag en dergelijke binnen de fase, maar
uitsluitend van het doel of de doelen van de betrokken fase. Gedrag is immers slechts
een middel om het beoogde fasedoel te bereiken. Gedrag is van dit doel slechts een

1 Ik merk hierbij overigens op dat de activiteiten van de diverse fasen, gericht op de relatie, op de
procedure en op de inhoud, alle van belang zijn gedurende de totale sessie. Echter het relatieve
belang van iedere betrokken activiteit varieert naar gelang de fase.

2 Overigens ook in het algemeen voor onderhandelingen is deze fasering goed bruikbaar.

3 Soms zal blijken dat men moet terugkeren naar een eerdere fase, namelijk indien achteraf blijkt dat
men, ondanks de eerdere mening een sub-doel wel te hebben bereikt, waarna men is voortgegaan
naar de volgende fase, erachter komt dat dit sub-doel feitelijk niet of niet volledig is bereikt. Een
voorbeeld is het beginnen van de sub-fase ‘loven en bieden’, omdat men denkt het ‘boodschappen-
lijstje’ van de wederpartij reeds te kennen, terwijl binnen die fase van het ‘loven en bieden’ blijkt
dat de wederpartij meer wensen heeft dan men verwachtte, zodat men weer terug moet naar
bijvoorbeeld de ‘informatiefase’. Het is dan ook duidelijk dat niet alle partijen dezelfde fasering
behoeven aan te houden, en dat het voordelig kan zijn de wederpartij de fasen sneller te laten
doorlopen dan de eigen partij. Het is derhalve nuttig zich bewust te zijn in welke fase men verkeert.
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afgeleide, geen oorzaak. Niet het gedrag bepaalt de fase waarin men zich bevindt,
maar de fase - en dus het doel van de fase - bepaalt het gedrag binnen die fase'.

Op basis van al het voorgaande is het mogelijk een onderhandelingsmethode te ont-
werpen die voldoet aan de aan het einde van de derde paragraaf van dit hoofdstuk
gestelde eisen, en die ook bruikbaar is voor commerci€le onderhandelaars. De eerste
aldaar aangegeven dimensie, de onderhandeling zelf, wordt dan bepaald zowel door
de definitie van het begrip, als door het begrip strategie, welk laatste begrip immers
het fasensysteem van de onderhandeling bepaalt. Strategie vormt de basis voor de
tactieken. De tweede dimensie, die van de onderhandelaars, wordt door verscheidene
elementen bepaald. In de eerste plaats door de tactieken, die immers de totale
handelwijze van de onderhandelaars bepalen. De tactieken zijn overigens mede de
resultante van bijvoorbeeld culturele beperkingen en dergelijke van de onderhande-
laars, bepaald door hun emotie. In de tweede plaats door de strategie, niet alleen
omdat deze de basis vormt van de tactieken, en het resultaat ervan is, maar ook
omdat de onderhandelaars in iedere fase van de onderhandeling te maken krijgen met
de horizontale dimensie van strategie, waardoor ieders acties en reacties mede
bepaald worden. In de derde plaats door de doelen van de onderhandeling, die
immers de handelwijze van de onderhandelaars oproepen. Tenslotte door de frictie,
waardoor de onderhandelaars zich in meerdere of mindere mate laten beinvloeden.
De dimensie van de inhoud van de onderhandeling wordt bepaald door de doelstellin-
gen van de onderhandeling, waardoor deze laatste immers in het leven wordt ge-
roepen. Deze doelstellingen kunnen zeer wel van commerci€le aard zijn. Tenslotte
geeft ook de dimensie van de frictie de nodige beperkingen aan het systeem, omdat
er altijd omstandigheden zijn die de uitvoering van de onderhandeling anders doen
zijn dan voorzien. Aldus kan men de onderhandelingsmethode schematisch weerge-
ven als volgt:

Doelen

Onderhandeling Onderhandelaars

Strategie Frictie Tactieken

1 Michael E. Holmes, bijvoorbeeld op pagina 92, stelt dat fasenmodellen van onderhandelingen
relatief onderontwikkeld zijn. Holmes heeft vooral problemen met de definiéring van wat een fase
is, en wat de criteria moeten zijn voor het bepalen van de fasering. Holmes gaat echter ten onrechte
uit van gedrag en dergelijke binnen de onderhandeling, in plaats van uit te gaan van de doelen die
ten grondslag liggen aan de betrokken gedragingen.
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Een paar opmerkingen over dit schema, c.q. over deze methode:

De doelen worden buiten de onderhandeling vastgesteld: de onderhandeling is
immers een middel, een afgeleide van de doelstellingen'.

het karakter van de methode, in het schema aangeduid met ‘onderhandeling’,
wordt bepaald volgens de in het vorige hoofdstuk aangegeven definitie van een
onderhandeling: een confrontatie die gericht is op een zo gunstig mogelijke
uitwisseling van waarden.

Het fasenproces van de onderhandeling wordt bepaald door de strategie. Wat zijn
de sub-doelstellingen die moeten worden bereikt, ter bereiking van de doelen van
de onderhandelingen zelf? Door het vaststellen van die sub-doelstellingen wordt de
fasering van de onderhandelingen aangegeven. Hierbij moet men bovendien reke-
ning houden met de onvermijdelijke reacties van de wederpartij. Dit alles is de
strategische planning of de strategievorming’.

Het coordineren van de eenmaal bereikte doelstellingen van de diverse fasen naar
het einddoel is de uitvoering van de strategie.

De onderhandelaars, in hun hoedanigheid van onderhandelaar, zijn slechts uitvoer-
ders. Hun handelingen zijn afhankelijk van de doelstellingen waarnaar zij dienen te
streven. Zij dienen de onderhandelingen te voeren naar de gewenste resultaten, de
doelen. Zij bepalen het daadwerkelijke karakter van de desbetreffende onderhande-
ling, zij bepalen de strategische fasering, zij kunnen fouten maken, zij zijn meer of
minder rationeel, en zij laten zich al dan niet beinvloeden door factoren van de
frictie.

De tactieken zijn de middelen die de onderhandelaar gebruikt om de doelstellingen
van iedere fase van de onderhandelingen te bereiken. De tactieken, die overigens
de feitelijke totale, meer of minder juiste, handelwijze en gedrag van de onderhan-
delaar bepalen, dienen derhalve afhankelijk te worden gesteld van de doelen die
men per fase wil bereiken, niet andersom.

De methode is niet alleen bruikbaar voor een reeks handelingen, waarin afzonderlij-
ke onderhandelingen zijn geincorporeerd, maar ook voor iedere afzonderlijke
onderhandelingssessie. In het laatste geval zal het element van de strategie het
feitelijke karakter hebben van een ‘pseudo-strategie’, zoals in de vorige paragraaf
omschreven.

Indien er wordt onderhandeld op verscheidene niveaus, moet men rekening ermee
houden dat de doelen van het lagere niveau behoren tot de strategie of zelfs de

De onderhandelingsdoelstellingen zelf zijn overigens weer middelen voor het bereiken van
bijvoorbeeld de ondernemingsresultaten. Ook omgekeerd dienen onderhandelingsresultaten in
overeenstemming te zijn met bijvoorbeeld de ondernemingsdoelstellingen.

Vergelijk Dixit/Nalebuff, p. 34 e.v., met hun ‘Rule 1: Look ahead and reason back.’
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tacticken van het hogere niveau. Vanuit het hogere niveau bezien is dan ook de
‘strategie’ van het lagere niveau te beschouwen als ‘pseudo-strategie’.

* De methode is beschrijvend van aard, althans niet voorschrijvend of normatief in
de zin van de reeds vaker ter sprake gekomen indeling van Raiffa. Dit wil zeggen
dat met het fasensysteem dat is geincorporeerd in het begrip strategie zoals
bedoeld in het schema, een fasensysteem kan worden bedoeld zoals ik heb be-
schreven aan het einde van de tweede paragraaf van dit hoofdstuk, maar dit is niet
noodzakelijk. Bijvoorbeeld, er kunnen ook schorsingen worden opgenomen in het
fasensysteem als aparte fasen. Of er kan enig ander fasensysteem worden gebruikt.

* Door de aangegeven methode is een systeem van onderhandelen naar voren ge-
bracht waaruit praktische adviezen zijn af te leiden voor concrete onderhande-
lingssituaties. Niet alleen voor onderhandelingssituaties in totaliteit, maar ook voor
deelonderwerpen. Bijvoorbeeld met betrekking tot het onderwerp tactieken. Deze
worden gerelateerd aan de totale handelwijze van de onderhandelaars. Het is
daarbij beter om éérst te kijken naar de doelstellingen van iedere fase ten behoeve
waarvan de tactieken de middelen vormen, en die tactiecken vervolgens af te
stemmen op die doelstellingen, dan dat men éérst naar de tactieken zelf kijkt in
iedere fase, en pas daarna naar wat men wil bereiken met die tacticken. Immers,
een middel is een afgeleide van een doel, niet andersom.

* De methode incorporeert niet alleen een fasensysteem en een systeem waaruit
praktische adviezen zijn af te leiden, maar ook een sub-processensysteem, bestaan-
de uit de activiteiten van doelen stellen, strategie en tactiek. Bovendien volgt ook
de dynamiek, de ‘eigen logica’ van het systeem, uit de methode.

In de praktijk, ter nadere uitwerking, is de methode te hanteren als volgt. Indien er
zich een probleem voordoet dat misschien kan worden opgelost met onderhandelin-
gen, zal men moeten uitgaan van een gefaseerde handelwijze. Zoals in de tweede
paragraaf van dit hoofdstuk gesteld, ga ik uit van drie hoofdfasen:

1. de hoofdfase voor de feitelijke onderhandelingen
2. de hoofdfase tijdens de feitelijke onderhandelingen
3. de hoofdfase na de feitelijke onderhandelingen

De hoofdfase voor de feitelijke onderhandelingen bestaat uit de voorbereiding, een
fase die zelf ook weer in sub-fasen is te verdelen. Zoals in de tweede paragraaf van dit
hoofdstuk gesteld bestaat deze hoofdfase uit een doelstellingsfase en een planningsfa-
se. Tijdens de doelstellingsfase wordt nagegaan wat het probleem is en welke moge-
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lijkheden er zijn om het probleem op te lossen', en worden een of meer van die
mogelijkheden gekozen als het waarschijnlijk beste middel. Indien we er van uitgaan
dat onderhandelingen, die men daadwerkelijk dient te beschouwen - overeenkomstig
de definitie uit het vorige hoofdstuk - als een confrontatie die gericht is op een zo
gunstig mogelijke uitwisseling van waarden, worden gekozen als beste middel om het
probleem op te lossen, zal, in de planningsfase, moeten worden nagegaan hoe die
onderhandelingen het beste kunnen leiden naar de oplossing®. Het model kan hierbij
helpen. De doelen, die bepalen wat men met het gewenste resultaat van de onderhan-
delingen wil doen’, geven niet alleen de gewenste inhoud van de onderhandelingen
aan, maar bepalen ook de gewenste resultaten van de strategie. De strategie wordt
bepaald door de handelingen te faseren en door het vaststellen van de gewenste
resultaten van iedere fase van de te voeren onderhandeling. Daarbij kan men uitgaan
van een van de faseringen zoals ik die heb aangegeven aan het einde van de tweede
paragraaf van dit hoofdstuk, maar ook een andere fasering is mogelijk*. De gekozen
theoretische fasering zal men al dan niet moeten projecteren op de stappen die men
in de praktijk zal moeten zetten. Dit wil zeggen dat men moet bepalen welke afzon-
derlijke onderhandelingssessies nodig zijn, en welke fasen men in welke specifieke
sessie wil voltooien, alsmede welke andere eventuele handelingen verricht moeten
worden, naast feitelijk onderhandelen, bijvoorbeeld schorsingen, stakingen, procedu-
res aanspannen, klachten indienen, joint-venture oprichten, onderzoek verrichten,
enzovoort. Bovendien moet men rekening houden met de fasering van iedere afzon-
derlijke sessie. Aldus is het mogelijk een stappenplan te ontwerpen, volgens de
hiervoor behandelde ‘verticale dimensie’ van strategie. Bij iedere stap moet men
uiteraard rekening houden met de onvermijdelijke reacties van de wederpartij, zodat
niet alleen het stappenplan globaal moet zijn, met voldoende ruimte voor aanpassing
- opdat het bijvoorbeeld mogelijk is om een fase in de praktijk nader te verfijnen of
om met één onderwerp van onderhandeling door te gaan naar een latere fase en ver-
volgens terug te keren naar de eerdere fase, al dan niet alléén voor de overige onder-

1 Zie de eerste paragraaf van het vorige hoofdstuk. De mogelijkheden zijn: ontwijken, toegeven,
samenwerken, onderhandelen, beslissen, vechten, elimineren en het inschakelen van een derde.

2 Het zal overigens altijd nodig zijn iedere stap van deze hoofdfase te toetsen aan de uitgangspunten,
waarmee men deze hoofdfase is begonnen. Zie de tweede druk van het boek La négociation (1986)
van Dupont, pp. 66-69.

3 In de terminologie van Clausewitz is dit ‘der Zweck’. Zie de vorige paragraaf.

4 Het verdient in ieder geval aanbeveling een zo uitgebreid mogelijke fasering voor te bereiden,
omdat alleen dan het doel of de doelen per fase zo goed mogelijk zijn te onderscheiden. Bij een
beperkte fasering moet iedere fase noodzakelijk meer doelen hebben dan bij een uitgebreide
fasering, zodat bij een beperkte fasering de doelen van de fasen, tijdens de onderhandelingen zelf,
niet meer goed kunnen worden onderscheiden.
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werpen - maar ook dient men zich in zekere zin te verplaatsen in de positie van de
wederpartij teneinde verrassingen zo veel mogelijk te vermijden. Daarenboven dient
men te trachten te voorzien in hoeverre onverwachte gebeurtenissen roet in het eten
kunnen gooien, zodat de rol van de frictie zoveel mogelijk wordt beperkt. Indien er
aldus een stappenplan is ontworpen, is de strategie bekend. Iedere afzonderlijke stap
van de strategie is tevens het doel van elke tactiek. Per stap weet men wat men wil
bereiken. De tactieken dienen ervoor te zorgen dat die sub-doelen' daadwerkelijk
worden bereikt®, zoals door specifiek tijdens iedere fase van de onderhandeling zelf
te gebruiken gedragswijzen. Bij dit alles zal men bovendien rekening dienen te
houden met de persoonlijkheden van de onderhandelaars, zodat ook op dit punt het
nodige huiswerk is vereist.

De hoofdfase tijdens de feitelijke onderhandelingen bepaalt de feitelijke onderhande-
lingen. In deze hoofdfase wordt in de praktijk gebracht, wat in theorie is voorbereid.
Daarbij zal het nodig zijn de planning aan te passen wanneer dit nodig is, en zal men
zich al dan niet laten beinvloeden door factoren van de frictie. De tactieken, de totale
handelwijze van de onderhandelaars in de diverse fasen, spelen in deze hoofdfase de
belangrijkste rol, omdat deze uiteindelijk bepalen in hoeverre het stappenplan van de
strategie inderdaad ten uitvoer kan worden gebracht, op weg naar het onderhande-
lingsdoel, dat zelf ook zal zijn ‘ingebed’ in een groter geheel.

In de hoofdfase na de feitelijke onderhandelingen zal het duidelijk worden in
hoeverre de gestelde doelen inderdaad zullen worden bereikt. Bovendien kan men in
deze hoofdfase de twee eraan voorafgaande hoofdfasen beoordelen, desnoods tot in
detail. Ook bij commerci€le onderhandelingen is dit zeer zinvol.

1 In de terminologie van Clausewitz is dit ‘das Ziel'. Zie de vorige paragraaf.

2 Men kan bijvoorbeeld bepalen dat de doelen van de fase van de ‘aanloop’ — zie de tweede
paragraaf van dit hoofdstuk — zijn: een goede relatie met de wederpartij, alsmede duidelijkheid over
de manier waarop aan de onderhandeling zelf inhoud zal worden gegeven, bijvoorbeeld door een
letter of intent, mede inhoudende dat partijen voor eigen risico onderhandelen, dat het recht dat op
de onderhandelingen van toepassing is, het recht van land X is, en dat de partijen streven naar
contractuele overeenstemming over de onderwerpen a, b en c. Vervolgens zal men de tactiek
moeten bepalen om deze doelen te bereiken, rekening houdend met de altijd aanwezige ‘horizonta-
le dimensie’ van strategie, ten gevolge waarvan men zal moeten analyseren wat de wederpartij zou
willen bereiken met de betrokken fase. Ook zal men rekening moeten houden met de frictie, zodat
men bijvoorbeeld wéét van de verjaardag van een onderhandelaar van de wederpartij, en men dus
niet verstijft van schrik — daarmee een zwakke positie verradend, indien de personen van de
wederpartij om middernacht plotseling opstaan om de desbetreffende persoon geluk te wensen,
hetgeen naar verluidt is geschied tijdens de onderhandelingen tussen Fokker en Dasa (zie het stuk
van Kerres en Schinkel in NRC Handelsblad van zaterdag 15 augustus 1992, op pagina 15).
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3.6 CONCLUSIE

De concrete vragen van dit hoofdstuk zijn:

* Is er een indeling te maken van de benaderingen van onderhandelen in de litera-
tuur?

* Hoe wordt onderhandelen theoretisch benaderd in de literatuur?

* Hoe zijn de begrippen strategie en tactiek zinvol te gebruiken bij onderhandelen?

* Is er een ‘onderhandelingsmethode’ te beschrijven die voor commerci€le onderhan-
delaars bruikbaar is?

De benaderingen van onderhandelen in de literatuur zijn als volgt in te delen:

. Economische benaderingen

. Structuur benaderingen

. Gedragswetenschappelijke benaderingen
. Geschiedkundige benaderingen

. Pragmatische benaderingen

. Juridische benaderingen

. Cognitieve benaderingen

W 1 &N N W N -

. Detailstudie benaderingen

Onderhandelen wordt theoretisch benaderd in de literatuur met behulp van theorieén
en modellen. Er bestaan vele theorieén en modellen van onderhandelen. Theorieén en
modellen zijn als begrip van elkaar verschillend en kunnen leiden tot verschillende
resultaten. Onderzoek naar onderhandelen zou zich vooral dienen te richten op een
betere bebeersing van het vakgebied dan zonder dit onderzoek het geval zou zijn
geweest, ongeacht of dit onderzoek zich heeft toegespitst op een theorie of op een
model. Daarom is het beter geen onderscheid meer te maken tussen theorie en
model, en zich bij onderzoek niet meer te richten op een theorie of een model, maar
op een methode, welk begrip niet de nadelen heeft van een theorie of een model.
Een onderhandelingsmethode is dan een logisch samenhangend, gereduceerd en
samenvattend beeld van het onderhandelen dat de beginselen die ten grondslag liggen
aan het onderhandelen aanduidt, en waaruit praktische adviezen zijn af te leiden.

De begrippen strategie en tactiek zijn zinvol te gebruiken bij onderhandelen op de
volgende wijze. De beide begrippen komen uit de krijgskunde, maar worden ook
hierbuiten gebruikt, ook in de wereld van het onderhandelen. De begrippen kunnen
op diverse manieren benaderd worden, maar de manier van benaderen van de Pruisi-
sche generaal Carl von Clausewitz is bij uitstek zinvol, omdat deze manier goede
mogelijkheden geeft om onderhandelingen in fasen te structureren, en wel met
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behulp van doelen en sub-doelen. Volgens Clausewitz’ manier houdt de strategie zich
bezig met het vaststellen van sub-doelen om een buiten de handeling vooraf vastge-
steld einddoel te bereiken; de tactiek houdt zich bezig met de middelen om de sub-
doelen te bereiken. Volgens deze aanpak is een ‘fase’ een deel van een onderhande-
ling met een eigen (sub-)doel. Het uitgangspunt van iedere fase dient dan ook te zijn
het doel van de desbetreffende fase, niet het gedrag binnen de fase; het doel van de
fase dient het gedrag te bepalen, niet andersom.

Het is inderdaad mogelijk een ‘onderhandelingsmethode’ te beschrijven die voor
commerciéle onderhandelaars bruikbaar is. Deze methode gaat uit van de vier zoge-
naamde dimensies waaraan een onderhandelingsmethode zou moeten voldoen. De
eerste dimensie, van de onderhandeling zelf, wordt bepaald zowel door de definitie
van een onderhandeling, als door de strategie, die het fasensysteem van de onderhan-
deling bepaalt, en die de basis is van de tactieken. De tweede dimensie, van de onder-
handelaars, wordt door verscheidene elementen bepaald, zoals door de tactieken, die
de totale handelwijze van de onderhandelaars bepalen en die overigens de resultante
kunnen zijn van de cultuur en de emoties van de onderhandelaars. Ook wordt deze
dimensie bepaald door de strategie, die de basis van de tactieken is. Bovendien spelen
de acties en reacties van de onderhandelaars hun rollen binnen deze dimensie, even-
als de doelen van de onderhandelaars en de zogenaamde frictie, de elementen waar-
voor de partijen niet zijn voorbereid. De derde dimensie, van de inhoud van de
onderhandeling, wordt bepaald door de doelstellingen van de onderhandelaars, en de
vierde dimensie, van de frictie, speelt ook haar rol.



4 ONTWIKKELING

In dit hoofdstuk gaat het over de ontwikkeling van het onderhandelen. Vanuit de
diplomatie wordt onderhandelen al eeuwenlang beschreven. Is er een lijn te ontdek-
ken in de beschrijvingen over vroegere diplomatie, en zijn aanbevelingen zoals te
vinden bij vroegere diplomatieke auteurs, ook zinvol voor hedendaagse commerci€le
onderhandelaars?

De concrete vragen hierbij zijn:

* In welke perioden is de geschiedenis van het onderhandelen op basis van de
literatuur in te delen, en is hierbij een vooruitgang te ontdekken? (4.1)

» Is er een specifieke periode in de geschiedenis van het onderhandelen te noemen
waarin de aanbevelingen het meest nuttig zijn voor hedendaagse commercié€le
onderhandelaars? (4.2)

* In hoeverre zijn de aanbevelingen van vroeger nuttig voor hedendaagse commerci-
ele onderhandelaars? (4.3)

Het hoofdstuk wordt afgesloten met een conclusie. (4.4)

4.1 GESCHIEDENIS

In zekere zin kan men stellen dat de geschiedenis van het onderhandelen overeen-
komt met de geschiedenis van de diplomatie'. Voor een algemene geschiedenis van
de diplomatie kan men zich wenden tot een aantal schrijvers, zoals Jusserand,
Nicolson, Potiemkine en Wildner®. Ieder van deze schrijvers gebruikt een eigen
manier om de geschiedenis in te delen. Ik zal de indelingen bespreken van:

¢ Nicolson
¢ Potiemkine

Beide auteurs geven een redelijk compleet beeld van de - vooral westerse - geschie-
denis van het onderhandelen. Het boek van Nicolson is iets ‘populairder’ geschreven
dan het werk van Potiemkine, en heeft minder diepgang dan het werk van deze
laatste®. Ik begin met de geschiedenis van het onderhandelen volgens Nicolson.

1 Zie Nicolson, pp. 1-2, en Constantin, pp. 34-30.

2 Daarnaast zijn er auteurs die zich beperken tot slechts een enkele periode in de geschiedenis; zie
bijvoorbeeld Blaga, Liverani, Mattingly of Maulde-la-Claviere.

3 Het boek van Nicolson is eigenlijk de weergave van een serie lezingen voor de Universiteit van
Oxford in 1953.
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Nicolson

Nicolson verdeelt de geschiedenis van de diplomatie - waarmee hij uitdrukkelijk
bedoelt de geschiedenis van het onderhandelen' - in vier perioden’:

1. De diplomatie in Hellas en tijdens het Romeinse rijk
2. Het Italiaanse systeem

3. Het Franse systeem

4. De overgang tussen de oude diplomatie en de nieuwe

Nicolson stelt hierbij dat het ontstaan van diplomatie ‘lie buried in the darkness
preceding what we call “the dawn of history”®. Hij gaat zelfs zover dat hij stelt dat
diplomatie ouder is dan de mensheid, omdat ook dieren een soort onderhandelingsge-
drag kunnen vertonen dat zou neerkomen op een systeem dat wij tegenwoordig ‘di-
plomatieke onschendbaarheid’ zouden noemen®.

Vanuit de Helleense tijd kan men voor voorbeelden van onderhandelingen kijken naar
Homeros’ Ilias, gesitueerd ongeveer 1100 voor Christus, waaruit onder meer blijkt dat
onderhandelingen werden gevoerd door tenminste twee diplomaten, die werden
ontvangen door de totale volksvergadering’. Bovendien was er ook in die tijd al
sprake van een systeem dat men tegenwoordig ‘diplomatieke onschendbaarheid’ zou
noemen®. Dit laatste blijkt uit boek negen van de Ilias waarin verhaald werd van de
twee zonen van Trojaan Anthimachos, die in handen vielen van de Helleense leider
Agamemnon. Omdat Anthimachos voor de Trojaanse oorlog in de raad der Trojanen
bepleit had om Menelaos en Odysseus te doden, die als afgezanten waren gekomen,
moesten beide zonen van Anthimachos boeten voor die ‘schanddaad’ van hun vader:
zij werden door Agamemnon gedood’.

1 Zie Nicolson, p. 2.

2 Vergelijk Ziegler, pp. 37, voor een soortgelijke indeling, maar dan voor het volkenrecht.
3 Zie Nicolson, p. 2.

4 Idem, pp. 2-3.

5 Idem, pp. 3-5.

6 Zie de vorige alinea in de tekst.

7 In Boek negen van de [lias is nog een uitgebreid voorbeeld te vinden van onderhandelingen. Zie
Nicolson, p. 5, op welke pagina deze bovendien stelt dat er reeds toen een idee bestond om
oorlogen niet wreder te doen zijn dan nodig, vanwege een soort veroordeling van Odysseus, toen
deze zijn pijlen in gif wilde dopen.
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In de latere Helleense tijd vonden onderhandelingen tussen de stadstaten meestal
plaats op ad-hoc basis. Hierover is veel bekend'. Gezanten waren gerespecteerde en
‘wijze’ lieden die geloofsbrieven verkregen van de volksvergadering, een geringe
vergoeding ontvingen voor reiskosten, en die geen geschenken mochten aannemen
van de wederpartij. Indien de missie slaagde, en deze bovendien door de stadgenoten
van de gezant werd goedgekeurd, dan verkreeg de gezant ‘a garland of wild olive, a
free meal in the town hall, and sometimes a commemorative tablet’’. Indien de
missie mislukte, kon de gezant worden bestraft. In ieder geval werden alle uitgaven
nauwkeurig onderzocht, waarbij vijanden van de desbetreffende voormalige gezant
niet ervoor terugschrokken hem van corruptie of moponpecfelo’ te beschuldigen.
Nicolson stelt dan ook®: ‘It was thus no sinecure to serve as the ambassador of a
Greek City State’

Onderhandelingen werden in het openbaar gevoerd. Teams werden samengesteld uit
leden van elkaar veelal bestrijdende fracties. Dit had onderlinge naijver binnen het
onderhandelingsteam tot gevolg. Onderhandelaars werden ook vaak op weg gestuurd
met rigide instructies die soms al achterhaald waren zodra de onderhandelaars
aankwamen op de plaats van onderhandeling. Niettemin ontwikkelde de Helleense
diplomatie duidelijke beginselen met betrekking tot oorlogsverklaringen, het sluiten
van verdragen, arbitrage - zoals wij dit zouden noemen, neutraliteit, de uitwisseling
van gezanten, in beginsel openbare verdragen, enzovoort. Ook hield men zich in het
algemeen aan gemaakte afspraken. Toch waren er volgens Nicolson drie redenen
waarom de Helleense diplomatie uiteindelijk faalde. In de woorden van Nicolson’: ‘In
the first place, they were afflicted with what Herodian has called “that ancient malady
of the Greeks, the love of discord”. Their jealousy was so poisonous that it stung and
paralysed their instinct for self-preservation. In the second place the Greeks were not
by temperament good diplomatists, but bad diplomatists. Being an amazingly clever
people, they ascribed a wrong value to ingenuity and stratagem, thereby destroying
the basis of all sound negotiation, which is confidence. They were moreover tactless
and garrulous; they lacked all sense of occasion; and they were woefully indiscreet.
[...] In the third place they failed, in their external as in their internal affairs, to
establish a correct distribution of responsibility between the Legislature and the

1 Zie Nicolson, pp. 5-14.
2 Nicolson, p. 6.

3 Een gezantschap waarbij men zich niet behoorlijk van zijn opdracht kwijt. Zie Nicolson, p. 6, en
Muller/Thiel/Den Boer, Beknopt Grieks-Nederlands woordenboek, tiende druk, Wolters: Groningen
1966, p. 549. Zie ook Demosthenes, p. 232. Vergelijk artikel 99 Wetboek van Strafrecht.

4 Op pagina 6.

5 Zie Nicolson, pp. 10-11.
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executive. They never discovered, as we ourselves have not yet discovered, how to
render the diplomatic method of a democracy as efficient as that of an autocracy. It
was this final fault that brought them to ruin. Nicolson stelt dan dat deze Helleense
wijze van onderhandelen uiteindelijk heeft geleid tot de slag bij Chaeronea in 338
voor Christus, die de Macedonische heerschappij inleidde’.

In Rome ontwikkelde de methode van onderhandelen zich van gelijkheid naar over-
heersing®. In de begintijd van Rome als zich ontwikkelende natie werden onderhan-
delingen met andere naties veelal gevoerd op basis van gelijkheid. Naarmate Rome
sterker werd, ontwikkelde de Romeinse onderhandelingsmethode zich steeds meer tot
eenzijdig opgelegde dictaten. De Romeinen ontwikkelden daarbij een juridische
manier om internationale verhoudingen te regelen. Dit bracht de invoering mede, niet
alleen van de gedachte dat verdragen zijn te beschouwen als overeenkomsten
waaraan men zich dient te houden, maar ook van een begrip als ‘goede trouw’. Niet-
temin was een ander gevolg van de juridische manier om internationale aangele-
genheden te regelen, dat minder gunstige bepalingen van verdragen eventueel door
een ingenieuze interpretatiec konden worden ontgaan. ‘Ceremonieel’ was ook belang-
rijk bij allerlei internationale aangelegenheden, zoals het sluiten van verdragen en het
verklaren van oorlog. Gezanten waren meestal senatoren of vooraanstaande personen
uit de ridderstand, en werden nuntii of oratores genoemd. Gezantschappen waren
van korte duur, en na afloop ervan werd een verslag uitgebracht aan de Senaat, die
vervolgens erover stemde. Indien een gezantschap werd ontvangen in Rome, strekte
de ‘diplomatieke onschendbaarheid’ zich ook uit tot de staf van de betrokken
gezanten, maar niet tot eventuele bedienden’. Huishoudelijke aangelegenheden van
bezoekende gezanten werden geregeld door de Romeinen. De Romeinen verzorgden
ook een scheidsgerecht met betrekking tot schadevergoedingen tussen Romeinen en
vreemdelingen. Andere, minder gunstige, innovaties waren de instelling van een
systeem waarbij gijzelaars moesten worden afgestaan aan de Romeinen, en het gaan
gebruiken door de Romeinen van ‘het ultimatum’ als onderhandelingstechniek. Nicol-
son concludeert dan ook dat de Romeinen, hoezeer zij ook nuttige zaken hebben
ingevoerd, uiteindelijk toch te dictatoriaal waren om een ‘goede’ manier van onder-
handelen in te voeren®.

1 Zie idem, pp. 11-14.
2 Zie idem, pp. 14-21.

3 Soms overigens werd de ‘diplomatieke onschendbaarheid’ geweigerd of afgenomen, waarna de
betrokken gezanten werden ‘denounced as spies or “speculatores”, and conducted under armed
guard to the coast’. Zie Nicolson, p. 19.

4 Nicolson, pp. 22-23.



119

Het ltaliaanse systeem vindt zijn oorsprong in het zogenaamde Byzantijnse Rijk, dat
heeft bestaan vanaf de verdeling van het Romeinse rijk in 395, tot aan de val van de
hoofdstad Constantinopel in 1453. De Venetianen leerden hun manier van onderhan-
delen van de Byzantijnen, en stelden het patroon voor de rest van de toenmalige
Italiaanse staten. Vervolgens werd deze manier overgenomen door Frankrijk en
Spanje, en daarna door de rest van Europa'.

De Byzantijnse keizers organiseerden als eersten een soort speciaal ministerie teneinde
de externe aangelegenheden van het land te regelen’. Ook zorgden zij ervoor dat
beroepsonderhandelaars werden geoefend, zodat deze als gezanten konden optreden
aan buitenlandse hoven. De gezanten kregen geschreven instructies. Ook moesten zij
altijd hoffelijk zijn, nooit kritiek uitoefenen, maar altijd prijzen. Ter dekking van
kosten was het de gezanten toegestaan handelswaar te verkopen in het buitenland,
hetgeen niet altijd een positieve invloed had op de missie zelf waarvoor zij op pad
waren gestuurd. Protocollaire en ceremoni€le aangelegenheden waren van groot
belang. Keizer Constantinos VII Porphyrogennetos’ heeft zelfs een boek over dit
onderwerp geschreven, bekend als ' Ek0eci¢ tn¢ Baoiielov togemg, maar beter
bekend onder de Latijnse titel De ceremoniis aulae Byzantinae*. Een speciaal
ministerie, onder de naam cxpwviov Tov BopPopwv’, was speciaal in het leven geroe-
pen om buitenlandse gezanten te ontvangen, te imponeren en te bewaken. Gezanten
werden ondergebracht in een uiterst luxueus gebouw, bewaakt door leden van wat
wij geheime politie zouden noemen. De ontvangstplechtigheid was er een van
praalzucht en bedrog. Opdat de gezanten geimponeerd zouden zijn door de militaire
macht van het Byzantijnse rijk, moesten zij een langdurige parade afnemen, bestaande
uit steeds dezelfde troepen die, zodra ze uit het zicht waren verdwenen, telkens een
andere wapenrusting aantrokken, en vervolgens opnieuw de buitenlandse gezanten
voorbij trokken. Bij ontvangst door de Byzantijnse keizer, de Bacilevg zelf, was een
TPOCKLVNOLG, een soort ‘Chinese voetval’®, verplicht voor de gezant, waarbij de
troon van de keizer op een mechanische manier werd verhoogd, opdat de gezant,
weer omhoogkomend van zijn voetval, zou merken dat de keizer op miraculeuze

1 Zie voor de beschrijving van dit systeem Nicolson, pp. 24—47.

2 Nicolson beschrijft de specifiek Byzantijnse manier van onderhandelen op pp. 25-27.

3 Constantinos VII Porphyrogennetos leefde van 905 tot 959. Zie ook de volgende paragraaf.
4 Zie Porphyrogenitus/Porphyrogénete.

5 Zie Porphyrogenitus, p. 400.

6 Nicolson, op p. 26, gebruikt de uitdrukking ‘kow-tow’. Zie ook Porphyrogénéte, ‘Commentaire,
Livre T, pp. 29-30.
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wijze hoger was komen te zitten dan bij het begin van de voetval. Tijdens de eerste
audiéntie was het de gezant bovendien niet toegestaan direct met de keizer te
spreken'. De gezant moest het woord tot de keizer richten via de Aoyofetng Tov
dporov, een soort eerste minister die zich tevens bezig hield met buitenlandse
aangelegenheden’ °. Overdreven uiterlijk vertoon, arrogantie, wantrouwen en mislei-
ding waren dan ook de kenmerken van de Byzantijnse manier van onderhandelen.

De Venetianen hadden een langdurige relatie met de Byzantijnen, namen het Byzan-

tijnse systeem over, ‘and transmitted to their fellow Italians the oriental defects of

4 5

duplicity and suspicion’ °. Wel waren de Venetianen de eersten die een georgani-

seerd diplomatiek systeem opzetten, onder meer met een complete archivering van
diplomatieke documentatie. Veel van die documentatie is bewaard gebleven. Uit die
bewaard gebleven documentatie blijkt onder meer dat Venetiaanse gezanten in het
buitenland op de hoogte werden gehouden van gebeurtenissen aan het thuisfront,
ongeacht of die informatie van belang was voor de missie van de betrokken gezant
zelf. Aldus kon die gezant een globaal overzicht hebben van het totale Venetiaanse
diplomatieke verkeer, en hoefde hij zich dus niet te beperken tot de kennis van zijn
eigen missie. Venetiaanse gezanten werden overigens slechts voor korte duur
benoemd, voor een periode van drie tot vier maanden, in de vijftiende eeuw tot een

1 Zie ook Liutprandus, Antapodosis, Boek VI, hoofdstuk 5, col. 895.
2 Zie Nicolson, p. 26, en Porphyrogénete, Commentaire I van Vogt, pp. 34-35.

3 Nicolson, op pp. 26-27, besteedt vervolgens aandacht aan het relaas uit 969 van Liutprand
(£920-972), de toenmalige bisschop van Cremona, over diens gezantschap naar Constantinopel in
het jaar 968, onder meer betreffende een eventueel huwelijk tussen de zoon van de Rooms-Duitse
keizer Otto I, medekeizer Otto II, en de dochter van de overleden Byzantijnse keizer Romanos II,
prinses Theophano. Over dit eventuele huwelijk en de daarbij komende aangelegenheden zijn twee
oorlogen gevoerd, en hebben drie gezantschappen plaatsgevonden. Eerst het laatste gezantschap
had succes met betrekking tot in ieder geval het huwelijk. De missie van Liutprand was de tweede,
en was dus mislukt. Het verslag van dit gezantschap is echter bewaard gebleven — zie het relaas van
Liutprand/Liutprandus, zodat uit eerste hand een — overigens subjectief — beeld kan worden ver-
kregen over de toenmalige manier van onderhandelen. Uit dit relaas kan men in ieder geval opma-
ken dat de onderhandelaars, Liutprand als vertegenwoordiger van keizer Otto I, en de toenmalige
Byzantijnse keizer Nikephoros Phokas aan de andere kant, niet bepaald hun best deden om een
goede relatie op te bouwen, om het voorzichtig uit te drukken. Nicolson, op p. 27, concludeert dan
ook: ‘This is the first, although not the last, example of negotiation by insult.” Zie voor nadere
informatie Ganshof, pp. 124, 126-128, Nicolson, pp. 26-27, Winkler Prins Encyclopaedie, zesde
druk, deel 12 (1951), pp. 823-824, Pognon, pp. XXI, 4-6, alsmede het bijzonder aardige relaas van
Liutprand/Liutprandus zelf.

4 Nicolson, p. 27.

5 Nicolson bespreekt de specifiek Venetiaanse manier van onderhandelen op pp. 27-30.
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periode van hooguit twee jaar. De gezant mocht geen bezittingen hebben in het land
waarheen hij was uitgezonden, eventuele geschenken mocht hij niet houden, hij
mocht zijn echtgenote niet meenemen vanwege gevaar voor roddelen, en hij moest
een eigen kok meenemen opdat hij niet zou worden vergiftigd. Venetiaanse gezant-
schappen waren dan ook niet populair, zodat er een boete op stond, indien men een
benoeming tot gezant weigerde. De Venetianen waren ervan overtuigd, mogelijk
onder invloed van de ‘oosters’ wantrouwende Byzantijnse manier van onderhandelen,
dat buitenlanders, en vooral buitenlandse diplomaten die te Veneti€ vertoefden,
spionnen waren. Nicolson stelt hierover dan ook': ‘A regulation of 1481 forbade
Venetian Ambassadors to discuss politics with any unofficial foreigner or to mention
them in their private letters home. In the next year, sentence of banishment, and a
fine of 2000 ducats, were decreed as penalties on any Venetian citizen who ventured
to discuss public affairs with a foreign diplomatist. Eerst in een veel latere periode
werden buitenlandse diplomaten in Veneti€ niet meer volledig geisoleerd.

In het toenmalige Itali€, zeker in de periode na 1492, het sterfjaar van de invloedrijke
Lorenzo de Medici, en het jaar waarin Rodrigo Borgia, die streefde naar verheffing van
zijn familie tot een machtige dynastie, de pauselijke waardigheid verkreeg’ °, waren
de verhoudingen bijzonder instabiel’. Bijna alle Italiaanse staten waren zwak, en Zij
verdedigden zich met behulp van onbetrouwbare huursoldaten. Hun militaire zwak-
heid poogden sommige heersers aan te vullen met een systeem van diplomatieke
‘combinaties’, door het aangaan van gelegenheidsallianties voor een Kkorte termijn,
zoals zo aardig beschreven door Machiavelli in zijn boek De Vorst. Nicolson geeft de
kern van dit systeem aan als volgt’: ‘Knowing their existence to be precarious, these
despots and oligarchs aimed at immediate results only; they had no idea at all of the
value of long-term policies or of the gradual creation of confidence. To them the art
of negotiation became a game of hazard for high immediate stakes; it was conducted
in an atmosphere of exitement, and with that combination of cunning, recklessness

”

and ruthlessness which they lauded as “Virtu”.

1 Op pp. 29-30.
2 Paus Alexander VI.

3 Overigens kennelijk door omkoping, zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 1 (1947),
pp. 509-510.

4 Zie Nicolson, pp. 30-32.

5 Nicolson, p. 31.
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Toch waren er in die tijd vernieuwingen, hoewel het wantrouwen bleef'. Zo ont-

stond het systeem van permanente vertegenwoordigingen in het buitenland in die

periode. Maar ook werd een algemeen systeem van dubbelhartigheid in de diplomatie

ingevoerd, zoals duidelijk verwoord door de Franse koning Lodewijk XI* in een

advies aan zijn diplomaten: ‘Ils vous mentent. Eh bien! Mentez-leur davantage!” *

In die periode werd overigens tevens aandacht besteed aan de algemene hoedanighe-

den waaraan een gezant zou moeten voldoen. Volgens Nicolson moest een gezant

toentertijd voldoen aan tenminste de volgende negen eisen’ ¢

AN N R W

®w

. talenkennis, vooral Latijn, immers de lingua franca van die tijd;
. het verbergen van zijn scherpzinnigheid, en het zich voordoen als een plezierig

iemand, dit, omdat alle buitenlanders nu eenmaal met wantrouwen werden
bekeken;

. gastvrijheid, het hebben van een goede kok;

. goede smaak, erudiet, omgaan met schrijvers, kunstenaars en wetenschappers;

. geduld, bereid om onderhandelingen eventueel te ‘rekken’;

. onverstoorbaarheid, een ‘poker face’, ook bij het horen van slecht nieuws of bij

kwaadsprekerij;

. ascetische levenswijze, geen gevaar voor schandalen;
. tolerantie, vooral ten aanzien van de domheid aan het eigen thuisfront en ten

aanzien van de ontvangen instructies;

. nooit openlijk triomferen, nooit ‘te keer gaan’ en nooit dreigementen uiten.

Zie Nicolson, pp. 34-35.
Deze koning leefde van 1423 tot 1483. Hij was koning vanaf 1461.

Potiemkine, deel I, p. 141. Potiemkine stelt hierbij: ‘Ce précepte contient la substance la plus
importante de la diplomatie telle que la concevait le roi.” Zie ook Nicolson, p. 31.

Vergelijk de uitspraak, in 1604, van de Engelse diplomaat Sir Henry Wotton (1568-1639): ‘Legatus
est vir bonus peregre missus ad mentiendum Reipublicae causa.’ Zie Mattingly, pp. 55, 206, en noot
7 van Chapter XXIV, op p. 274. Zie ook Callieres (uitgave van Keens-Soper/Schweizer), p. 80,
voetnoot 6, waar men overigens tevens kan lezen dat Wotton een aantal jaren later heeft geschreven
dat gezanten juist altijd de waarheid zouden moeten spreken, omdat ‘you shall never be believed,
and by this means, your truth will serve yourself, if you shall ever be called to any account, and
‘twill also put your adversaries to a loss in all their disquisitions and undertakings.’

Zie Nicolson, pp. 35-36.

Vergelijk Griselle, pp. 773-780.
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Niettemin waren de feitelijke gedragingen van de toenmalige diplomaten niet altijd zo
voorbeeldig'. Volgens Nicolson kregen de gezanten in die tijd twee soorten instruc-
ties, de ene soort om te laten zien, en de andere soort om geheim te blijven. De
laatste soort behelsde dan kennelijk dat de gezant moest nagaan in hoeverre hij in
plaatselijke intriges kon deelnemen. Moord op tegenstanders werd ook niet uit de
weg gegaan, hoewel het als beter werd beschouwd om deze tegenstanders slechts in
diskrediet te brengen. Ook moest de gezant invloedrijke plaatselijke vrienden
verwerven, bijvoorbeeld met behulp van steekpenningen.

Toch vonden er veelvuldig onderhandelingen plaats en werden er verdragen gesloten.
Deze verdragen werden in het algemeen ook geratificeerd, tenzij de onderhandelaar
zijn bevoegdheden overduidelijk had overschreden’. Onderhandelingen vonden
overigens meestal niet plaats tussen de vorsten zelf, maar tussen vertegenwoordigers
van die vorsten. ‘Directe’ onderhandelingen tussen de vorsten zelf zouden een aantal
nadelen hebben’:

« Er bestond het gevaar dat de ene vorst de andere zou ontvoeren;

» Het was zeer kostbaar, omdat iedere vorst de andere trachtte te overtroeven in
pracht en praal;

* Dergelijke onderhandelingen zouden overdreven verwachtingen aan het thuisfront
doen ontstaan;

e Het zou een stroom van de wildste geruchten laten ontstaan;

* De betrokken onderhandelingen zouden veel wantrouwen wekken bij vorsten die
niet erbij waren betrokken;

* Aangezien dergelijke onderhandelingen mondeling zouden worden gevoerd zou
een eventuele overeenkomst altijd aanleiding kunnen geven tot misverstanden, zelfs
als de betrokken vorsten elkaars taal zouden begrijpen, hetgeen meestal trouwens
niet het geval was;

» Tenslotte zouden de onderhandelingen voor de betrokken vorsten een persoonlijke
wederzijdse antipathie kunnen meebrengen, mede omdat vorsten in die tijd niet
gewend waren met hun ‘gelijken’ te spreken.

Nicolson schrijft dan ook®: ‘It is not surprising that Philippe de Comines’, an expe-
rienced if corrupt diplomatist of the time, should have recorded the following

1 Zie Nicolson, pp. 36-37.
2 Zie Nicolson, pp. 40-41.

3 Zie Nicolson, pp. 42-43.

N

Op pagina 43.
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opinion of Diplomacy by Conference: “Two great Princes, who wish to establish good
personal relations should never meet each other face to face, but ought to communi-

»1s

cate through good and wise ambassadors.

Belangrijk in die tijd waren ook vragen van ‘ceremonieel’” en de vraag welke diplo-
maat voorrang had boven de andere. Vooral deze laatste vraag gaf soms aanleiding tot
problemen. Een van de bekendste incidenten vond plaats in Londen in 1661, toen de
Spaanse ambassadeur geen voorrang wilde verlenen aan de koets van de Franse
ambassadeur. Er ontstond een daarbij een gevecht waarbij volgens Nicolson verschei-
dene doden en gewonden vielen®’. Deze zaak ontaardde zelfs bijna in een oorlog
tussen Spanje en Frankrijk. Dit voorrangsprobleem werd pas tijdens het Wener
Congres in 1815, na de val van Napoleon, opgelost volgens de nog altijd bestaande
regeling van senioriteit op post”.

Nicolsons algemene conclusie over het Italiaanse systeem is dan ook als volgt’: “Their
methods were unsound both in theory and practice. In teaching men that interna-
tional justice must always be subordinated to national expediency, in inculcating the
habits of deception, opportunism, and faithlessness, the Italians did much to bring the
whole art of diplomacy into disrepute. In their desire to obtain immediate results in
precarious situations, they indulged in transitory “combinazioni” and ignored what
might be called the “gradualness” of good negotiation’

5 1447-1511.

1 Zie voor de betrokken tekst ook Comines zelf, Boek 1, hoofdstuk XIV, pp. 88-89. Comines wijdt
aan dit onderwerp ook een apart hoofdstuk, Boek 2, hoofdstuk VIII, pp. 140-146, ‘Uitweiding,
behelzende eenige redenen, waerom een Mondgesprek of Byeenkomst van twee groote Prinsen,
om een geschil te effenen, meer schadelijk dan voordeelig is.’

2 Dit betrof kwesties als wanneer hoofddeksel op of af, of gaan zitten bij audiénties of juist niet, en
meer van dergelijke aangelegenheden van vooral etiquette.

3 Zie Nicolson, pp. 44—45. Zie ook Picavet, p. 150, en Callieres, de uitgave van Keens-Soper en
Schweizer, pp. 124-125, voetnoot 3. De Franse ambassadeur was Estrades, de Spaanse ambassa-
deur, volgens Callieres in genoemde voetnoot 3, alsmede volgens Picavet, was Vatteville. Deze niet-
Spaans klinkende naam heeft waarschijnlijk betrekking op het van oorsprong Zwitserse geslacht
Watteville, waarvan een van de leden, Pierre, zich in de zestiende of begin zeventiende eeuw heeft
gevestigd in Spanje. Een nakomeling van deze Pierre was inderdaad een ambassadeur. Zie Jougla
de Morenas (1949), p. 507.

4 Zie Nicolson, pp.43—46.

5 Zie Nicolson, p. 46.
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Het Franse systeem was volgens Nicolson' het product van twee personen, de
Nederlandse jurist Hugo de Groot?, met zijn op de Verlichting gebaseerde ideeén
over een boven de mensen staand algemeen natuurrecht, en de Franse staatsman
Kardinaal de Richelieu’, die bepaalde hervormingen daadwerkelijk tot stand bracht.
Richelieu® was de eerste die ervan uitging dat ‘onderhandelen’ een doorlopende
activiteit is, en geen ad hoc-aangelegenheid. Onderhandelingen zouden zich derhalve
niet dienen te richten op opportunisme, maar op vaste en voort-durende relaties.
Bovendien was volgens Nicolson het uitgangspunt van Richelieu, dat het belang van
de staat boven alles verheven was, dus ook boven gevoelens, ideologieén en vooroor-
delen. Ook was Richelieu de eerste die een soort systeem van binnenlandse propagan-
da instelde, omdat hij ervan uitging dat buitenlandse politiek slechts kon slagen,
indien de bevolking’ erachter stond. Voorts stelde Richelieu als norm, zodra een
verdrag daadwerkelijk was overeengekomen, dat dit verdrag dan ‘avec religion’
diende te worden nagekomen, aangezien de reputatie van een vorst diens grootste
kracht is, en deze zijn reputatie derhalve niet dient te verliezen®. Dit uitgangspunt
bracht mede, dat een onderhandelaar nimmer zijn bevoegdheid mocht overtreden,
aangezien hij dan de goede trouw van zijn vorst zou kunnen beschamen. Volgens
Nicolson stelde Richelieu het beginsel vast ‘that the most essential of all the compo-
nents of sound diplomacy was the element of certainty’’. Onderhandelingen, die
gericht zijn op overeenstemming, dienden derhalve gericht te worden op ‘zekerheid’,
zodat de bewoording van de overeenstemming zo min mogelijk misverstanden zou
opleveren en zo min mogelijk ontsnappingsmogelijkheden zou bieden, en opdat de
partijen van elkaar zo goed mogelijk konden weten waaraan zij toe waren. Teneinde
dit systeem feitelijk uitvoerbaar te maken, was een vorm van ‘eenheid van leiding’
nodig. Met een decreet op 11 maart 1626 richtte Richelieu dan ook een volwaardig
‘Ministerie van Buitenlandse Zaken’ op. Binnen dit ministerie zou slechts één persoon
de eindverantwoordelijkheid hebben, zodat het te allen tijde inderdaad duidelijk was,

1 Zie voor de beschrijving van dit systeem, Nicolson, pp. 48-71.

2 1583-1645. Zie ook Picavet, p. 168.

3 1585-1642.

4 Zie Nicolson, pp. 5053, voor een beschrijving van de ideeén van Richelieu.
5 Nicolson gebruikt, op pagina 51, de uitdrukking ‘national opinion’.

6 Zie Nicolson, p. 52. Zie ook Richelieu, p. 355.

7 Nicolson, p. 52.
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zowel voor de eigen gezanten, als voor degenen met wie deze onderhandelden,
waaraan men toe was'.

In korte tijd werden daarop door Frankrijk veel ambassades gesticht. Ook veel belang
bij dit systeem werd gehecht aan uitgebreide, geschreven instructies. ‘StijlI’ en
‘etiquette’ waren eveneens van groot belang voor Franse diplomaten. De Franse taal
ontwikkelde zich tot de lingua franca van de diplomatie in het algemeen. Dit laatste
overigens mede vanwege het aanzien dat Frankrijk in de toenmalige wereld was gaan
genieten, vooral na de Vrede van Munster en Osnabriick in 1648. Onderhandelingen
werden voorts altijd ‘in het geheim’ gevoerd. Alleen het resultaat werd bekend
gemaakt. Hierdoor werden onnodige koppigheid en gezichtsverlies voor de onderhan-
delaars vermeden’. Diplomaten werden bovendien geacht zich te gaan richten op het
bevorderen van de Franse handel met het buitenland?® *.

Dit door Richelieu begonnen systeem werkte kennelijk zo goed dat het ook door de
overige Europese staten werd overgenomen.

Het Franse systeem van diplomatie werd echter al tamelijk snel misbruikt. Vooral
Frederik de Grote van Pruisen’ is in dit opzicht veel te verwijten. Net als de Italiaanse
Renaissance-vorsten gebruikte ‘der alte Fritz’ onderhandelingen op agressieve wijze
om kortlopende relaties aan te gaan, gericht op korte termijn winst. De betrouwbaar-
heid van diplomaten was daarmee bepaald niet gediend. Een tweede factor was, dat
de persoonlijke en dynastieke belangen van de vorsten in de diverse landen niet

1 Zie Nicolson, pp. 52-53.

2 Lodewijk XIV (1638-1715, koning vanaf 1643) had zelf in 1667 geschreven dat deze vorm van
diplomatie beter was ‘que celle des assemblées publiques, ou chacun se mesure davantage, et se
croit obligé de soutenir la dignité, les intéréts et les raisons de ses maitres sans se relacher ni se
rendre aux meilleures raisons du temps.’ Zie Picavet, pp. 235-236, Nicolson, p. 61. Een kleine
tweehonderd jaar eerder, in 1480, had Lodewijk XI — reeds ter sprake gekomen — trouwens al
hetzelfde gesteld: ‘Messieurs, vous étes stupides si vous croyez que de telles affaires puissent étre
traitées lors d’'une grande assemblée... La ou se trouve beaucoup de monde, le peuple se conduit
avec beaucoup d’orgueil et demande beaucoup, en outre il est honteux de reconnaitre devant une
telle attitude qu’on a besoin de quelque chose.” Zie Potiemkine, deel I, p. 141.

3 Zie Nicolson, pp. 53-02.

4 Nicolson, op pp. 62-68, besteedt vervolgens uitgebreid aandacht aan het werk van Callieres. Het is
overigens onduidelijk welke uitgave hij daarbij gebruikt — vergelijk het boek van Callieres volgens
de uitgave van Keens-Soper en Schweizer, p. 53. Ik besteed hieraan verder geen aandacht. Op het
werk zelf van Callieres kom ik nog terug.

5 1712-1786. Hij was koning vanaf 1740.
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noodzakelijk meer samenvielen met de belangen van hun staat. Deze vorsten stonden
hun macht ten aanzien van het buitenlandse beleid echter niet graag af aan de
offici€éle diplomatie, zoals bepaald in de ministeries van buitenlandse zaken. Dit leidde
ertoe dat vorsten steeds meer een eigen diplomatie ontwikkelden, naast en veelal in
strijd met de ‘offici€le’ diplomatie. Deze dubbele diplomatie maakte de zekerheid
waarop het Franse systeem juist was gericht, in het algemeen onmogelijk. Immers,
indien een staat tegelijkertijd twee verschillende buitenlandse politieken er op na
houdt, weet niemand meer welke van beide de juiste politiek is'. In zo’n geval wordt
iedere diplomatie ineffectief.

De overgang tussen de oude diplomatie en de nieuwe begon volgens Nicolson in
1919, na de Eerste Wereldoorlog® *. Een ‘echt’ nieuw systeem is er kennelijk nog
niet, hoewel Nicolson alsdan de voorkeur zou geven aan een term als ‘Amerikaans’
systeem, omdat de Amerikanen, de Verenigde Staten, met dit nieuwe ‘systeem’
zouden zijn begonnen’. De Verenigde Staten vormen een ‘democratie’, waarbij de
(binnenlandse) politiek in de openbaarheid plaatsvindt. Uitgangspunt van het
betrokken diplomatieke systeem is dan het toepasselijk verklaren van het gedrag met
betrekking tot de binnenlandse zaken op tevens de buitenlandse zaken. Ook de
diplomatie zou derhalve in de openbaarheid moeten geschieden, en zou ‘gecontro-
leerd’ moeten kunnen worden door het publiek® . Dit systeem is inmiddels veel

1 Zie Nicolson, pp. 69-70.

2 Zie Nicolson, pp. 70-71. Nicolson verwoordt dit als volgt: ‘I should go so far as to contend that
whenever a State seeks to run two foreign policies concurrently — a temptation to which despots
and Prime Ministers are specially liable — then diplomacy becomes immediately ineffective. Again
and again, from the days of Demosthenes to the days of Lloyd George, and Neville Chamberlain,
has history taught this seemingly simple lesson.’

3 Zie voor dit ‘systeem’, Nicolson, pp. 72-92.

4 Nicolson stelt tevens dat sommigen menen dat de betrokken overgangsperiode al honderd jaar
eerder is begonnen, vanwege factoren als kolonialisatie, handelsconcurrentie en snellere communi-
catie. Volgens Nicolson hebben deze factoren echter geen fundamentele wijzigingen in de
diplomatieke methoden veroorzaakt. Zie Nicolson, pp. 79-84.

N

Zie Nicolson, p. 72.

6 Zie Nicolson, pp. 84-88, met tevens een beschrijving van enkele ‘misverstanden’ met betrekking tot
de opzet van dit systeem. Zo bedoelde de opsteller van het systeem, de toenmalige Amerikaanse
president Wilson, kennelijk niet noodzakelijk dat ‘geheime’ onderhandelingen onmogelijk zouden
moeten zijn.

7 Een tweede uitgangspunt van dit systeem is de gelijkheid van staten, volgens Nicolson, op p. 87, ‘an
idea which does not correspond to reality and which creates mixed ideas’. Hij voegt hieraan toe, op
pp. 89-90, ‘The theory that all States are equal, even as all men are equal, has led to lobbies being
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beschreven'. Het is een idealistisch systeem met een aantal nadelen, zoals het gevolg
van de publiciteit, die immers leidt tot propaganda, 60k voor de eigen binnenlandse
achterban, gedurende de in het openbaar gevoerde onderhandelingen®. Wat is
derhalve de waarde van iemands woord? Een ander nadeel is het streven van politici
naar spectaculaire diplomatieke - al dan niet fictieve - resultaten op korte termijn,
waarmee die politici slechts beogen in het eigen binnenland te ‘scoren™. Voorts is als
nadeel te noemen - gezien het uitgangspunt van het systeem - dat de daadwerkelijke
onderhandelingen meestal toch niet in de openbaarheid worden gevoerd, maar elders,
buiten de schijnwerpers®. Kortom, dit ‘openbare’ systeem is eigenlijk ongecontro-
leerd en leidt als zodanig eerder tot onzekerheid en misverstanden dan tot de door
Nicolson zo belangrijk geachte zekerheid.

Nicolsons algemene conclusie is dan dat het Franse systeem, ondanks soms inhoude-
lijke tekortkomingen, voor wat betreft in ieder geval de methodologie het beste was.
Het systeem ging immers uit van een gecentraliseerde vorming van beleid, de
uitvoering van dat beleid was in handen van diplomatieke deskundigen, de gericht-
heid was op lange termijn, op goede trouw, op zekerheid van te weten waaraan de
onderhandelaars toe waren, en op de zekerheid van de uitvoering van wat was
overeengekomen’.

Potiemkine

Het werk van Potiemkine zal ik slechts bespreken voor zover dit de indeling van
Nicolson aanvult®, en dan nog uitsluitend voor zover dit van belang is voor het
huidige onderzoek’ ®.

formed among the smaller countries, [...] the sole unifying principle of which is to offer opposition
even to the reasonable suggestions of the Great Powers.’

1 Zie bijvoorbeeld het proefschrift van Nijkerk.

2 Nicolson, p. 90.

3 Idem, p. 89.

4 Idem, p. 91.

5 Zie Nicolson, pp. 72, 92.

6 Nicolsons betoog berust kennelijk mede op het werk van Potiemkine. Vergelijk Nicolson, p. 90.

7 Zo wordt in het werk van Potiemkine veel aandacht besteed aan de geschiedenis van de specifieke
Russische diplomatie. Onder meer daarop zal ik niet ingaan.

8 Potiemkine is overigens slechts de redacteur, niet de schrijver zelf, van het totale werk, dat in drie
boekdelen is verschenen.
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Potiemkine verdeelt de geschiedenis van de diplomatie in zeven perioden':

. Oudheid

. Middeleeuwen

. Moderne tijd, XVI*-XVIII‘ eeuw

. ‘La période de victoire’ tot de Frans-Duitse Oorlog en de Vrede van Frankfort
(1789-1871)

5. “Transformation du capitalisme’ tot het einde van de Eerste Wereldoorlog (1872-

1919)
6. Periode tussen de beide wereldoorlogen
7. Huidige tijd*

[ NGO I N

De diplomatie in de oudhbeid wordt in het werk van Potiemkine behandeld in drie
hoofdstukken. De auteur begint met de diplomatie in het toenmalige midden-oosten,
waarna hij, net als Nicolson, de diplomatie in het oude Hellas en vervolgens die in het
oude Rome bespreekt’.

Alvorens in te gaan op de diplomatie volgens Potiemkine in het midden-oosten van de
oudheid, is het nuttig eerst beknopt, en terzijde, stil te staan bij de ontwikkeling in
het algemeen van die regio in de betrokken periode®. Babyloni€, de landstreek die
gelegen is in het zuidelijke deel van Mesopotamié - ongeveer het huidige Irak ten
zuiden van Bagdad - werd achtereenvolgens en ten dele gelijktijdig bewoond door de
Sumeriérs - een veroveraarsvolk, mogelijk afkomstig uit de streek van het Aral-meer,
vanaf ongeveer 3600 tot ongeveer 1600 voor Christus - door Semietische stammen,
met als eerste groep daarvan de Akkadiérs - die vanaf ongeveer 3000 tot ongeveer
2000 voor Christus het noordelijke deel van de streek bewoonden - gevolgd door de
Amorieten - die Babyloniérs worden genoemd, vanwege de keuze, circa 1700 voor
Christus door hun bekende wetgever en koning Hammoerabi, van Babylon tot
hoofdstad - tot 1531 voor Christus, in welk jaar Babylon werd veroverd en geplun-

1 Zie Potiemkine, deel I, préface.
2 Het werk van Potiemkine is verschenen in de jaren 1946-1947.

3 Deel I, premiére partie, ‘La diplomatie de I'antiquité’, pp. 8-76. De drie hoofdstukken zijn: ‘Chapitre
premier: La diplomatie de l'orient ancien’, pp. 11-26; ‘Chapitre II: La diplomatie de la Grece
antique’, pp. 27-47; ‘Chapitre I1I: La diplomatie de la Rome antique’, pp. 48-76. De schrijver van dit
alles is V. Serguiev.

4 1In het werk van Potiemkine is weinig informatie over de ontwikkeling van de betrokken gebieden
te vinden, zodat het stuk wat moeilijk te ‘plaatsen’ is. De informatie van de bij deze noot behorende
alinea stamt dan ook voornamelijk uit de Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk (1947), diverse
delen. Vergelijk ook het artikel van Hulspas (1994), en Ziegler, pp. 12-14.
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derd door de Hittieten, een volk dat tussen 2000 en 1200 voor Christus een groot
deel van het huidige Klein-Azié en Syri€ heeft beheerst. De Hittieten bleven echter
niet in Babylon, en vanaf 1530 tot circa 1100 voor Christus werd de streek geregeerd
door het bergvolk der Kassieten, waarna de Assyriérs - een machtig geworden volk
dat vanaf ongeveer 1700 voor Christus de streek ten noorden van Babyloni€ had
bewoond en dat in een vroegere periode aan de koningen van Babylon was onder-
worpen geweest - de heersers werden, tot voor 600 voor Christus, toen de Assyri-
sche steden Assur en Ninive werden verwoest door de Meden en de Chaldaeén - een
volk dat vanaf ongeveer 1200-1000 voor Christus de streek in het noord-westen van
de huidige Perzische Golf bewoonde, en dat al eeuwenlang had gevochten tegen de
Assyrische overheersing - waarna de heerschappij werd overgenomen door de
Meden, die zelf deze heerschappij reeds in 550 voor Christus moesten afstaan aan
koning Cyrus de Grote, de stichter van het Perzische Rijk. Andere staten en volkeren
die een meer of minder belangrijke rol spelen in het betrokken stuk van Potiemkine
zijn de Elamieten - een volk dat het zuid-westen van het huidige Iran bewoonde, en
dat reeds in het derde millennium voor Christus de ‘erfvijand’ was van de Babyloni-
sche staten, met als hoofdstad Susa, welke hoofdstad in 642 voor Christus werd
verwoest door de Assyrische koning Assurbanipal, waarna spoedig het land werd
ingelijfd bij het Rijk van de Meden en vervolgens bij het Rijk van de Perzen - het Rijk
Oerartoe - gedurende de negende tot de zevende eeuw voor Christus de naam van
het land dat gelegen was ten noorden en in het noord-oosten van Assyri€ - het Rijk
Mitanni - dat van ongeveer 1460 tot 1300 voor Christus een soort bufferstaat vormde
tussen de machtigere rijken der Hittieten, Egyptenaren en Assyri€rs - en de Egyptena-
ren. Volgens de Winkler Prins Encyclopaedie is de Egyptische geschiedenis - voor
zover relevant - in een aantal perioden te verdelen': het Oude Rijk?*, Eerste Tussen-
periode’, het Middel-Rijk, Tweede Tussenperiode’, het Nieuwe Rijk®, en Verval’,

1 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 7 (1950), pp. 832-835.

2 2980-2475 voor Christus, 3de tot 6de dynastie. Dit is een bloeitijd van Egypte, en het tijdperk van
de grote piramide-bouwers.

3 7de-10de dynastie. Een chaotische tijd, met revolutie, onveiligheid en vreemde invallen.

4 2000-1788 voor Christus, 11de en 12de dynastie. Wederom een bloeiperiode. Uitbreiding van het
rijk naar het zuiden.

5 1788-1600 voor Christus, 13de-16de dynastie. Ineenstorting van het rijk. Vreemde overheersing.

6 17de-20ste dynastie. Herstel. Onder de 18de dynastie (1558-1320 voor Christus) wordt Egypte een
rijke, koloniale wereldmacht. Tegen het einde van de 20ste dynastie — die eindigde in 1085 voor
Christus — gaat het koloniale rijk echter verloren.

7 21ste-30ste dynastie. Dit is een tijdperk van internationale machteloosheid, van uiteenval in kleine
stadstaatjes, en van vreemde overheersingen.
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waarna in 332 voor Christus de Grieks-Romeinse heerschappij begint. Voor het stuk
van Potiemkine is het Nieuwe Rijk van belang, en wel ten aanzien van de farao’s
Amenhotep III', Amenhotep IV en Ramses II® *.

Ik keer terug naar de diplomatie volgens Potiemkine in het midden-oosten van de
oudheid. Volgens deze auteur wordt de basis van de toenmalige diplomatie gevormd
door de directe eigen belangen van de heersers in de diverse landen. De binnenlandse
politiek was volgens Potiemkine vooral gericht op slavernij: de heerser was een
godheid, en iedereen was zijn dienaar. De buitenlandse politiek werd vooral beheerst
door wapengeweld, en was voor alles gericht op het veroveren van land, op het
verwerven van slaven en vee, en op het plunderen van naburige staten. Niettemin
was er sprake van diplomatieke activiteiten, hoewel deze relatief beperkt waren in
verband met de toenmalige gewelddadige veroveringspolitiek’. In het stuk van
Potiemkine wordt dan een aantal voorbeelden behandeld met betrekking tot de
toenmalige diplomatieke activiteiten®.

1 Circa 1410 — circa 1375 voor Christus, 18de dynastie. Onder zijn regering staat Egypte op het
toppunt van zijn rijkdom en zijn macht. Amenhotep III heeft veel gebouwd, waaronder een groot
deel van de Tempel van Luxor. Zie ook het aardige stuk van Vermeijden.

2 Circa 1375 — circa 1353 voor Christus. Zoon van Amenhotep III. Amenhotep IV trachtte zijn tegen-
stribbelende volk, in plaats van de gevestigde Amon-cultus, de monotheistische godsdienst van Aton
op te leggen — hij noemde zich dan ook ‘Achnaton’, ‘Het is aangenaam aan Aton’ — en verplaatste
de residentie van Thebe naar het huidige Tell-el-Amarna. Na zijn dood is het monotheisme weer
afgeschaft, en is zijn residentie verwoest. In het ruineveld van die residentie zijn in de vorige eeuw,
in 1887-1888, vele kleitabletten met spijkerschrift — de zogenaamde ‘Amarna-brieven’ — gevonden
met diplomatieke correspondentie. Amenhotep IV had geen belangstelling voor buitenlandse
politiek, en uit de Amarna-brieven kan dan ook worden opgemaakt dat Egyptes gezag in de
Aziatische landen sterk afnam. Hij was de schoonvader van Toetanchamon (circa 1353 — circa 1346
voor Christus), de farao wiens ongeschonden koningsgraf in 1922 in de Vallei der Koningen is
gevonden door Carter en Carnarvon.

3 Circa 1298 — circa 1232 voor Christus, 19de dynastie. Onder deze farao is de Egyptische macht in de
Aziatische landen althans gehandhaafd. Ramses II heeft jarenlang gevochten tegen de Hittieten,
hetgeen uitliep op een twijfelachtige overwinning voor hem in de slag bij Kadesj. Toch bleef de
strijd met de Hittieten uiteindelijk onbeslist, en in 1278 voor Christus hebben de partijen een — nog
altijd bekend — vredesverdrag gesloten, op basis van gelijkheid. Op dit verdrag kom ik dadelijk
terug. Overigens is Ramses II vooral bekend als tempelbouwer.

4 De in de noten weergegeven informatie over deze farao’s is niet alleen afkomstig uit de Winkler
Prins Encyclopaedie, zesde druk (1947), diverse delen, maar ook uit hoofdstuk 1 van deel T van het
werk van Potiemkine, uit Webster’s Dictionary of the English Language, uit het stuk van Vermeijden,
en uit le Petit Larousse illustré 1992.

5 Zie Potiemkine, deel I, p. 8.

6 Zie Potiemkine, deel I, hoofdstuk 1.
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De feitelijke auteur, Serguiev, gaat daarbij in op de Amarna-brieven, die mede de
diplomatieke correspondentie bevatten van Amenhotep III en Amenhotep IV'. De
documenten zijn volgens de auteur geschreven in het Babylonische spijkerschrift, de
diplomatieke lingua franca van die tijd*>. De correspondentie komt veelal neer op
briefwisseling met allerlei Syrische en Palestijnse vorsten die van de farao afhankelijk
zijn, en die vooral om goud en geschenken vragen: immers, ‘Il y a autant d’or en
Egypte que de sable’, zoals men kan lezen’. Tevens zijn er brieven van en naar de
koningen van Babylon en van Mitanni die kennelijk voor de beide farao’s aantrekkelij-
ke dochters hadden. Maar ook hier vindt men verzoeken om goud. Zo schrijft de
koning van Mitanni, Toesjratta, aan zijn schoonzoon Amenhotep IV*: ‘Que mon frére
m’envoie donc de 'or, en quantité si grande qu’on ne saurait le dénombrer... Car le
pays de mon frere possede beaucoup d’or, autant qu’il y a de terres. Puissent les
dieux faire qu’il y en ait dix fois plus encore. Maar van zijn kant laat Toesjratta zich
ook niet kennen: ‘Si mon frere désire quelque chose pour sa maison, je lui donnerai

dix fois plus de ce qu’il désire. Ma terre est sa terre, ma maison est sa maison. ¢’

Het volgende onderwerp dat de auteur Serguiev aan de orde stelt, is het verdrag uit
1278 voor Christus tussen Ramses II en de koning der Hittieten, Chattoeslilisj III* °.

1 Zie idem, pp. 11-13.

2 Zie idem, p. 13. Zie ook Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 2 (1948), p. 822, waaruit
men kan opmaken dat de specifieke diplomatieke taal toentertijd het Akkadische spijkerschrift was.
Vergelijk Ziegler, p. 20.

3 Potiemkine, deel I, p. 12.

4 Zie Scala, p. 3. Kennelijk waren zowel Amenhotep III, als Amenhotep IV, en trouwens ook de vader
van Amenhotep III, Tothmes (of Thotmosis) IV, circa 1425 — circa 1410 voor Christus, gehuwd met
Mitannische prinsessen, zie Scala, pp. 2-3.

5 Potiemkine, deel I, p. 13.

6 Serguiev gaat niet dieper in op de Amarna-brieven. Toch kan men in die brieven, volgens Scala —
zie deze, p. 1 — kennelijk ook verwijzingen vinden naar het oudste door Scala genoemde Egyptische
verdrag, dat omstreeks 1450 voor Christus gesloten zou zijn tussen de toenmalige koning van
Babylonié¢ en de toenmalige farao van Egypte, en welk verdrag zou gelden als het begin van
vriendschappelijke betrekkingen tussen Egypte en Babylonié.

7 Voor een aardig voorbeeld van een complete Amarna-brief, in Engelse vertaling, verwijs ik gaarne
naar Waterman, pp. 222-223, met op plaat IV, nummer 10, een foto van de betrokken kleitablet.
Het betreft een brief van de Kassietische koning van Babylon, Burnaburiash II, aan Amenhotep IV
van Egypte.

8 1295-1260 voor Christus. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 10 (1951), p. 624.

9 Zie Potiemkine, deel I, pp. 13-15.
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Het verdrag is in drievoud bewaard gebleven: in de Egyptische taal twee tabletten, te
Karnak en te Ramesseiim, en in spijkerschrift één tablet, ontdekt te Bogaz-koy, de
Hittietische hoofdstad nabij het huidige Ankara. Het verdrag is op zilveren tablet
geschreven, en draagt verscheidene zegels om het authentieke karakter te benadruk-
ken'. Volgens de auteur Serguiev is dit verdrag van zeer groot belang, en wel om de
volgende redenen’:

1. het zou het oudste internationaal publiekrechtelijke document zijn dat tot heden
bekend is’;

2. de opbouw - met een preambule, de voorwaarden zelf, en een afsluiting - zou de
norm stellen voor alle verdragen erna;

3. het verdrag zou duidelijk de gelijkstelling aantonen tussen de staat en de persoon
van de heerser. Het verdrag was dan ook gesloten uit naam van de heersers zelf, en
in het verdrag waren bepalingen opgenomen om elkaar niet aan te vallen, elkaar te
helpen, en zelfs om bij elkaar militair in te grijpen ten einde onderlinge opstanden
te onderdrukken.

Ook na het afsluiten van dit verdrag ging volgens de auteur Serguiev de uitwisseling
van brieven en gezantschappen voort. Niet alleen de koningen schreven naar elkaar,
maar ook hun dames, waaruit een wederzijds genoegen zou blijken ten aanzien van
de wederzijdse verstandhouding. Na de dood van de Egyptische koningin trouwde
Ramses II uiteindelijk met een dochter van Chattoeslilisj IIT".

Het volgende onderwerp dat de auteur Serguiev behandelt, is de Assyrische diploma-
tie op het hoogtepunt van de macht van Assyri€, in de achtste en zevende eeuw voor
Christus’. Serguiev beschrijft hoe Assyri¢ steeds machtiger wordt, vooral onder de
dynastie der Sargoniden®. Het is vooral een politiek relaas, met weinig aspecten ten
aanzien van onderhandelingen, zodat ik niet verder erop inga.

1 In het boek van Scala bevindt zich de tekst van dit verdrag in de Duitse taal op pp. 5-13.
2 Zie Potiemkine, deel I, p. 15.

3 Zoals hiervoor in een noot gesteld, verwijst Scala naar een veel ouder verdrag, maar daarvan is
kennelijk niet de tekst zelf bekend.

4 Zie Potiemkine, deel I, p. 15.
5 Zie idem, pp. 15-18.

6 721-626 voor Christus. De koningen zijn: Sargon II — een der grootste Assyrische koningen — San-
herib, Esarhaddon en Assurbanipal. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 16 (1953), p.
387, en deel 2 (1948), p. 557.
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Tot slot van het hoofdstuk over de diplomatie volgens Potiemkine in het midden-
oosten van de oudheid, behandelt de auteur Serguiev de diplomatie van koning
Assurbanipal van Assyri€' ?, alsmede diplomatieke aspecten van het Oud-Indische
Wetboek van Manu. Op die aspecten van het Wetboek van Manu zal ik hier niet
ingaan: ik kom erop terug in de volgende paragraaf.

Na de bespreking van de diplomatie van het midden-oosten in de oudheid behandelt
de auteur Serguiev de diplomatie in het oude Hellas. Hij stelt hierbij’: ‘Au cours de
son développement historique, la structure sociale de I'ancienne Grece ou Hellade a
subi des modifications successives. A I'époque d’Homere (XII*-VIII® siecle avant notre
ere), PEtat s’organisant sur la base de I’esclavage, c’est le systeme des clans qui
prévaut encore. Pour la Grece de la période classique (VIII°~-IV® siecle avant notre
ere), Porganisation politique est caractérisée par les villes-Etats (polis). Des rapports
internationaux de formes tres vari€es s’établissent alors entre ces petits mondes qui se
suffisent a eux-mémes. De auteur Serguiev gaat diep in op deze materie, vooral met
betrekking tot de ‘klassieke’ periode, en hij geeft veel voorbeelden. Hij eindigt de
betrokken geschiedenis bij de periode van het Hellenisme, de beschavingsvorm in de
Griekse wereld van na Alexander de Grote*, waarbij onder andere de polis, de stad-
staat, nog slechts pro forma bestaat, maar waarbij koningen in feite de absolute macht
hebben’. Deze periode laat de auteur Serguiev lopen van ongeveer de vijfde® tot de
tweede eeuw voor Christus, na welke periode het Romeinse Rijk de nieuwe macht-
hebber wordt’. Omdat het betrokken hoofdstuk geen gezichtspunten bevat die niet

1 668-626 voor Christus. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 2 (1948), pp. 552-553,
557.

2 Op pp. 18-25 van deel I van Potiemkine, illustreert de auteur Serguiev de diplomatie van Assurba-
nipal mede aan de hand van een weergave van diplomatieke correspondentie. Daaruit kan worden
opgemaakt dat Assurbanipal de hem vijandelijke bondgenootschappen goed weet uiteen te spelen,
waarna hij zijn vijanden stuk voor stuk weet te overwinnen. Maar uiteindelijk zouden alle oorlogen
het land uitputten, zodat reeds enkele jaren na Assurbanipals dood, Assyrié ten onder gaat.

3 Potiemkine, deel I, p. 27.
4 356-323 voor Christus.

5 Zie Potiemkine, deel I, pp. 4647, alsmede Winkler Prins Encyclopaedie, deel 10 (1951), pp.
522-523.

6 Aangezien volgens de auteur Serguiev — zie Potiemkine, deel I, p. 47 — de betrokken periode
‘embrasse environ deux siécles’, en omdat Alexander de Grote in de vierde eeuw voor Christus
leefde — zie de voorvorige noot — vermoed ik dat de schrijver op deze plaats bedoelt ‘vierde’.

7 Potiemkine, deel I, p. 47.
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reeds - zij het in beknoptere vorm - bij Nicolson zijn terug te vinden, ga ik niet
verder in op de diplomatie volgens Potiemkine in het oude Hellas.

De auteur Serguiev onderscheidt in de geschiedenis van de diplomatie van het oude
Rome blijkbaar vier perioden':

1. De periode kennelijk vanaf de stichting van Rome - volgens de legende gesticht
door Romulus op 21 april 753 voor Christus® - tot de tweede eeuw voor Christus,
ongeveer het einde van de Punische oorlogen, waaruit Rome als wereldrijk was te
voorschijn gekomen.

2. De periode tot aan de vestiging van het keizerrijk. Rome als machtige republiek®.

. De keizertijd.

4. Het verval, uitlopend op de verovering van Rome in 476 van onze jaartelling.

W

Echter ook ten aanzien van dit totale onderwerp geeft de auteur Serguiev weinig
relevante nieuwe gezichtspunten ten opzichte van het betrokken stuk van Nicolson.
Ik geef dan ook slechts een paar punten ter aanvulling. De ontwikkeling van het
Romeinse Rijk is aardig te herkennen aan degene die het recht had gezanten te
sturen’, kennelijk de feitelijke machthebber van de periode. In de koningstijd’ was
de rechthebbende om gezanten te sturen de koning zelf. Gedurende de republiek®
was dit de senaat, gedurende de keizertijd” was dit de keizer®. In het werk van

1 Zie Potiemkine, deel I, pp. 48-76.
2 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 16 (1953), p. 115.

3 De sterke opkomst van de Romeinse diplomatie begint kennelijk al in de derde eeuw voor Christus.
Zie Potiemkine, deel I, p. 52.

4 Zie Potiemkine, deel I, pp. 50, 64.

5 Zie voor de ontwikkeling van het Romeinse Rijk in het algemeen, Winkler Prins Encyclopaedie,
zesde druk, deel 16 (1953), pp. 123-129. De koningstijd betrof de jaren 753-510 voor Christus.

6 510-31 voor Christus.
7 Deze periode liep van 31 voor Christus tot 476 na Christus.

8 Vanaf keizer Theodosius de Grote (346-395 na Christus) werd een speciale functionaris, de
praefectus praetorianus, verantwoordelijk voor alle aangelegenheden ten aanzien van gezantschap-
pen. Hierdoor nam het aanzien van gezantschappen sterk af, en de hoedanigheid van ambassadeur
werd allengs steeds meer gezien als last dan als eer. Dit had tot gevolg dat gespecialiseerde
functionarissen, zoals advocaten, zich steeds meer gingen bezighouden met gezantschappen, tegen
grote beloningen. Dit weer bracht mede dat er opleidingen ontstonden, speciaal gericht op
toekomstige diplomaten. Deze opleidingen waren met name juridische opleidingen en opleidingen
gericht op de welsprekendheid. Vooral die diplomatieke welsprekendheid ontwikkelde zich sterk,
tot een nogal formalistisch en modelmatig geheel. Zie Potiemkine, deel I, pp. 72-74.
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Potiemkine zijn veel voorbeelden te lezen van diplomatieke onderhandelingen, vooral,
maar niet alleen, uit de periode van de Punische oorlogen. Gaarne verwijs ik daar-
naar'. Ook met betrekking tot de keizertijd kan men in het werk van Potiemkine een
aantal voorbeelden van onderhandelingen lezen, vooral ten aanzien van de Romeinse
politiek ten opzichte van landen in het huidige Klein-Azi€. Omdat ook deze voorbeel-
den geen nieuwe gezichtspunten opleveren met betrekking tot het onderhandelen
zelf, verwijs ik gaarne eveneens naar de tekst in het boek van Potiemkine® *. Uitein-
delijk neemt de keizerlijke Romeinse diplomatie meer en meer ‘oosterse’ kenmerken
aan, met een hoogdravend, eenvormig taalgebruik zonder enige betekenis. Vanaf de
regering van keizer Constantijn de Grote* beginnen ook katholieke priesters, latere
heiligen en bisschoppen een rol te spelen bij diplomatieke onderhandelingen. Deze
katholieke invloed bij diplomatieke onderhandelingen nam steeds meer toe, in
overeenstemming met het groeiende gezag van de pausen’. Het enorme Romeinse
keizerrijk werd in 395 na Christus, na de dood van keizer Theodosius de Grote in
twee onafhankelijke delen verdeeld, het West-Romeinse Rijk® met eerst Rome als
hoofdstad’, en het Oost-Romeinse Rijk met als hoofdstad Constantinopel®. Het West-
Romeinse Rijk, dat verzwakt was vooral onder de invloed van de grote volksverhuizin-
gen’, zou in 476 worden veroverd door Odoaker en zijn Germanen, en ophouden te
bestaan'’. Het Oost-Romeinse Rijk zou nog voortbestaan tot de verovering van de
hoofdstad Constantinopel in 1453 door Mohammed II en zijn Turken''.

1 Zie Potiemkine, deel I, pp. 52-63.
2 Zie idem, pp. 63-69.

3 Het is aardig om op te merken dat er vanaf ongeveer de eerste eeuw van onze jaartelling kennelijk
ook al diplomatieke betrekkingen bestonden tussen het Romeinse keizerrijk en het toenmalige
Chinese Rijk. Zie Potiemkine, deel I, p. 68.

4 Circa 288-337 na Christus.
5 Zie Potiemkine, deel I, p. 69.
6 Ook wel nog steeds ‘Romeinse Rijk’ genaamd.

7 Vanaf 403 na Christus was de hoofdstad Ravenna. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk,
deel 16 (1953), p. 128.

8 Het Oost-Romeinse Rijk wordt ook wel het ‘Byzantijnse Rijk’ genoemd, naar de vroegere stad
Byzantium, die op dezelfde plaats was gelegen als de hoofdstad Constantinopel, het huidige
Istanboel.

9 Vanaf ongeveer de vierde eeuw na Christus. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 18
(1954), pp. 242-244. Zie ook Potiemkine, deel I, pp. 74-76.

10 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 16 (1953), p. 128.

11 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 5 (1949), pp. 332-336.
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De Middeleeuwen volgens Potiemkine beslaan de periode vanaf de ondergang van het
West-Romeinse Rijk in 476 tot ongeveer het einde van de vijftiende eeuw'. Het relaas
met betrekking tot deze periode is een weinig gestructureerd geheel in het werk van
Potiemkine. Het verhaal is voornamelijk opgebouwd uit een aantal losse stukken, en
geeft grotendeels een politicke ontwikkeling weer van de toenmalige, met name
westerlijke, wereld, overigens vooral bezien vanuit diplomatiek standpunt. Na de
ondergang van het West-Romeinse Rijk was er geen echt algemeen diplomatiek
systeem meer in de toenmalige wereld, en een nieuw systeem moest zich nog
ontwikkelen. Dat nieuwe systeem - het ‘Italiaanse’ systeem volgens Nicolson - is
uiteindelijk voortgekomen uit het oude (West-)Romeinse systeem, dat werd voortgezet
en verfijnd in met name het Oost-Romeinse Rijk, en dat vervolgens werd overgeno-
men door Veneti€, door de overige Italiaanse staten, daarna door Frankrijk en Spanje,
en tenslotte door de rest van het toenmalige Europa. Die ontwikkeling van het door
Nicolson ‘Italiaanse’ stelsel genoemde systeem is inderdaad op te maken uit het werk
van Potiemkine, waarin de volgende algemene lijnen zijn uitgezet:

* Na de val van het West-Romeinse Rijk was er een komen en gaan van allerlei
nieuwe staatjes en staten, waaruit uiteindelijk de grote Europese monarchieén
zouden voortkomen, Frankrijk, Engeland, Spanje en het Moscovitische Rusland.

* De toenmalige zich ontwikkelende staatsvorm werd vooral gebaseerd op het
zogenaamde leenstelsel.

* De diplomatieke praktijk in de beginjaren na de val van het West-Romeinse Rijk
was mede gebaseerd op het ‘Romeinse’ systeem, onder invloed van twee factoren:
1. Het Oost-Romeinse Rijk. Zoals men bij Potiemkine kan lezen’: ‘Ainsi naquit

cette diplomatie, reflet du caractere primitif des nouvelles formations politiques,
dont Byzance, gardienne des traditions diplomatiques de ’empire romain,
demeura toujours en quelque sorte I'iniatrice, grace a la solennité de son
cérémonial, a son habilité, a sa perfidie, a son art des combinaisons et de
I'utilisation a son profit de ses relations commerciales, culturelles et religieuses.
2. De zich ontwikkelende katholieke kerk, met een steeds grotere godsdienstige en
wereldlijke invloed. Deze kerk ‘n’hésitera pas a utiliser, pour arriver a ses fins,

1 Zie Potiemkine, deel I, deuxieme partie, ‘La diplomatie du moyen age’, pp. 77-153. Ook dit deel
bestaat uit drie hoofdstukken: ‘Chapitre premier: Les états barbares et Byzance’, pp. 82-105;
‘Chapitre 1I: La diplomatie de 'époque féodale’, pp. 106-122; ‘Chapitre III: La diplomatie de la
période du renforcement de la monarchie féodale’, pp. 123-153. De schrijvers van de eerste twee
hoofdstukken zijn S. Bakhrouchine en E. Kosminski. De auteur van het derde hoofdstuk is S.
Kosminski.

2 Zie Potiemkine, deel I, pp. 79-81.

3 Zie idem, p. 79.
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les méthodes politiques expérimentées dans I’empire romain: les interdictions, la
subordination, I’espionnage et jusqu’aux meurtres secrets'’
* Deze diplomatieke praktijk zou uiteindelijk ook die van de nieuwe grote monar-
chieén sterk beinvloeden.

De auteurs van het betrokken deel in het werk van Potiemkine, Bakhrouchine en de
beide Kosminski’s, werken een en ander uit aan de hand van een aantal min of meer
losstaande stukken. Ik ga op die stukken slechts in voor zover het van belang is - of
interessant is - ten aanzien van de ontwikkeling van het onderhandelen, en voor
zover het iets toevoegt aan hetgeen reeds is vermeld bij de bespreking van het werk
van Nicolson. Waar relevant geef ik aanvulling uit andere bronnen. Te noemen zijn
dan de volgende onderwerpen in het werk van Potiemkine:

‘La cour de Constantinople et Attila’. Onderhandelingen tussen de Hunnenkoning
Attila® en het hof van keizer Theodosius II’ zijn beschreven door de Oost-Romeinse
diplomaat en geschiedschrijver Priskos, die zelf deze onderhandelingen heeft ge-
voerd®. De tekst is mede het onderwerp van deel I van het boek van De Boor, en in
Duitse vertaling mede van het boek van Doblhofer. Bij Potiemkine is een korte
samenvatting opgenomen’. Vooral de beschrijving van het eerste contact tussen de
onderhandelaars is aardig: de Hunnen bleven te paard zitten, en dus konden de Oost-
Romeinse onderhandelaars, om geen gezichtsverlies te lijden, ook niet afstijgen, zodat
de onderhandelingen te paard werden gevoerd®. In de loop van de contacten namen
uiteindelijk de Hunnen toch een aantal methoden over van de Oost-Romeinse onder-
handelingspraktijk, waarvan enkele voorbeelden worden genoemd bij Potiemkine,
zoals het uitwisselen van cadeaus en kennelijk het respecteren van diplomatieke on-
schendbaarheid’.

1 Zie idem, p. 80.

2 Circa 406-453.

3 401-450. Keizer vanaf 408.

4 Zie ook Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 2 (1948), pp. 653-655, vooral p. 654.
5 Zie Potiemkine, deel I, pp. 83-84.

6 Zie Doblhofer, p. 16: ‘Sie trafen sich, alle hoch zu RoR, vor der Stadt. Die Barbaren pflegen nimlich
bei Unterredungen nicht abzusitzen; daher wollten auch die rhomiischen Gesandten, um sich nichts
zu vergeben, nicht von den Pferden steigen, damit nicht etwa die Skythen vom Sattel aus, sie aber
zu Fufd verhandeln mifdten.’

7 Zie Potiemkine, deel I, p. 84.
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‘Odoacre et Théodoric’'. Odoaker?, de veroveraar van het West-Romeinse Rijk in

476, had diplomatieke betrekkingen aangeknoopt met het Oost-Romeinse Rijk, en was
door de Oost-Romeinse keizer, Zeno®, ook erkend als bestuurder. Niettemin vergunde
deze keizer de koning der Oost-Goten, Theodorik de Grote* om Itali€ namens hem te
heroveren. De keizer deed dit overigens mede om zich de voor hem lastige Oost-
Goten van het lijf te houden. Odoaker werd begin 493 definitief door Theodorik
verslagen en niet lang daarna, op 15 maart 493, ‘werd hij bij een gastmaal door deze
met zijn slagzwaard overlangs gespleten’, ‘livrant le pays aux Ostrogoths par sa
perfidie et sa trahison®. Hoewel Theodorik de soevereiniteit van de Oost-Romeinse
keizer erkende, noemde hij zich koning van Itali€, en stichtte hij het Oost-Gotische
Rijk. Hij bestuurde zijn nieuwe rijk goed, en ook breidde hij het gestadig uit. Ook
nam hij gaarne allerlei Romeinse gewoonten aan, en omringde hij zich met Romeinse
geleerden en staatslieden, 60k om diplomatieke aangelegenheden te regelen. Een
belangrijke persoon voor onder meer de diplomatieke aangelegenheden was Theodo-
riks secretaris, de Romeinse senator, staatsman en geleerde Flavius Magnus Aurelius
Cassiodorus’. Mede dankzij de diplomatieke activiteiten van de Oost-Goten raakten de
Romeinse en Byzantijnse diplomatieke gebruiken en plechtigheden ook bekend bij
allerlei volkeren in het West-Europa van die tijd.

‘La diplomatie Byzantine’®. De auteurs van het betrokken stuk, S. Bakhrouchine en E.
Kosminski, gaan diep in op de materie, maar geven niet veel nieuws ten opzichte van
wat Nicolson heeft geschreven. Ik maak dan ook slechts een paar opmerkingen, ter
aanvulling van het reeds bij de bespreking van Nicolsons werk geschrevene:

* De Oost-Romeinse diplomatie was mede erop gericht om zich allerlei opdringerig
gevonden volkeren van het lijf te houden. Een veel gebruikte manier was de aloude
Romeinse regel divide et impera, verdeel en heers’. Het buitenlands-politieke

1 Zie idem, pp. 84-86.

2 Circa 433-493.

3 426-491. Keizer vanaf 474.

4 456-520.

5 Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 14 (1952), p. 664.
6 Potiemkine, deel 1, p. 85.

7 1In de volgende paragraaf kom ik terug op Cassiodorus.

8 Zie Potiemkine, deel I, pp. 86-93.

9 Zie ook Lavisse/Rambaud, pp. 667-668.
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systeem was gebaseerd op de onderlinge vijandschap tussen de verschillende
volkeren, en men zette bewust de diverse volkeren tegen elkaar op om ze aldus
zwak te houden. Ook werden allerlei huwelijksrelaties aangegaan met de vorsten
van de diverse volkeren, om deze aldus aan zich te binden.

De auteurs gaan diep in op de bedrieglijke ontvangstplechtigheden van buitenland-
se gezanten aan het Byzantijnse hof, veel dieper dan Nicolson heeft gedaan', en
verwijzen daarbij mede naar de geschriften van de reeds eerder ter sprake geko-
men Bisschop van Cremona, Liutprand. Het is op deze plaats aardig een anekdote
van Liutprand zelf te melden, die is terug te vinden in zijn Antapodosis, maar die
vreemd genoeg in de onderhandelingsliteratuur kennelijk onbekend is. De anekdote
gaat over het gevaar van sommige geschenken. Liutprand verhaalt van een gezant-
schap van zijn eigen vader, namens de toenmalige koning van Itali€¢, Hugo van
Arles’, aan Constantinopel, waarbij als geschenk voor de keizer twee bijzondere
honden waren meegenomen. Toen die honden de keizer in het oog kregen,
werden ze woest en wilden ze hem aanvliegen. Ze konden slechts met moeite
worden teruggehouden. Liutprand meent overigens dat dit kwam omdat de beesten
de kleren van de keizer niet begrepen, en hem voor een gedrocht hielden in plaats
van voor een mens’.

Byzantijnse ambassadeurs mochten hun volmacht nimmer overschrijden. Bij
onvoorziene gebeurtenissen - alsmede bij langdurige gezantschappen - moesten
nieuwe instructies worden gevraagd. Gesloten verdragen kregen pas geldigheid na
ratificatie door de Byzantijnse keizer.

Soms werden buitenlandse gezanten langdurig in Constantinopel gehouden, zodat
ze min of meer tot gevangenen werden van het Byzantijnse hof.

Byzantijnse gezanten in het buitenland moesten bepaalde gedragsregels in acht
nemen. Zoals omschreven bij Potiemkine*: ‘S’ils étaient tenus a se montrer aima-
bles, a dispenser des louanges avec largesse, a se conformer aux circonstances et a
ne pas imposer par la force ce qu’ils pouvaient obtenir par d’autres moyens, il leur
était aussi prescrit de respecter les usages de leur propre pays. Quoique les affaires
intérieures des pays qui les recevaient ne dussent pas les préoccuper, ils n’omet-

Overigens zonder nieuwe gezichtspunten te tonen.
Hugo van Arles was koning van 926 tot 947. Hij stierf in 948.

Zie Liutprandus, Antapodosis, Boek III, hoofdstuk 23, col. 843: ‘Qui cum eodem pervenisset, inter
caetera, qua imperatori Romano rex Hugo munera miserat, hujusmodi duos canes adduxit, quales in
eadem non sunt aliquando patria visi. Qui dum ante imperatorem adducti fuissent, nisi multorum
brachiis tenerentur, eum protinus morsibus laniarent. Puto enim, quia dum hunc Grecorum more
teristro opertum habituque insolito viderunt indutum, non hominem sed monstrum aliquod
putaverunt.’

Zie Potiemkine, deel I, p. 93.
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taient jamais toutefois d’y mener quelques intrigues secretes et cela en contradic-
tion non avec l'esprit, mais avec la lettre de leurs instructions.

* Buitenlandse gezanten aan het Byzantijnse hof, analfabeet als ze veelal waren, lieten
zich vaak vergezellen door geestelijken en door juristen.

* ‘Les rois barbares’ gingen naar het Oost-Romeinse Rijk toe langzamerhand geschrif-
ten en formuleringen gebruiken die in niets onder deden voor die van dat rijk zelf.
Ook de ontvangsten van die ‘rois barbares’, van Byzantijnse gezanten deden uitein-
delijk in pracht en praal niets meer onder die van het Oost-Romeinse rijk zelf.

In het boek van Potiemkine wordt ook diep ingegaan op de veranderende positie van
de pausen. Men kan lezen hoe zij steeds machtiger worden, eigenlijk vanaf het
moment dat Pippijn III de Korte' in 751 een door hem gepleegde staatsgreep
legitimiteit wilde geven door een pauselijke goedkeuring. Paus Zacharias® gaf inder-
daad zijn goedkeuring’, hetgeen de pausen daarna de steun opleverde van de Franki-
sche koningen. Niettemin bleef het pauselijke gezag steeds onderworpen aan de
wereldlijke heersers, tot eind januari 1077, toen Rooms-Duitse koning en latere keizer
Hendrik IV* zijn tocht naar Canossa maakte, na een verloren confrontatie met de
paus, Gregorius VII’, waarna de pausen niet alleen de geestelijke, maar ook de
wereldlijke heerschappij hadden®. Pas na het pausdom van Bonifacius VIII’, na een
door deze verloren confrontatie met koning Philips IV de Schone van Frankrijk® -
waardoor Frankrijk de machtigste staat in Europa was geworden’ - werd weer de
koninklijke oppermacht gevestigd. Altijd moesten de pausen behoedzaam manoeuvre-
ren teneinde hun macht niet te verliezen, zodat zij ook de beschikking moesten

1 714-768.
2 Paus van 741 tot 752.

3 Bij Potiemkine, deel I, p. 95, kan men lezen: Selon la tradition ecclésiastique, le pape Zacharie
aurait répondu: «Que cela qui possede en réalité le pouvoir soit nommé roi et non pas celui qui I'a
perdu», et le chroniqueur ajoute: «..alors, en vertu de son autorité apostolique, il ordonna que Pépin
soit élevé au trone».” Daarna leest men overigens: ‘Cette assertion n’est que pure invention. En tout
cas le pape s’empressa de tirer profit de cette conjoncture si favorable en approuvant la nomination
de Pépin le Bref’

4 1050-11006. Hij was keizer vanaf 1084.

Paus van 1073 tot 1085.

N

6 Zie Potiemkine, deel I, pp. 124-127.
7 1294-1303.
8 1268-1314. Koning sedert 1285.

9 Zie Potiemkine, deel I, pp. 136-138.
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hebben over een diplomatiek apparaat', dat zij kennelijk ook graag ter beschikking
stelden aan derden’.

In het werk van Potiemkine wordt ook diep ingegaan op de diplomatie van de reeds
ter sprake gekomen Franse koning Lodewijk XI’. Deze geslepen politicus voerde zijn
onderhandelingen bijna volledig op de door Nicolson ‘Italiaans’ genoemde manier,
met dien verstande dat bij Lodewijk XI iedere goede trouw té openlijk afwezig was,
hetgeen hem uiteindelijk isoleerde’. In zekere zin werd zijn diplomatie beheerst door
de opmerking van zijn sluwe bondgenoot Francesco I Sforza’: ‘Divisez vos ennemis,
faites satisfaire provisoirement les prétentions de chacun d’eux, et ensuite frappez-les
un par un, sans leur donner la possibilité de s'unir®. Een van de gevolgen van het in
de praktijk brengen van deze raadgeving was het gebruik maken van gezanten als
vooral spionnen. Dit weer bracht mede dat Lodewijk XI zelf beducht was om
gezanten te ontvangen, die hij immers ook slechts kon zien als spionnen en als
vijanden’.

1 Zie idem, pp. 124, 125-126, 130.

2 Zie Saint-Pierre, pp. 5-11.

3 Zie Potiemkine, deel I, pp. 139-144.

4 Zie Maulde-la-Claviere, deel II (1892), pp. 295-296.
5 1401-14606.

6 Potiemkine, deel 1, pp. 141-142. Vergelijk Maulde-la-Claviere, deel I (1892), p. 302: ‘Francois Sforza
disait: «Quand on a trois ennemis, on fait la paix avec le premier, une tréve avec le second, on
attaque le troisieme.»’

7 Zijn diplomaat Comines, zelf ook reeds ter sprake gekomen, omschreef dan ook het diplomatieke
systeem van Lodewijk XI op treffende en logische wijze met de hierna volgende woorden, zoals
weergegeven in het boek van Potiemkine, deel I, pp. 143-144: ‘Ce n’est pas chose trop seure de
tant d’allées et venues d’ambassades, car bien souvent se traictent de mauvaises choses. Toutesfois il
est nécessaire d’en envoyer et d’en recevoir. Et pourroient demander ceulx qui liroient cest article,
les remedes que je y ay veuz, qui en scauroient plus que moy; mais voicy que je feroye. Ceulx qui
viennent des vrays amis et ou il n’y a point de matiere de suspicion, je seroye d’avis qu’on leur feit
bonne chiere...” Toch mochten ze niet te lang blijven: ‘Car 'amytyé qui est entre les princes ne dure
pas tousjours. Si les ambassadeurs secretz ou publics viennent de par princes ou la haine soit telle
comme je I'aye veue continuelle entre tous ces seigneurs... en nul temps il n’y grantseureté, selon
mon advis. On les doibt bient traiter et honnorablement recueillir comme envoyer au devant d’eulx,
et les faire bien logier, et ordonner gens seurs et saiges pour les accompaigner, qui est chose
honneste et seure: car par 1a on suit ceulx qui vont vers eulx, et 'on garde les gens legiers et
malcontens de leur porter nouvelles, car en nulle maison tout n’est content. Davantage je les
vouldroye tost ouyr et despecher, car ce me semble tres mauvaise chose que de tenir ses ennemis
chez soi... Et pour un messaige ou ambassadeur qu’ilz m’envoyeroient, je leur en envoyeroye deux;
et encore qu’ilz s’ennoyassent, disans que on n'y renvoyast plus... car vous ne sg¢auriez envoyer
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Tenslotte vindt men in het werk van Potiemkine de ontwikkeling van de diplomatie
in de diverse Italiaanse staten tot in feite één stelsel, het ‘Italiaanse’ stelsel volgens
Nicolson. De tekst bevat echter geen bijzonderheden die de moeite waard zijn om
ook hier te bespreken, zodat ik niet verder erop inga' °.

De moderne tijd in het werk van Potiemkine - die trouwens kennelijk eigenlijk door-
loopt tot de Vrede van Versailles aan het einde van de Eerste Wereldoorlog® - en de
overige in dat werk genoemde perioden betreffen voornamelijk politicke ontwikke-
lingen en voegen ten aanzien van de geschiedenis van het onderhandelen nauwelijks
iets toe aan het relaas van Nicolson. Ik ga dan ook niet verder in op het monumentale
werk van Potiemkine.

Ik vat de indeling van Nicolson en van Potiemkine samen.

Nicolson

1. De diplomatie in Hellas en tijdens het Romeinse rijk
2. Het Italiaanse systeem

3. Het Franse systeem

4. De overgang tussen de oude diplomatie en de nieuwe

Potiemkine

1. Oudheid

2. Middeleeuwen

3. Moderne tijd

4. [Overige genoemde perioden]

espie si bonne ne si seure, ne qui eust si bien I'ceil de veoir et d’entendre. Et si vos gens sont deux
ou trois, il n’est possible qu’on se sceust si bien donner garde, que I'un ou l'autre n’ait quelques
parolles, ou secretement ou aultrement, a2 quelquun. Et est de croire que ung saige prince met
tousjours peine d’avoir quelque amy(*) ou amys avec partie adverse. On pourra dire que vostre
ennemy en sera plus orgueilleux. Il ne me chault; aussi scauray je plus de nouvelles: car, a la fin du
compte, qui en aura le prouffit, en aura I'honneur.” [(*): In een voetnoot kan men lezen: ‘Agent
secret, en langage diplomatique de I'époque.’]

1 Tk merk op dat er ten aanzien van de manier van onderhandelen in Veneti¢ een aardig stuk is
geschreven uit eigen ervaring door Comines, in zijn memoires, boek VII, hoofdstuk 15.

2 Buiten het werk van Nicolson en Potiemkine kan men ten aanzien van de betrokken periode ook
elders informatie vinden, bijvoorbeeld in het boek van Ganshof. Een bespreking van ook dat boek
zou echter te ver voeren, temeer omdat ook in dat boek niet echt een lijn zit met betrekking tot de
manier van onderhandelen. Vergelijk voor een iets latere periode ook het boek van Mattingly.

3 Zie Potiemkine, deel I, p. 157.
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Op basis van beide indelingen kom ik dan zelf met een indeling. De oudheid volgens
Potiemkine beslaat drie perioden die voldoende van elkaar zijn te onderscheiden om
ze ook als afzonderlijk te classificeren. Als ik de Helleense en Romeinse perioden als
de ‘klassieke’ oudheid aanduid, dan is de eerste periode volgens Potiemkine, de
diplomatie in het toenmalige midden-oosten, te beschouwen als een voor-klassieke
periode. Het kenmerk was vooral de gelijkstelling tussen staat en heerser, en de
ondergeschiktheid van iedereen aan die heerser. Dit geldt ook voor het ‘voor-klassie-
ke’ Hellas. In het ‘klassieke’ Hellas, vanaf ongeveer de achtste eeuw voor Christus tot
de slag bij Chaeronea in 338 eveneens voor Christus, werden onderhandelingen
gevoerd namens de ‘democratische’ stadstaat, in het openbaar, en niet altijd op een
even gelukkige wijze. Het oude Rome, vanaf ongeveer de derde eeuw voor Christus,
kende een diplomatiek systeem dat met name juridisch getint was, met vooral veel -
in latere tijd overdreven - ceremonieel, en met dictatoriale trekjes. Na de Romeinse
tijd, vanaf 476 na Christus, is er de overgangsperiode van de middeleeuwen, die
uiteindelijk, vanaf ongeveer het einde van de vijftiende eeuw, leidt tot het ‘Italiaanse’
systeem van Nicolson, waarna het ‘Franse’ stelsel van Nicolson volgt, met name na de
Vrede van Munster en Osnabriick in 1648. Tenslotte komt dan in 1919 ‘de overgang
tussen de oude diplomatie en de nieuwe’, zoals Nicolson het noemt, het stelsel van
het voeren van onderhandelingen in het openbaar, waarbij hij ook de term ‘Ameri-
kaans’ systeem zou goedkeuren'. Een algemeen aanvaard echt nieuw systeem is er in
de huidige tijd kennelijk nog niet. Als ik een aantal verschillen zou aangeven tussen
het ‘Italiaanse’ systeem en het ‘Franse’ systeem, en dit zou toespitsen op commerci€le
onderhandelingen, dan zou ik komen tot het volgende. Het Italiaanse systeem richt
zich op korte termijn winst, op opportunisme, op heimelijkheid, planning en
uitvoering vinden ad-hoc plaats, gebruik van list en bedrog wordt niet uit de weg
gegaan, de wederpartij wordt gezien als een tegenstander, die moet worden over-
wonnen, en het gaat bij het onderhandelen om wat je eruit kan slepen, ongeacht of
de wederpartij nog winst maakt. Het Franse systeem richt zich op winst 60k op lange
termijn, op een blijvende relatie met de wederpartij, op betrouwbaarheid, planning en
uitvoering zijn gescheiden in de zin dat de systematische voorbereiding zich richt op
realistische doelen die de onderhandelaar in de hoedanigheid van slechts uitvoerder
dient te bereiken, op ‘goede trouw’ als uitgangspunt, de wederpartij wordt gezien als
een ‘collega’, waarmee men het overigens niet noodzakelijk eens hoeft te zijn, maar
het is niet een ‘vijand’, en - en dit is het belangrijkste punt - de onderhandelingen
dienen zich te richten op de zekerbeid van nakoming, niet op het eens worden zelf
aan de onderhandelingstafel. Het Franse systeem ziet, terecht, de onderhandelingen

1 Gezien de openbaarheid van de onderhandelingen lijkt dit systeem veel op het stelsel van het
klassieke Hellas.
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als een middel om tot een contract te komen', en het contract als een middel voor
de uitvoering ervan. De uitvoering zelf, tenslotte, zou men een middel om de
ondernemingsdoelen na te streven kunnen noemen, waarmee dit systeem ook is in te
passen in mijn in het vorige hoofdstuk aangegeven hypothese-methode. Mijn conclu-
sie is derhalve gelijk aan die van Nicolson, dat het Franse systeem, althans in ieder
geval voor wat betreft de methodologie, superieur is aan een systeem als het Italiaan-

se’.

Ik kom dan tot de volgende indeling:

. Voor-klassiek (tot achtste eeuw voor Christus)

. Hellas (achtste - vierde eeuw voor Christus)

. Eerste overgangsperiode (vierde - derde eeuw voor Christus)

. Rome (derde eeuw voor Christus - vijfde eeuw na Christus)

. Tweede overgangsperiode: middeleeuwen (vijfde - einde vijftiende eeuw)
. Italié (einde vijftiende eeuw - eerste helft zeventiende eeuw)

. Frankrijk (eerste helft zeventiende eeuw - einde eerste wereldoorlog)

W 1 &\ N W N -

. Derde overgangsperiode: Verenigde Staten (vanaf einde eerste wereldoorlog)

Als ik de perioden volgens deze indeling met een enkel woord zou willen kenmerken,
dan kan geconcludeerd worden dat de ‘westerse’ manier van onderhandelen globaal
de volgende ontwikkeling kent’:

. De bode als ‘onderhandelaar’

. De redekunstenaar als onderhandelaar
. De jurist als onderhandelaar

. De opportunist als onderhandelaar

. De ‘partner’ als onderhandelaar

A\ N B W =

. De redekunstenaar als onderhandelaar

Indien ontwikkelingsfase 6, ‘de redekunstenaar als onderhandelaar’ - te relateren aan
de derde overgangsperiode, het systeem van de Verenigde Staten, een herhaling is van
nummer 2, het ‘klassieke’ Helleense systeem, dan zou men kunnen concluderen dat

1 Het gaat hierbij dus om ‘echte’ onderhandelingen, en fundamenteel niet om pseudo-onderhande-
lingen, zoals bedoeld in hoofdstuk 2.

2 Vergelijk in dit verband ook Thayer, pp. 38-48, vooral vanaf p. 46.

3 Ik laat hierbij de eerste en de tweede overgangsperioden weg, omdat deze overgangsperioden juist
niet globaal te kenmerken zijn.
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de geschetste ontwikkeling een cyclische is'. Met andere woorden, op de huidige
‘openbare’ publiekrechtelijke manier van onderhandelingen zou een systeem kunnen
volgen dat vooral juridisch getint is. En dat systeem op zijn beurt zal misschien
worden misbruikt om opportunistische korte termijn winsten te behalen. Vervolgens
zal dan kunnen blijken dat de uit dat systeem voortvloeiende onbetrouwbaarheid
vraagt om een methode die meer gericht is op langere termijn. De ‘achterkamertjes-
politiek’ waarin dat laatste systeem kan ontaarden zal dan mogelijk weer gevolgd
worden door een openbare methode, waarmee de cirkel rond is. Het is aardig om
deze ontwikkeling te vergelijken met de ideeén van Mastenbroek, wiens ‘nieuwe’
systeem” ook aan een soort ontwikkeling in de geschiedenis gerelateerd is. Masten-
broeks eerste fase is er dan een van min of meer openlijke agressie. Zijn tweede fase
is er een van beheerste agressie, van slinkse middelen, manipulatie en intrige. Zijn
derde, laatste, fase is er een van vooral beheersing van emoties in een andere richting
dan die van agressie, als middel voor het ontwikkelen van betrouwbare relaties tot
wederzijds voordeel’. Deze fasering loopt enigszins parallel met de door mij geschets-
te ontwikkeling: Mastenbroeks eerste fase is te koppelen aan mijn tweede en derde
fasen; zijn tweede fase is te koppelen aan mijn vierde fase; en zijn derde fase is te
koppelen aan mijn vijfde fase. Niettemin zijn er ook verschillen. Mastenbroeks
fasering is kennelijk vooral gebaseerd op het werk van Elias, wiens onderzoek een
periode betrof vooral vanaf het einde van de middeleeuwen. Bovendien koppelt Mas-
tenbroek zelf zijn fasering helaas niet aan jaartallen of zelfs eeuwen’. Er is derhalve
een verschil in de tijdsperioden van Mastenbroeks fasering en die van mij, hetgeen de
door mij aangebrachte koppeling tussen onze faseringen toch weer wat losser maakt.
Ook gaat het Mastenbroek meer om het gedrag zelf in de loop der tijd, en mij meer
om de ontwikkeling van het onderhandelen in zijn totaliteit. Voorts is mijns inziens de

1 Nummer 1, de bode als ‘onderhandelaar’, valt kennelijk enigszins buiten de cyclus. Maar een bode
is ook meestal geen onderhandelaar — vergelijk Van der Grinten/Kortmann, pp. 18-19.

2 Zie voor een bespreking van dit systeem het vorige hoofdstuk, de tweede paragraaf.
3 Zie W.F.G. Mastenbroek, Onderbandelen (1992), hoofdstuk 9, pp. 82-103.

4 Wel koppelt Mastenbroek kennelijk de aanbevelingen van onder andere Francois de Callieres uit het
begin van de achttiende eeuw, aan zijn eigen tweede periode, die van beheerste agressie, van
manipulatie en intrige. Zie Mastenbroek, Onderbandelen (1992), p. 90. Ik ben het met deze
koppeling oneens. Mijns inziens is Callieres eerder te koppelen aan Mastenbroeks derde fase, de
beheersing van emoties in een andere richting dan die van agressie, als middel voor het ontwikke-
len van betrouwbare relaties tot wederzijds voordeel, mijn fase vijf, de ‘partner’ als onderhandelaar,
mede omdat Callieéres het ‘opportunistische’ gedrag nogal nadrukkelijk afwijst. Zie bijvoorbeeld
Callieres (1716), p. 55 of p. 138. Zie trouwens ook Mastenbroek zelf in zijn betrokken boek, p. 84.
Ik meen dan ook dat Callieres juist een typische auteur is volgens het door Richelieu geinitieerde
‘Franse’ stelsel. Tk kom overigens in de volgende paragraaf nog terug op het werk van Callieres.
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ontwikkeling in zekere zin mogelijk een cyclische, terwijl die volgens Mastenbroek
kennelijk lineair is. Een ander punt is dat volgens Mastenbroek - als ik hem goed
begrijp - de gedragingen zelf die behoren bij zijn diverse fasen, terug te vinden zijn
ook in het heden'. Beheerste agressie, slinkse middelen, manipulatie en intriges
vinden we helaas inderdaad vaak terug in de dagelijkse praktijk. Voor de door mij
genoemde fasering zou dit inhouden dat de kenmerken van iedere fase per tijdperk
weliswaar de overhand hebben, maar dat dit niet uitsluit dat gedragingen kunnen
voorkomen die eigenlijk behoren tot een ander tijdperk. De geschetste ontwikkeling
is derhalve slechts zéér globaal en bovendien beperkt tot onze ‘westerse’ bescha-
ving?.

4.2 AUTEURS

In deze paragraaf zal ik de aanbevelingen van een aantal ‘klassieke’ auteurs op het
gebied van onderhandelen aan de orde stellen, uiteraard zonder uitputtendheid te
pretenderen’. Het is hierbij de bedoeling om na te gaan of er een specifieke periode
in de in de vorige paragraaf besproken geschiedenis van het onderhandelen te
noemen is waarin de aanbevelingen het meest nuttig zijn voor hedendaagse commer-

1 Zie Mastenbroek, Onderbandelen (1992), pp. 94-95.

2 Een andere mogelijke conclusie zou overigens kunnen zijn dat in de geschiedenis kennelijk zeer
globaal drie afzonderlijke ‘stijlen’ van onderhandelen zijn te onderscheiden: de ‘open’ Griekse
(Helleense) stijl, de ‘opportunistische’ Italiaanse stijl, en de ‘systematische’ Franse stijl.

3 Vergelijk bijvoorbeeld de boeken van Hrabar en Mattingly, het artikel van Behrens of het stuk van
Griselle. Zo zal ik niet ingaan op auteurs uit de westerse klassieke oudheid, omdat mij geen
specifieke werken uit die periode met aanbevelingen voor onderhandelen bekend zijn. Wel verwijs
ik gaarne in zijn algemeenheid voor de Helleense periode naar Demosthenes (384-322 voor
Christus), die in zijn rede Iept Tng mopompecsPelog, beter bekend als De falsa legatione, vooral
ingaat op hoe onderhandelen kennelijk niet moet, overigens niet het minst met het oogmerk om
een politieke tegenstander onderuit te halen, en zonder echt concrete aanwijzingen over onderhan-
delen zelf te geven. Voor de Romeinse periode verwijs ik gaarne in zijn algemeenheid naar het
werk over redenaarskunst van Cicero (106—43 voor Christus), vooral omdat in die tijd onderhande-
len kennelijk ‘est réduit pratiquement a I'art de composer des «orationes», c’est-a-dire des discours
adaptés aux circonstances’, zoals Saint-Pierre stelt op pagina 3. Evenmin zal ik ingaan op auteurs
over diplomatieke onderhandelingen uit de periode van na de Franse periode, van globaal na de
Eerste Wereldoorlog, die, voor commerci¢le onderhandelingen weinig belangwekkend, vooral
ingaan op ‘openbare’ onderhandelingen, zoals bijvoorbeeld bij de Verenigde Naties; wel verwijs ik
in dit kader, ter vergelijking, naar een aan Sun Tzu toegeschreven uitspraak: ‘Generally, the control
of the numerous Is like control of the few. It is a matter of planning the divisions. A contest with
the numerous Is like a contest with the few. It is a matter of masterful Positioning’. Zie Wing,
hoofdstuk V, nr 17.
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ci€le onderhandelaars. Hierbij zullen de volgende schrijvers, ingedeeld mede naar de
periode van hun aanbevelingen, aan de orde komen:

e Voor-klassiek
- Manu
- Kautilya
e Middeleeuwen
- Flavius Magnus Aurelius Cassiodorus
- Constantinos VII Porphyrogennetos
- Al-Djahiz
- Nizam Oul-Moulk
- Bernardus de Rosergio
e Italié
- Niccolo Machiavelli
- Pierre Danes
- Francis Bacon
e Frankrijk
- Kardinaal de Richelieu
- Francois de Callieres
- Charles-Maurice de Talleyrand-Périgord

Manu

Volgens de Indische mythologie was Manu de stamvader van de mensen en de stich-
ter der sociale orde. Als zodanig is ook het beroemde Wetboek van Manu of
Mdanavadbarmasdstra aan hem toegeschreven'. De ontstaansperiode van het wet-
boek, dat twaalf boeken kent, is niet onomstreden®, maar volgens Loiseleur Des-
longchamps, die zich mede baseert op de kennelijke rol van historische personen in
het werk, zou de tekst zelf zijn geschreven omstreeks de dertiende eeuw voor
Christus’. In boek zeven van het Wetboek van Manu, dat betrekking heeft op de
koning, vindt men een aantal opmerkingen ten aanzien van onderhandelen. Ik geef
eerst de tekst weer, volgens het boek van Loiseleur Deslongchamps®, en geef vervol-
gens commentaar en een samenvatting.

1 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 13 (1952), pp. 334-335.
2 Vergelijk idem, p. 299. Vergelijk ook Buhler, pp. XI-XXI, CVI-CXVIIL.
3 Zie Loiseleur Deslongchamps, ‘Préface’, pp. II-V.

4 Zie idem, Boek VII: ‘Conduite des rois et de la classe militaire’, pp. 221-222, ten aanzien van de
nummers 63-68; p. 228, ten aanzien van nummer 107; p. 237, ten aanzien van de nummers
159-161; pp. 243244, ten aanzien van nummer 198,
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Qu’il fasse choix d’'un ambassadeur parfaitement versé dans la connaissance de
tous les Sastras', sachant interpréter les signes, la contenance et les gestes, pur
dans ses moeurs et incorruptible, habile, et d’une illustre naissance.

On estime 'ambassadeur d’un roi lorsqu’il est affable, pur, adroit, doué d’une
bonne mémoire, bien au fait des lieux et des temps, de belle prestance, intré-
pide et éloquent.

C’est du général que dépend I'armée, c’est de la juste application des peines que
dépend le bon ordre; le trésor et le territoire dépendent du roi, la guerre et la
paix de 'ambassadeur.

En effet, c’est 'ambassadeur qui rapproche des ennemis, c’est lui qui divise des
alliés; car il traite les affaires qui déterminent la rupture ou la bonne intelligence.
Dans les négociations avec un roi étranger, que I'ambassadeur devine les intenti-
ons de ce roi, d’apres certains signes, d’apres son maintien et ses gestes, et au
moyen des signes et des gestes de ses propres émissaires secrets, et qu’il con-
naisse les projets de ce prince, en s’abouchant avec des conseillers avides ou
mécontens.

Etant complétement instruit par son ambassadeur de tous les desseins du souve-
rain étranger, que le roi prenne les plus grandes précautions pour qu’il ne puisse
lui nuire en aucune maniere.

Lorsqu’il s’est ainsi disposé a faire des conquétes, qu’il soumette a son autorité
les opposans par la négociation, et par les trois autres moyens, qui sont: de
répandre des présens, de semer la division, et d’employer la force des armes’.
Qu’il prenne de I’'ascendant sur tous ces princes par le secours des négociations
et par les trois autres moyens, soit séparés, soit réunis, surtout par sa valeur et
sa politique®.

Qu’il médite sans cesse les six ressources, qui sont: de faire un traité de paix ou
d’alliance, d’entreprendre la guerre, de se mettre en marche, d’asseoir son camp,
de diviser ses forces, de se mettre sous la protection d’'un monarque puissant.
Apres avoir considéré la situation des affaires, qu’il se détermine, suivant les
circonstances, a attendre I’ennemi, a se mettre en marche, a faire la paix ou la
guerre, a diviser ses forces ou a chercher un appui.

1 Zie idem, Boek IV: ‘Moyens de subsistance; préceptes’, p. 125, de voetnoot: ‘Le mot Sdstra signifie

livre, science; pris dans son sens général, il désigne les ouvrages sur la religion, les lois, ou les

sciences, qui sont considérés comme ayant une origine divine.’

2 Bij dit nummer is een verwijzing opgenomen naar nummer 198, op pp. 243-244.

3 Bij dit nummer is een verwijzing opgenomen naar nummer 107, op p. 228.



150

198. Qu’il fasse tous ses efforts pour réduire ses ennemis, par des négociations, par
des présens, et en fomentant des dissensions; qu’il emploie ces moyens a la fois
ou séparément, sans avoir recours au combat.

Indien men bovenstaande teksten analyseert, kan men stellen dat de schrijver kenne-
lijk - en terecht - onderhandelen beschouwt op een soort ‘instrumentele’ wijze: on-
derhandelen is slechts een middel, naast andere middelen, om het eigen doel te berei-
ken' >, Bovendien kan men uit de teksten opmaken dat onderhandelen vooral wordt
gezien als middel om vijanden te onderwerpen’®, en dat de onderhandelaar zelf niet
veel meer is dan een soort spion van de koning’ °>. Met betrekking tot de gezant zelf,
geeft de schrijver vooral een aantal algemene hoedanigheden weer, waaraan een
gezant zou moeten voldoen® ”: de gezant zou goed ontwikkeld moeten zijn, hij zou
lichaamstaal moeten kunnen verstaan, hij zou eerlijk moeten zijn, onomkoopbaar,
bekwaam en van goede komaf. Hij zou beminnelijk moeten zijn®, ongekunsteld en
behendig. Hij zou een goed geheugen moeten hebben, goed moeten weten waar en
wanneer te handelen; hij zou zelfverzekerd moeten zijn, volhardend en welbespraakt.
Ten aanzien van het handelen zelf van de gezant, vindt men slechts’ dat hij achter de
bedoelingen van de ‘ontvangende’ koning moet zien te komen, door vooral te letten
op diens gebaren, houding en gedragingen, door wat hij verneemt van zijn eigen
spionnen, en door zich in verbinding te stellen met inhalige en ontevreden raadgevers
van de betrokken koning.

1 Zie van de betrokken teksten, de nummers 107, 159-161, 198.

2 Vergelijk de eerste paragraaf van het vooérvorige hoofdstuk ‘Onderhandelen’.
3 Zie de nummers 66-67, 107, 159, 198.

4 Zie de nummers 67-68.

Vergelijk hiervoor, wat Potiemkine heeft gesteld ten aanzien van de diplomatie in de voor-klassieke

N

periode: zij was met name gericht op de directe eigen belangen van de heersers, en iedereen, dus
ook de gezant, was slechts een dienaar van de heerser.

6 Zie de nummers 63-64.

7 Vergelijk hiervéor, de bespreking van Nicolsons ‘Italiaanse’ stelsel, waar het kennelijk ook belangrijk
werd gevonden aan welke hoedanigheden een gezant zou moeten voldoen. Vergelijk voor de
moderne tijd bijvoorbeeld Raiffa (1982), pp. 119-122, of Le Poole (London 1991), pp. 18-24.
Vergelijk in de literatuur over management, boeken over ‘excellente ondernemingen’, zoals dat van
Tom Peters en Robert Waterman.

8 Hieruit zou men impliciet een zorg voor de ‘relatie’ kunnen afleiden.

9 Zie nummer 67.
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Ik vat de stellingen van Manu samen:

¢ Onderhandelen is slechts een middel, naast andere middelen

* Onderhandelen is een niet-gewelddadig middel om vijanden te onderwerpen

* Onderhandelaars dienen te spioneren

* Onderhandelaars moeten letten op lichaamstaal en ander gedrag van hun tegen-
speler

¢ Onderhandelaars dienen allerlei morele en andere hoedanigheden en vaardigheden
te hebben, waaronder eerlijkheid

* Voorbereiding is belangrijk

* De relatie is belangrijk

Kautilya

Kautilya was de kanselier van keizer Candragupta Maurya' van het oude Indi€. Aan
deze Kautilya wordt het boek Arthasastra toegeschreven, volgens de Winkler Prins
Encyclopaedie het grootste Indische leerboek over politiek®. Het boek Arthasdstra
behandelt een groot aantal aangelegenheden die verband houden met het staatsbes-
tuur, zoals binnenlands bestuur, spionnendienst, juridische zaken, oorlog en financién.
Ook wordt ingegaan op buitenlandse politiek en onderhandelingen. Bovendien vindt
men er de middelen, zonder morele overwegingen, om ongewenste personen te
verwijderen, de staatskas te vullen, de godsdienst te gebruiken tot eigen voordeel,
enzovoort. Kautilya wordt dan ook wel eens vergeleken met Machiavelli®.

Ten aanzien van onderhandelingen is het een en ander terug te vinden in het boek
Arthasastra, vooral in boek 1, hoofdstuk XVI, ‘The mission of envoys™, en in boek 2,
hoofdstuk X, ‘The procedure of forming royal writs”>. Ook Kautilya gaat kennelijk uit
van een ‘instrumentele’ benadering, door te stellen: ‘Negotiation, bribery, causing

’6

dissension, and open attack are forms of stratagem (upaya)® ’. Eveneens besteedt

1 320-296 voor Christus. Deze keizer was in feite de opvolger van Alexander de Grote als heerser
over het toenmalige Indié. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 5 (1949), pp. 462—463.
Vergelijk Shamasastry, p. V, en Sil, p. 19.

2 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 11 (1951), p. 831.
3 Zie ibidem, alsmede Sil, pp. 64-108, 113-132, en Christie, p. 316.

4 Shamasastry, pp. 29-32.

5 Idem, pp. 72-76.

6 Idem, p. 75.
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Kautilya aandacht aan de gewenste hoedanigheden van gezanten: “Whoever has
succeeded as a councillor is an envoy. Whoever possesses ministerial qualifications is
chargé d’affaires (nisrishtarthah). Whoever possesses the same qualifications less by
one quarter is an agent entrusted with a definite mission (parimitarthah), Whoever
possesses the same qualifications less by one-half is a conveyer of royal writs (Sasana-
harah). Bij de zinsnede ‘“Whoever possesses ministerial qualifications [...]" volgt een
verwijzing naar hoofdstuk IX van boek 1 van het boek Arthasdstra, “The creation of
councillors and priests’'. In dat hoofdstuk kan men dan de betrokken hoedanigheden
terugvinden. Men leest daar®: ‘Native, born of high family, influential, well trained in
arts, possessed of foresight, wise, of strong memory, bold, eloquent, skilful, intelli-
gent, possessed of enthusiasm, dignity and endurance, pure in character, affable, firm
in loyal devotion, endowed with excellent conduct, strength, health and bravery, free
from procrastination and ficklemindedness, affectionate, and free from such qualities
as excite hatred and enmity - these are the qualifications of a ministerial officer
(amatyasampat).’ De gezant volgens Kautilya moet, evenals die volgens Manu, spion-
nendiensten verrichten: ‘The envoy shall make friendship with the enemy’s officers
such as those in charge of wild tracts, of boundaries, of cities, and of country parts.
He shall also contrast the military stations, sinews of war, and strongholds of the
enemy with those of his own master. He shall ascertain the size and area of forts and
of the state, as well as strongholds of precious things and assailable and unassailable
points. [...] He shall, through the agency of ascetic and merchant spies or through
their disciples, or through spies under the disguise of physicians, and heretics, or
through recipients of salaries from two states (ubhayavétana), ascertain the nature of
the intrigue prevalent among parties favourably disposed to his own master as well as
the conspiracy of hostile factions, and understand the loyalty or disloyalty of the
people to the enemy, besides any assailable points. If there is no possibility of
carrying on any such conversation (conversation with the people regarding their
loyality), he may try to gather such information by observing the talk of beggars, in-
toxicated and insane persons, or of persons babbling in sleep, or by observing the
signs made in places of pilgrimage and temples, or by deciphering painting and secret
writings (chitra-gudha-lekhya-samjfiabhih). Whatever information he thus gathers he
shall try to test by intrigues’’ De gezant moet weliswaar informatie verzamelen, maar

7 Als men deze stelling vergelijkt met nummer 107 van het Wetboek van Manu — zie hiervoor, |...] par
la négociation, et par les trois autres moyens, qui sont: de répandre des présens, de semer la
division, et d’employer la force des armes’, dan valt een zekere overeenkomst toch wel op.

1 Shamasastry, pp. 14-15.
2 Zie idem, p. 14.

3 Idem, pp. 29-31.
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hij mag geen informatie weggeven': ‘He shall not check the estimate which the
enemy makes of the elements of sovereignty of his own master; but he shall only say
in reply, “All is known to thee.” Nor shall he disclose the means employed (by his
master) to achieve an end in view. Uiteraard moet de koning zelf oppassen voor
gezanten van andere koningen: Zo kan men lezen®: ‘The king shall employ his own
envoys to carry on works of the above description, and guard himself against (the
mischief of) foreign envoys by employing counter envoys, spies, and visible and
invisible watchman. Met betrekking tot het onderhandelen zelf vindt men meer dan
in het Wetboek van Manu. Zo vindt men er het kennelijke belang van een goede
voorbereiding: ‘Having made excellent arrangements for carriage, conveyance,
servants and subsistence, he (an envoy) shall start on his mission, thinking that “The
enemy shall be told thus: the enemy (para) will say thus; this shall be the reply to
him; and thus he shall be imposed upon’.”” De gezant moet zich niet laten impone-
ren, en dames en drank ver van zich houden®: ‘He shall not care for the mightiness
of the enemy; shall strictly avoid women and liquor; shall take bed single; for it is
well known that the intentions of envoys are ascertained while they are asleep or
under the influence of liquor’ Over onderhandelen kan men vinden: ‘Negotiation is
of five kinds: Praising the qualities (of an enemy), narrating the mutual relationship,
pointing out mutual benefit, showing vast future prospects, and identity of interest’.
Over de werkzaamheden van de gezant leest men het volgende®: “Transmission of
missions, maintenance of treaties, issue of ultimatum (pratapa), gaining of friends,
intrigue, sowing dissension among friends, fetching secret force; carrying away by
stealth relatives and gems, gathering information about the movements of spies,

—

Idem, p. 31.
2 Idem, p. 32.
3 Idem, p. 29.
4 Idem, p. 30.

5 Idem, p. 75. De vijf typen onderhandelen volgens Kautilya worden dan nader uitgewerkt op
dezelfde en de volgende pagina: ‘When the family, person, occupation, conduct, learning, prop-
erties, etc. (of an enemy), are commended with due attention to their worth, it is termed praising
the qualities (gunasankirtana). When the fact of having agnates, blood-relations, teachers (maukha),
priestly hierarchy (srauva), family, and friends in common is pointed out, it is known as narration of
mutual relationship (sambandhopakhyana). When both parties, the party of a king and that of his
enemy, are shown to be helpful to each other, it is known as pointing out mutual benefit (para-
sparopakarasamdarsanam). Inducement, such as “This being done thus, such result will accrue to
both of us,” is showing vast future prospects (ayatipradarsanam). To say, “What I am, that thou art;
thou mayest utilize in thy works whatever is mine,” is identity of interest (atmopanidhanam).” Dit
alles lijkt vooral een sluwe manier van beinvloeden.

6 Shamasastry, pp. 31-32.
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bravery, breaking of treaties of peace, winning over the favour of the envoy and
government officers of the enemy - these are the duties of an envoy (duta).” Maar hij
moet ook hij ‘state the object of the mission as exactly as entrusted to him, even at
the cost of his own life'” Hij dient de situatie steeds goed te analyseren, ook wan-
neer hij wordt vastgehouden bij het mislukken van de missie?, alsmede bij zijn
ontvangst’: ‘Brightness in the tone, face, and eyes of the enemy; respectful reception
of the mission; enquiry about the health of friends; taking part in the narration of
virtues; giving a seat close to the throne; respectful treatment of the envoy; remem-
brance of friends; closing the mission with satisfaction - all these shall be noted as
indicating the good graces of the enemy, and the reverse his displeasure.’ Bijzonder
aardig is de gedachte om de relatie te onderscheiden van het onderwerp van de
onderhandeling®: ‘A displeased enemy may be told: “Messengers are the mouthpieces
of kings, not only of thyself, but of all; hence messengers who, in the face of
weapons raised against them, have to express their mission as exactly as they are
entrusted with, do not, though outcastes, deserve death; where is then reason to put
messengers of Brahman caste to death? This is another’s speech. This’ is the duty of
messengers®.”” Elders in het boek Arthasdstra, vooral in boek 7, hoofdstuk IX,

1 Idem, p. 30.

2 Zie idem, p. 31: ‘If he has not succeeded in his mission, but is still detained, he shall proceed to
infer thus: — Whether seeing the imminent danger into which master is likely to fall and desirous of
averting his own danger; whether in view of inciting against my master an enemy threatening in the
rear or a king whose dominion in the rear is separated by other intervening states; whether in view
of causing internal rebellion in my master’s state, or of inciting a wild chief (atavika) against my
master; whether in view of destroying my master by employing a friend or a king whose dominion
stretches out in the rear of my master’s state (akranda); whether with the intention of averting the
internal trouble in his own state or of preventing a foreign invasion or the inroads of a wild chief;
whether in view of causing the approaching time of my master’s expedition to lapse; whether with
the desire of collecting raw materials and merchandise, or of repairing his fortifications, or of
recruiting a strong army capable to fight; whether waiting for the time and opportunity necessary
for the complete training of his own army; or whether in view of making a desirable alliance in
order to avert the present contempt brought about by his own carelessness, this king detains me
thus? Then he may stay or get out as he deems it desirable; or he may demand a speedy settlement
of his mission.” Kautilya voegt hieraan toe, op dezelfde pagina: ‘Or having intimated an unfavour-
able order (sasana) to the enemy, and pretending apprehension of imprisonment or death he may
return even without permission; otherwise he may be punished.’

3 Shamasastry, p. 30.
4 Vergelijk de in het vorige hoofdstuk behandelde Harvard-methode.
5 Op deze plaats is tussen haakjes toegevoegd: ‘i.e. delivery of that speech verbatint.

6 Shamasastry, p. 30.
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‘Agreement for the acquisition of a friend or gold’', kan men gedachten vinden dat
lange-termijn overwegingen de voorkeur verdienen boven korte-termijn overwegin-
gen: “Which is better of two submissive friends: a temporary friend of large prospects,
or a long-standing friend of limited prospects?” Het antwoord zou dan moeten zijn:
‘[...] a long-standing friend of limited prospects is better, inasmuch as a temporary
friend of large prospects is likely to withdraw his friendship on account of material
loss in the shape of help given, or is likely to expect similar kind of help in return;
but a long-standing friend, of limited prospects can, in virtue of his long-standing
nature, render immense service in the long run®’

Ik vat de stellingen van Kautilya samen:

¢ Onderhandelen is slechts een middel, naast andere middelen

* Onderhandelen is een sluwe vorm van beinvloeden

* Onderhandelaars dienen te spioneren

¢ Onderhandelaars mogen geen informatie weggeven

¢ Onderhandelaars dienen allerlei morele en andere hoedanigheden en vaardigheden
te hebben

* Onderhandelaars moeten zich niet laten imponeren

* Onderhandelaars moeten dames en drank ver van zich houden

* Voorbereiding is belangrijk

* De relatie is belangrijk

* De relatie dient te worden onderscheiden van het onderwerp van de onderhande-
ling

* Lange-termijn overwegingen verdienen de voorkeur boven korte-termijn overwe-
gingen

Cassiodorus

Flavius Magnus Aurelius Cassiodorus leefde van circa 485 tot circa 580 van onze
jaartelling. Deze senator, staatsman en geleerde was secretaris van Theodorik de Grote
- in de vorige paragraaf ter sprake gekomen - en hij wist ook de gunst van diens
opvolgers te verkrijgen, zodat hij uiteindelijk een soort eerste minister is geworden.
Zijn belangrijkste verdienste is, dat hij de geestescultuur der Romeinen zou hebben
gered. Door zijn toedoen werden de kloosters tot oorden van wetenschap, en
plaatsen waar de oude cultuur bewaard bleef. Volgens de Winkler Prins Encyclopae-

1 Idem, pp. 321-324.
2 Idem, p. 322.

3 Ibidem.
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die verdient hij meer dan wie dan ook de titel van ‘vader der scholastiek’’. Zijn
politieke geschriften zijn bewaard onder de algemene titel Variae, en bevatten mede
denkbeelden over onderhandelen en gezantschappen - hetgeen Cassiodorus kennelijk
belangrijk vond®. Zo vinden we een aan Theodorik de Grote toegeschreven stelling:
‘Un compromis s’arrange facilement, si les esprits ne sont pas rechauffés par les
armes’. Aardig is een brief van Cassiodorus met betrekking tot gezanten die naar het
Oost-Romeinse Rijk zouden kunnen worden gestuurd. Men zou zijn keuze met de
nodige voorzichtigheid dienen te maken. Immers, ieder gezantschap vereist een wijs
man, die de belangen van provincie en staat goed kan behartigen. Men moet derhalve
de verstandigste persoon kiezen, die zich kan staande houden in het gesprek met de
meest gehaaide en listige lieden, en die zich niet laat overwinnen in een debat met
een gezelschap geleerde personen die allen een meester in dat vak zijn*. Het gaat
hier derhalve vooral om redenaarstalent, en onderhandelen wordt kennelijk gerela-
teerd aan sluwheid. De aanzet naar het latere ‘Italiaanse’ systeem is dus al aanwezig.

De aanbevelingen van Cassiodorus zijn als volgt samen te vatten:

 Blijf kalm, men dient zich te beheersen
¢ Redenaarstalent is nodig
* Oppassen voor sluwe personen

Constantinos VII Porphyrogennetos

Deze ziekelijke en invalide keizer van het Oost-Romeinse Rijk, ‘in het purper gebo-
ren”, leefde van 905 tot 959. Hij was keizer vanaf 912, maar stond eerst onder

1 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 5 (1949), pp. 564-5065.
2 Zie idem, p. 565, alsmede Hrabar (1936), pp. 17-19, en Potiemkine, deel I, p. 85.
3 Zie Hrabar (19306), p. 18.

4 Zie Cassiodorus, Liber II, col. 547. Ik laat voor de volledigheid de totale brief hier volgen. Het is
brief VI — met als onderwerp ‘Legatus eligitur in Oriemtem mittendus’ — die op genoemde plaats is
terug te vinden. De brief luidt: ‘Deliberationis nostrae consilium virorum prudentium requirit
obsequium, ut utilitatis publicae ratio sapientium ministerio compleatur. Et ideo illustris magnitudo
lua, Deo auxiliante, cognoscat legationem nos ad Orientem deliberasse transmittere: cui te idoneum
judicantes, jussis praesentibus evocamus, ut et tibi de aestimatione nostra crescat ornatus, et nostris
jussionibus per te procuretur effectus. Sed licet omnis legatio virum sapientem requirat, cui
provinciarum utilitas totiusque regni status committitur vindicandus; nunc tamen necesse est
prudentissimum eligere, qui possit contra subtilissimos disputare, et in conventu doctorum sic agere,
ne susceptam causam tot erudita possint ingenia superare. Magna ars est contra artifices loqui, et
apud illos aliquid agere qui se putant omnia praevidere. Laetare igitur tanto judicio, quando ante
suscipis electionis donum quam tuum probare potuisses ingenium.’
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voogdij, en moest vervolgens tot 945 zijn troon delen met de usurpator Romanos I
Lekapenos'. Echter ook daarna was de feitelijke macht in het rijk in handen van
derden’. Aangezien hij in de binnenlandse politiek van het rijk nauwelijks een rol
kon spelen, hield hij zich vooral bezig met buitenlandse politiek - met goede resulta-
ten, en hij bevorderde in hoge mate de wetenschap’. Hij stichtte bibliotheken, ver-
zamelde boeken, waaronder ook die van ‘klassieke schrijvers’, hij schreef zelf boeken
en liet boeken schrijven, onder meer over geschiedenis en over ‘praktische’ onder-
werpen, mede ten gebruike door zijn diverse ministeries. Hij verzamelde alle informa-
tie die hij kon. Zoals Moravcsik en Jenkins stellen®: ‘From every quarter the tide of
information rolled in, was co-ordinated and written down. Learning became the key
to worldly advancement. [...] This is the true glory of the Porphyrogenitus. It has
been claimed for Michael Psellus’ that in the width of his interest and the depth of
his learning he was the first man of the renaissance. That honour should be given
rather to Constantine [...]. It was Constantine who founded the libraries from which
his successors amassed their learning. With him Byzantium, rapidly approaching the
apogee of its military glory, reached the apex of its intellectual achievement, an
achievement fostered by the devotion of a patron of the arts whose like the world
hardly saw in the thirteen centuries which divided Hadrian® from Lorenzo the
Magnificent’” Tot de werken waarvan Constantinos zelf als auteur wordt genoemd,
behoren een boek over protocollaire en ceremoniéle aangelegenheden, 'Ex0ecic g

5 Topdupoyevvnrog houdt in dat hij geboren was als kind van een regerende keizer van het Oost-
Romeinse Rijk: hij was geboren in ‘the imperial chamber known as the ITopdvpo and built of
porphyry, the traditional birth-place of princes and princesses of the reigning sovereign’. Zie
Jenkins, p. 10.

1 De voormalige vlootvoogd Romanos I Lekapenos regeerde als medekeizer van 919 — nadat hij de
moeder van Constantinos als regentes had afgezet — tot januari 945, toen hij zelf werd afgezet door
zijn eigen zoons. Hij overleed in 948. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 16 (1953),
p. 110, alsmede Moravcsik/Jenkins, p. 5.

2 Zie Moravcsik/Jenkins, pp. 5-0. Zie ook Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 6 (1949),
p. 353.

3 Zie Moravcsik/Jenkins, p. 6, alsmede Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 6 (1949),
p. 353.

4 Zie Moravcsik/Jenkins, p. 9.

5 Constantijn Psellos, beter bekend als Michael, zijn naam als monnik. Deze Byzantijnse geleerde en
staatsman leefde van 1018 tot circa 1078. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 15
(1952), p. 665.

6 Publius Aelius Hadrianus (76-138). Romeinse keizer vanaf 117.

7 Lorenzo de’ Medici (1449—-1492), Florentijns heerser.
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BoaotAelov tageme, maar beter bekend onder de Latijnse titel De ceremoniis aulae
Byzantinae', en een ‘praktisch’, maar naamloos, boek over de regering van het
keizerrijk, dat is bekend geworden onder de titel De administrando imperio® °. Het
belangrijkste werk uit die tijd echter is een historische encyclopaedie - die oudere
geschiedwerken kon vervangen - in 53 boeken, waarvan enige bewaard zijn geble-
ven; dit werk bestaat uit excerpten van Griekse geschiedschrijvers®. Met betrekking
tot onderhandelen vindt men in De ceremoniis aulae Byzantinae vooral aangelegen-
heden van protocol en hofetiquette, waarop ik niet nader inga’. Het boek De
administrando imperio, over de regering van het keizerrijk, heeft Constantinos
geschreven ter onderricht van zijn zoon, de latere keizer Romanos II° 7. Van dit boek
is hoofdstuk 13 specifiek gewijd aan onderhandelingen® °. In dit hoofdstuk behandelt

1 Zie Porphyrogénete en Porphyrogenitus.
2 Zie Jenkins en Moravcsik/Jenkins.

3 De naam is in 1611 aan het werk gegeven door de Nederlandse geleerde Johannes Meursius
(Johannes van Meurs, 1579-1639). Zie Moravcsik/Jenkins, pp. 9 en 23, alsmede Winkler Prins
Encyclopaedie, zesde druk, deel 13 (1952), p. 620.

4 Dit werk is in vier delen uitgegeven door U.Ph. Boissevain, C. de Boor en Th. Biittner-Wobst, onder
de titel Excerpta bistorica iussu Imp. Constantini Porphyrogeniti confecta, Weidmann: Berolini
1903-1910. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 6 (1949), p. 353. Zie ook de beide
boeken van De Boor, die de eerste twee delen van het werk betreffen, ten aanzien van gezant-
schappen van en naar het Oost-Romeinse Rijk, alsmede het boek van Doblhofer dat een gedeeltelij-
ke Duitse vertaling daarvan bevat, met onder meer de in de vorige paragraaf reeds genoemde
beschrijving van de onderhandelingen tussen de Hunnenkoning Attilla en de Oost-Romeinse
diplomaat en geschiedschrijver Priskos, in de eerste helft van de vijfde eeuw.

5 Zie Porphyrogenitus, deel I (1829), hoofdstukken 87 (p. 393) en volgende, deel II (1830), p. 379 en
verder. De betrokken tekst heb ik niet teruggevonden in de Franse vertaling — zie Porphyrogénete.

6 939-963. Keizer vanaf 959, na de dood van zijn vader. Naar verluidt is Romanos II vergiftigd door
zijn echtgenote, de beruchte keizerin Theophano. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel
16 (1953), p. 110, en deel 17 (1953), p. 433. Ik merk hierbij op dat het eventuele huwelijk tussen de
Rooms-Duitse keizer Otto II en een dochter van Romanos II en keizerin Theophano, prinses Theo-
phano — kennelijk genoemd naar haar moeder, mede de inzet vormde van het reeds eerder ter
sprake gebrachte gezantschap in 968 van bisschop Liutprand van Cremona. Zie daarvoor verder het
relaas van Liutprand/Liutprandus zelf. Op Liutprand kom dadelijk in een noot nog terug.

7 Zie Jenkins, pp. 1, 9-12, alsmede Moravcsik/Jenkins, pp. 44—47.

8 Dit hoofdstuk is in de uitgave van Moravcsik/Jenkins getiteld: TIept tov nAnclaloviov é0vav Tolg
Tovpxolc’. In de Engelse vertaling: ‘Of the nations that are neighbours to the Turks’. Zie voor dit
hoofdstuk Moravcsik/Jenkins, pp. 64—77. De annotaties van dit hoofdstuk zijn te vinden bij Jenkins,
pp. 63-69. Het hoofdstuk zou waarschijnlijk geschreven zijn in 952 door Constantinos zelf — zie
Moravcsik/Jenkins, p. 11, en Jenkins, p. 63.
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Constantinos met name drie specifieke vragen die een Byzantijns heerser gesteld kan
krijgen door afgezanten van andere volkeren, en hoe op deze vragen negatief
geantwoord kan worden. De drie vragen zijn:

1. Verzoeken om keizerlijke ambtskledij, kroonjuwelen en dergelijke;
2. Verzoeken om het zogenaamde ‘Griekse Vuur’' te mogen ontvangen;
3. Verzoeken om huwelijksrelaties aan te gaan met het Byzantijnse keizerlijke huis.

Op alle drie de vragen geeft Constantinos een uitgebreid eventueel antwoord, inhou-
dende een beleefde weigering®. Het is iedere keer een sluwe, gladde manier om de
wederpartij met een kluitje in het riet te sturen’. Ik geef een enkel voorbeeld, met
betrekking tot eventuele verzoeken om het ‘Griekse Vuur’. Constantinos schrijft dan®:
‘Similar care and thought you shall take in the matter of the liquid fire which is
discharged through tubes, so that if any shall ever venture to demand this too, as they
have often made demands of us also, you may rebut and dismiss them in words like
these: «This too was revealed and taught by God through an angel to the great and
holy Constantine, the first Christian emperor, and concerning this too he received
great charges from the same angel, as we are assured by the faithful witness of our
fathers and grandfathers, that it should be manufactured among the Christians only
and in the city ruled by them, and nowhere else at all, nor should it be sent nor

9 In een aantal andere hoofdstukken gaat de schrijver in op de diverse volkeren waarmee een
Byzantijns heerser te maken krijgt. Volgens Jenkins zou kennis van die hoofdstukken zeer
waardevol zijn geweest voor die volkeren, reden waarom De administrando imperio ‘a secret and
confidential document’ was. Zie Moravcsik/Jenkins, p. 12.

1 Het ‘Griekse Vuur’ was een geheim oorlogsmiddel. Het bestond uit een brandbare vloeistof die
gewoonlijk door een metalen buis werd gespoten, zodat deze als een soort vlammenwerper
fungeerde. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 9 (1950), p. 840.

2 Het komt telkens erop neer dat helaas niet aan het betrokken verzoek voldaan kan worden,
vanwege godsdienstige redenen, of omdat keizer Constantijn de Grote (circa 288-337) — die in 330
de stad Constantinopel gesticht had — de zaken als onvervreemdbaar had ontvangen van God zelf,
en dergelijke redenen. Indien met betrekking tot eventuele huwelijken zou worden gerepliceerd dat
het toch wel eens was voorgekomen dat vanuit het buitenland in de Byzantijnse keizerlijke familie
was getrouwd, geeft Constantinos ook nog een mogelijke dupliek om het verzoek beleefd te
kunnen afwimpelen. Deze dupliek komt erop neer dat de enkele keer dat het inderdaad gebeurd is,
meebracht dat de betrokken keizer later vervloekt is. Constantinos voegt — terzijde — hieraan toe dat
hij vindt dat de culturen van de diverse volkeren gescheiden moeten blijven, omdat anders de
harmonie tussen de volkeren verloren gaat, met haatgevoelens en strijd als resultaat — zie Mo-
ravesik/Jenkins, vooral pp. 75-77.

3 Ik verwijs gaarne naar de tekst zelf van het hoofdstuk.

4 Zie voor de betrokken Engelse tekst Moravcsik/Jenkins, pp. 69, 71.
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taught to any other nation whatsoever. And so, for the confirmation of this among
those who should come after him, this great emperor caused curses to be inscribed
on the holy table of the church of God, that he who should dare to give of this fire to
another nation should neither be called a Christian, nor be held worthy of any rank
or office; and if he should be the holder of any such, he should be expelled there-
from and be anathematized and made an example for ever and ever, whether he were
emperor, or patriarch, or any other man whatever, either ruler or subject, who should
seek to transgress this commandment. And he adjured all who had the zeal and fear
of God to be prompt to make away with him who attempted to do this, as a common
enemy and a transgressor of this great commandment, and to dismiss him to a death
most hateful and cruel. And it happened once, as wickedness will still find room, that
one of our military governors, who had been most heavily bribed by certain infidels,
handed over some of this fire to them; and, since God could not endure to leave
unavenged this transgression, as he was about to enter the holy church of God, fire
came down out of heaven and devoured and consumed him utterly. And thereafter
mighty dread and terror were implanted in the hearts of all men, and never since
then has anyone, whether emperor, or noble, or private citizen, or military governor,
or any man of any sort whatever, ventured to think of such a thing, far less to

attempt to do it or bring it to pass.»’

Uit het betrokken hoofdstuk kan bovendien worden opgemaakt dat een belangrijke
bron van zorg de volkeren uit het noorden vormden. Constantinos stelt hier dat zijn
zoon Romanos voor deze volkeren speciaal moet oppassen, omdat deze volkeren een
onverzadigbare dorst naar geld hebben, en altijd meer willen, in ruil voor hooguit een
minimale tegenprestatie'.

Met betrekking tot de manier van onderhandelen van Constantinos is ook nog het een
en ander bekend van de reeds vaker ter sprake gekomen bisschop Liutprand van
Cremona, die in 949 namens de toenmalige daadwerkelijke machthebber in Itali€,
Berengarius II van Ivrea’, onderhandelingen heeft gevoerd aan het hof van Constanti-

1 Zie Jenkins, p.63, en Moravcsik/Jenkins, pp. 66-67. Op de laatstgenoemde pagina, 67, vinden we de
Engelse vertaling van de betrokken tekst: ‘[...] all the tribes of the north have, as it were implanted
in them by nature, a ravening greed of money, never satiated, and so they demand everything and
hanker after everything and have desires that know no limit or circumscription, but are always eager
for more, and desirous to acquire great profits in exchange for a small service.’

2 Berengarius II zou in 950, na de ontijdige dood van koning Lotharius (931-950), wiens voogd hij
was, de troon van Italié verwerven, met zijn zoon Adalbert als medekoning. In 961 werden zij
verjaagd door koning Otto I van Saksen — die kort daarop, in begin 962, door paus Johannes XII te
Rome zou worden gekroond tot keizer van het Heilige Roomse Rijk der Duitse Natie. Berengarius 11
overleed in 966 in ballingschap, in het Duitse Bamberg. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde
druk, deel 3 (1948), p. 704, alsmede Pognon, pp. 3—4.
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nos, en die deze onderhandelingen ook heeft beschreven' *. Liutprands beschrijving
van de ontvangstplechtigheid aan het Byzantijnse hof® is waarschijnlijk Nicolsons
bron geweest met betrekking tot wat deze erover heeft geschreven, zodat ik gaarne
daarnaar verwijs’. Het is de reeds beschreven manier van overdreven uiterlijk vertoon
en arrogantie, die bovendien gekoppeld is aan allerlei gladde smoesjes. Kortom, het
Italiaanse systeem in de dop.

1 Zie Liutprandus, Antapodosis, Boek VI, col. 893-898.

2 Een paar opmerkingen over het leven van Liutprand — zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk,
deel 12 (1951), pp. 823-824, Pognon, pp. 3-5, alsmede F.A. Wright, The Works of Liudprand of
Cremona, Routledge: London 1930, pp. 1-9. Liutprand was geboren omstreeks 920 in Pavia, als telg
van een aanzienlijk geslacht. Zijn vader overleed toen Liutprand nog erg jong was, maar zijn
moeder hertrouwde, wederom met een aanzienlijk iemand. Na enige tijd page te zijn geweest aan
het hof van de Italiaanse koning, toentertijd Hugo van Arles (koning van 926 tot 947) — de vader
van de in de voorvorige noot genoemde koning Lotharius — trad Liutprand in dienst van de Rooms-
Katholieke Kerk. In die tijd was dit geen belemmering voor bezigheden buiten de Kerk, en met
behulp van steekpenningen van zijn rijke stiefvader wist Liutprand dan ook privé-secretaris van de
steeds machtiger wordende Berengarius II van Ivrea te worden. In 949 werd Liutprand door
Berengarius II op een missie gestuurd naar Constantinopel. Tijdens de reis naar deze stad kwam
Liutprand erachter dat hij van Berengarius II niet de gebruikelijke geschenken had meegekregen
voor de Byzantijnse keizer, Constantinos, maar slechts een leugenachtige brief (‘[...] nihil praeter
epistolam, et hanc mendatio plenam [...]' — zie Liutprandus, Antapodosis, Boek VI, hoofdstuk 5, col.
895), zodat hij die geschenken persoonlijk moest bekostigen. Uiteindelijk werd hij door de keizer
rijkelijk beloond — zie eveneens Liutprandus, Antapodosis, Boek VI, het bepaald anekdotische
hoofdstuk 10, col. 897-898. (Liutprand verhaalt daar dat de keizer, die hem kennelijk wel mocht,
hem uitnodigde om aanwezig te zijn bij een uitdeling van geld aan allerlei hovelingen. Liutprand
ziet bewonderend aan hoe iedereen overeenkomstig zijn rang een bepaalde hoeveelheid geld krijgt.
Als Liutprand dan vervolgens wordt gevraagd in hoeverre hij dit alles leuk vindt, antwoordt hij dat
hij het vooral leuk zou vinden, als het hem zelf 66k wat zou opleveren. Daarop, aldus Liutprand,
bood de keizer hem met genoegen {libenter’} een mantel aan en een pond goud, die Liutprand
beide met nog meer genoegen {‘libentius’} aanvaardde.) Niettemin voelde Liutprand zich door het
gebrek aan geschenken om te geven zijdens Berengarius II zelf, door deze verraden. Een paar jaar
later viel Liutprand dan ook in ongenade bij Berengarius II, waarna hij in 955 een positie verkreeg
aan het Duitse hof van Otto I. Na in 960 wederom een diplomatieke missie te hebben ondernomen
naar Constantinopel, dit maal namens Otto I, werd Liutprand in 961 benoemd tot bisschop van
Cremona. In de tijd daarna hield Liutprand zich vooral voor Otto I bezig met allerlei Italiaanse
aangelegenheden, zoals het arrangeren van voor Otto I gunstige keuzen van pausen en bisschop-
pen. In 968 was Liutprand wederom in Constantinopel, om te trachten een huwelijk te arrangeren
tussen de zoon van keizer Otto I, Otto II, en de kleindochter van Constantinos, prinses Theophano.
Deze vaker aan de orde gestelde — mislukte — missie heeft Liutprand beschreven in zijn Relatio de
legatione Constantinopolitana. Liutprand overleed in januari 972.

3 Zie Liutprandus, Antapodosis, Boek VI, hoofdstuk 5, col. 895.

4 Zie de vorige paragraaf, de beschrijving volgens Nicolson van het Italiaanse systeem, en Nicolson
zelf, p. 26.
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De aanbevelingen van Constantinos VII zijn als volgt samen te vatten:

e Maak gebruik van uiterlijk vertoon en etiquette
* De wederpartij dient te worden afgepoeierd
* Er zou een tegenprestatie nodig moeten zijn

Al-Djahiz
Het is aardig om in dit verband ook aandacht te besteden aan onderhandelingsgedach-

ten van niet-westerse auteurs uit de middeleeuwen. Ik bespreek hierbij de Arabische
auteur Al-Djahiz en de Perzische schrijver Nizam Oul-Moulk.

Aboe Othman Amr ibn Bahr al-Djahiz was een Arabisch prozaschrijver en theoloog,
die leefde van circa 770 tot 868'. Hij was de eerste grote literaire prozaschrijver in de
Arabische literatuur. Hij schreef een groot aantal verhandelingen in het genre dat in
het Arabisch adab genoemd wordt, wat met ‘literaire eruditie’ kan worden weergege-
ven’. Hij behandelt daarin de oude dichtkunst, de gewoonten en tradities van de
Arabieren en van de Perzen, onderwerpen uit de biologie, de geografie en de
geschiedenis, en in het algemeen allerlei wetenswaardige cultuurverschijnselen. Aan
al-Djahiz wordt ook een werk toegeschreven onder de Franse titel Le livre de la
couronne’, een adab-type werk dat bedoeld was om te onderrichten in hofetiquette
en leven aan het hof in het algemeen, en dat bestemd was zowel voor de heerser zelf
als voor zijn hovelingen®. Of al-Djahiz daadwerkelijk auteur was van dit werk is
omstreden’. Het werk bevat een paar opmerkingen over gezanten, en vooral over
hoe deze gecontroleerd kunnen worden®. We kunnen dan lezen’: ‘Le roi a le devoir

1 Zie voor de informatie over al-Djahiz: Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 7 (1950,
p. 274.

2 Pellat, op pagina 8, omschrijft adab als volgt: ‘Les livres d’adab tendent fondamentalement a
instruire et contiennent généralement un exposé, souvent agrémenté d’anecdotes, des connaissances
nécessaires a un individu pour accomplir correctement sa tache et bien se conduire en societé; nous
avons ainsi des manuels consacrés a 'éducation des scribes, des juges, des ministres, qui tous
contiennent dans leur titre le mot adab.” (Pellat, eveneens op pagina 8, merkt overigens op dat het
in dit kader te bespreken boek, Le livre de la couronne, weliswaar een adab-type boek is, ‘bien que
le mot n’apparaisse pas dans le titre.”) Ik merk op, gezien het type boeken, dat het mogelijk zou
kunnen zijn dat er in die periode ook een specifieke onderhandelings-adab is geschreven.

3 Zie Pellat.
4 Zie idem, pp. 8-9.
5 Idem, pp. 11-13.

6 Zie idem, pp. 141-144.
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de choisir un émissaire qui soit robuste de constitution et de tempérament, doué
d’éloquence et d’aisance dans sa maniere de s’exprimer, capable de saisir les finesses
de langage et de répondre promptement, de transmettre la lettre et ’esprit du
message du Roi; il doit avoir un accent sincere, ne pas étre enclin a I’ambition ni au
vice, bien retenir ce dont il a été chargé’ De schrijver vervolgt dan met: ‘Le Roi est
dans l'obligation de soumettre son émissaire a une longue épreuve avant de lui
confier une mission. De manier waarop de gezant dan getest wordt, komt telkens
neer op het laten nagaan door een andere gezant of zelfs door meer gezanten, wat de
te testen gezant gezegd heeft en wat het antwoord was, en om vervolgens het
rapport van de te testen gezant te vergelijken met dat van de andere gezant of
gezanten'. Dit alles zou nuttig zijn, want we lezen®: ‘Ardéchir 1 fils de Babek disait:
«Combien de sang les émissaires ont fait verser d’'une maniere illicite! Combien
d’armées massacrées, de troupes défaites, de femmes violées, de richesses pillées et
d’engagements rompus, a cause de la trahison et des mensonges des émissaires!»’ Het
gaat hier derhalve vooral om de betrouwbaarheid van gezanten.

De aanbevelingen van Al-Djahiz komen neer op het volgende:

* Redenaarstalent, taalbeheersing, de boodschap goed weten over te brengen en
weten te converseren zijn nodig

* Men dient eerlijk over te komen

* Men dient zichzelf te beheersen

* Men dient in staat te zijn snel een antwoord te bedenken

* Men dient niet teveel te willen en ook geen slechte gewoonten te hebben

* Men dient de opdracht zelf goed in de gaten blijven houden

* De betrouwbaarheid van de eigen gezanten dient getest te worden

Nizam Oul-Moulk

Aboe Ali al Hasan ibn Ali ibi Ishak al-Toesi, beter bekend als Nizam Oul-Moulk, leefde
van circa 1018 tot 1092°. Hij was vizier* van de sultans Alp Arslan en Malik Sjah van

7 Idem, p. 141.
1 Zie idem, pp. 141-144.
2 Idem, p. 142.

3 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 14 (1952), p. 549. Op die pagina wordt de
bedoelde persoon overigens aangeduid als Nizim al-Moelk.

4 Titel van Perzische oorsprong voor de hoogste bevelvoltrekkers van de vorst. Zie Winkler Prins
Encyclopaedie, zesde druk, Supplement en registerdeel (1955), p. 428.
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het Turkse vorstengeslacht der Seldjoeken in Perzié. Als vizier van de laatstgenoemde
sultan was hij de werkelijke heerser van het Seldjoekenrijk. Hij resideerde gewoonlijk
te Isfahan. Op zijn naam staat een van de weinige Perzische prozawerken uit die tijd,
een boek genaamd Siasset Nameh, een geschrift dat beoogt de juiste wijze van
regeren aan te geven. Dit werk bevat ook een hoofdstuk dat van belang is voor
onderhandelen: hoofdstuk XXI, ‘Des ambassadeurs et de la maniere de se conduire a
leur égard’".

Beschouwing van dit hoofdstuk leert dat Oul-Moulk gezanten kennelijk niet alleen, net
als in de voor-klassieke periode, ziet als boden, maar vooral als spionnen: zij moeten
zoveel mogelijk informatie zien te verkrijgen over de wederpartij. Zoals te lezen is*:

‘Il est nécessaire de savoir que les souverains, en s’envoyant les uns aux autres des
ambassadeurs, n’ont pas seulement pour but de remettre une lettre ou de transmettre
un message qu’ils font connaitre au public, mais ils ont en vue la connaissance de
cent menus détails et la réalisation de cent désirs divers. Ils veulent, en effet, se
renseigner sur I’état des routes et des défilés, sur les lieux ou se trouvent des cours
d’eau, des puits et des abreuvoirs; savoir si les routes sont praticables ou non pour
une armée, ou l'on trouvera des fourrages, et ou on n’en trouvera pas, quels sont les
agents que I'on rencontrera exercant I'autorité, quelle est la force des troupes du
prince, quelle est la quantité de ses approvisionnements en armes offensives et
défensives. Ils veulent étre instruits de la maniere de vivre du prince, avoir des
informations sur sa table, sur ses réunions intimes, sur ’organisation de sa cour et sur
ses habitudes. Ils désirent savoir s’il joue au mail et s’il va a la chasse; ils souhaitent
étre renseignés sur son caractere, sur sa maniere d’étre, sur ses largesses, sa mine, sa
générosité, sa tyrannie ou son équité€; savoir s’il est vieux ou jeune, instruit ou
ignorant, si son royaume est ruiné ou florissant, son armée satisfaite ou non, ses sujets
riches ou pauvres, s’il est actif ou négligent en affaires, avare ou généreux, si son vizir
est capable ou non, s’il est religieux et d’'une bonne conduite, si ses généraux sont
expérimentés, si ses courtisans sont savants, intelligents ou non. Les souverains
désirent connaitre ce qu’il aime, savoir s’il est expansif et gai quand il s’est livré au
plaisir du vin, s’il est accessible a la piti€, ou s’il reste indifférent, si son penchant
I’entraine plus vers 'amour et les propos lestes, ou vers les mignons ou les femmes.
De sorte que, s’ils veulent, a un moment donné, I’attaquer, s’opposer a ses projets ou
critiquer ses défauts, comme ils sont fixés sur tout ce qui le concerne, ils peuvent

1 Zie Oul-Moulk, pp. 127-133.

2 Oul-Moulk, pp. 129-130.
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réfléchir aux mesures a prendre dans ces circonstances. Ils connaissent les qualités et
les vices du prince et agissent en conséquence’’

Het gevolg van deze zienswijze is dat Oul-Moulk adviseert dat te ontvangen gezanten
min of meer geisoleerd zouden moeten worden, opdat zij zo min mogelijk informatie
kunnen verkrijgen® ‘Quand des ambassadeurs viennent des pays étrangers, il n’en
faut donner avis a personne, jusqu’'a ce qu’ils soient arrivés a la cour. A I'aller comme
au retour, nul ne les fréquentera ni ne leur fournira de renseignements.

Bovendien zijn gezanten zeer goed te gebruiken om de wederpartij te misleiden®: ‘De
tout temps, les souverains ont envoyé des ambassadeurs, chargés de présents, d’objets
curieux, d’armes et de choses précieuses. Ils ont affecté de paraitre faibles et animés
d’'un esprit de soumission. Apres avoir donné cette illusion, ils ont, a la suite d’'une
mission confiée a un ambassadeur, levé des troupes et, a la téte d’hommes éprouvés,
ils ont fait des incursions sur le territoire de leur ennemi et ’'ont mis en fuite’

Niettemin dient men gezanten te allen tijde goed te behandelen®: ‘[...] on les traitera
avec égards et on les fera partir satisfaits. [...] Si 'on se conduit bien ou mal a leur
égard, il en sera comme si on avait traité bien ou mal leur souverain. Les princes se
sont témoigné, de tout temps, beaucoup d’égards les uns aux autres et ils ont traité
leurs envoyés avec honneur, pour rehausser ainsi leur dignité et leur gloire. Si parfois
la division a éclaté entre des souverains et si des ambassadeurs ont été envoyé€s, eu
égard aux nécessités du moment, ils ont toujours pu s’acquitter de leur mission
suivant leurs instructions; jamais ils n’ont €t€ molestés et jamais on n’a manqué a
I’habitude de les bien traiter, ce qui serait désapprouvé par tout le monde. C’est ainsi
que nous voyons qu’il est dit: «<Et 'Envoyé ne peut ne recevoir qu'un bon traitement
évident.»”

Tenslotte besteedt Oul-Moulk ook aandacht aan de hoedanigheden waaraan een
gezant zou moeten voldoen®: ‘On confiera la charge d’ambassadeur a2 un homme

1 Oul-Moulk gaat vervolgens uitgebreid erop in dat gezanten geen verkeerde conclusies moeten
trekken uit wat zij waarnemen. Zie Oul-Moulk, pp. 130-132.

2 Oul-Moulk, pp. 127-128.

3 Idem, p. 133.

4 Idem, p. 128.

5 Oul-Moulk verwijst hier naar de Koran: ‘ch. XXIV, v. 53

6 Oul-Moulk, pp. 132-133.
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ayant ’habitude de servir les princes, hardi, sachant retenir sa langue, ayant parcouru
le monde, possédant des connaissances dans toutes les sciences, sachant le Qoran par
coeur, prévoyant et ayant une bonne tournure et une heureuse physionomie. Il sera
préférable qu’il soit agé et instruit. Si le prince confie une mission a un de ses
familiers, cela ne pourra qu'augmenter la confiance que 'on accordera a celui-ci, et
s’il envoie un homme brave, courageux, bon cavalier et guerrier renommé, cela sera
parfait. Le roi semblera montrer par la que tous ses sujets ressemblent a ce hardi
champion. Il vaut encore mieux qu’il soit d’'une noble race, car sa noblesse lui fera
attribuer un rang plus élevé et augmentera sa considération’

De aanbevelingen van Oul-Moulk komen neer op het volgende:

* Onderhandelaars zijn boden

* Onderhandelaars moeten spioneren, zoveel mogelijk informatie verkrijgen

¢ Onderhandelaars dienen geen verkeerde conclusies te trekken

* Onderhandelaars zijn goed te gebruiken om de wederpartij te misleiden

* Men moet zorgen dat te ontvangen onderhandelaars zo min mogelijk informatie
verkrijgen

* Men dient onderhandelaars goed te behandelen

¢ Onderhandelaars dienen niet het achterste van hun tong te laten zien'

Bernardus de Rosergio

De canonist Bernardus de Rosergio® wordt geacht de eerste te zijn die in de westerse
wereld een ‘echt’ onderhandelingsboek heeft geschreven®. Daarom ga ik iets dieper
in op zijn leven®. Rosergio leefde in de vijftiende eeuw. Hij is waarschijnlijk geboren

1 Zie de genoemde hoedanigheden waaraan een gezant zou moeten voldoen: {...] sachant retenir sa
langue, [...]".

2 Hij is ook bekend onder de naam Bernard du Rosier (kennelijk zijn algemeen aanvaarde naam. Zie
Cayre, p. 271, Chevailler, p. 327, Hrabar {1899}, p. 314, Mattingly, p. 25, en Brémond, p. 575), alsook
onder de naam Bernard du Rozier (Brémond, p. 575), onder de naam Bernard de Rousergues
(Baudrillart, p. 760, en Stegmiiller, p. 247), onder de naam Bernard de Rousergue (Ehrle, p. 429), en
onder de naam Bernard de Rousier (Saint-Pierre, p. 99).

3 Zie Hrabar (1899), pp. 314-315, Chevailler, p. 328.

4 De informatie over zijn leven is afkomstig van Baudrillart, pp. 759-760, van Cayre, pp. 271 en
verder, van Stegmiiller, p. 247, en vooral van Bertrandus, folia XLVIII en LI (beide op de voorzijde).
Het stuk van Bertrandus dat zich bevindt op folium XLVIII is ook te vinden bij Hrabar (1905), pp.
VII-X.
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in de Franse stad Toulouse', waar hij ook het grootste deel van zijn leven heeft ge-
woond. Zijn geboortejaar is onbekend. Hij is gestorven te Toulouse op 18 maart 1475.
Verder weten we van zijn leven onder meer dat hij te Toulouse doctor in de beide
rechten is geworden, en dat hij aan de universiteit van die stad ook gedurende vele
jaren college heeft gegeven. Zijn loopbaan was overigens voornamelijk een kerkelijke.
Reeds toen hij achttien jaar was - en het kandidaatsexamen in de rechtsgeleerdheid al
had behaald - trad hij in de orde der Augustijnen, waar hij een voorspoedige carriere
maakte. Na van 1427 tot 1430 kardinaal Pierre de Foix te hebben vergezeld op een
mislukte diplomatieke missie naar koning Alfonsus V van Aragon om een schisma in
de katholieke kerk te beéindigen na de dood van tegenpaus Benedictus XIII*, vestigde
Rosergio zich te Rome, waar hij als lid van de pauselijke Curie bijzonder gezien was
bij de pausen Eugenius IV? en Nicolaas V. In 1447 werd Rosergio benoemd tot
bisschop van Bazas. Dit episcopaat was niet zo’n succes, mede vanwege de vijandige
houding van de Engelsen, die zich van de stad hadden meester gemaakt, tegen het
einde van de honderdjarige oorlog’. Vervolgens werd Rosergio in 1450 benoemd tot
bisschop van Montauban. Korte tijd later, in 1451, zond paus Nicolaas V hem samen
met Bernard de Casillac, de bisschop van Albi, op een belangrijke diplomatieke missie
naar Bohemen, in verband met opstanden der Hussieten. Kort na zijn terugkeer van
deze missie® werd Rosergio in januari 1452 benoemd tot twaalfde aartsbisschop van
Toulouse. Hij trad af in mei 1474, en stierf niet lang daarna, zoals reeds gemeld op 18
maart 14757 ®. Rosergio heeft bijzonder veel geschreven, voornamelijk over theologi-

1 Zie Stegmiiller, p. 247, en Baudrillart, p. 759. Volgens Cayre, p. 271, is zijn geboorteplaats echter
juist niet Toulouse, maar veeleer Mas-Sainte-Puelles, een plaatsje vlak bij Castelnaudary.

2 +1334-1423. Zie voor nadere informatie over deze paus en over het schisma, Winkler Prins
Encyclopaedie, zesde druk, deel 3 (1948), pp. 654-655.

3 1383—1447. Paus vanaf 1431.
4 1397-1455. Paus vanaf 1447.

5 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 10 (1951), pp. 760-761. Deze oorlog tussen
Frankrijk en Engeland duurde van 1337 tot 1453.

6 Over deze missie zijn mij verder geen gegevens bekend.

7 Voor de gebeurtenissen tijdens zijn aarts-episcopaat verwijs ik gaarne naar Cayre, pp. 272-281.
Cayre meldt ook in zijn in 1873 geschreven boek, dat Rosergio in 1828 herbegraven is in de
kathedraal van Toulouse, en dat zijn oorspronkelijke grafsteen wordt bewaard in het stedelijk
museum van Toulouse.

8 Waarschijnlijk bestaat de familie waartoe Rosergio heeft behoord, nog altijd. Zie Jougla de Morenas
(1949), p. 99, en idem (1935), p. 258, op welke laatste pagina te lezen valt dat de betrokken familie
Durozier de Magneux de Vertpré et de Beauvoir vlak voor de Tweede Wereldoorlog kennelijk
woonde in de Franse Forez. Vergelijk ook Rolland, p. 426, en Brémond, p. 575.
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sche onderwerpen, kerkgeschiedenis, canoniek recht, kerkpolitiek en Mariaverering.

Maar ook over heraldiek, over edelstenen, over astronomie en over de geschiedenis

van het Franse koningshuis' >. Met betrekking tot onderhandelen zijn twee werken

van Rosergio specifiek te noemen. Het eerste werk, getiteld ‘Liber legationis card. de

Fuxo’, is een weergave van de gebeurtenissen tijdens de reeds genoemde mislukte

missie van kardinaal Pierre de Foix, van wie Rosergio toentertijd secretaris was. Dit

werk is meer van belang vanuit kerkhistorisch opzicht dan vanuit het gezichtspunt

van onderhandelen, zodat ik niet verder op dit werk inga®. Het tweede werk is dan

het zogenoemde eerste ‘echte’ boek over onderhandelen in de westerse wereld. Het

werk is getiteld ‘Ambaxiatorum brevilogus™. Rosergio heeft dit werk voltooid tijdens

Een lijst van Rosergio’s geschriften is te vinden bij Bertrandus, folio XLVIII (recto en verso). Een
weergave van deze lijst is ook opgenomen in Hrabar (1905), pp. VIII-X. Zie overigens ook
Stegmiiller, p. 247, en de nadere werken waarnaar Stegmuller verder verwijst.

Ehrle, op pagina 429, stelt dan ook over Rosergio: ‘Bernard de Rousergue, ein fruchtbarer und
gewandter Schriftsteller auf dem Gebiete des canonischen Rechts und eine der bedeutendsten
Personlichkeiten des franzosischen Clerus seiner Zeit [...]". Vergelijk ook Hrabar (1899), die op
pagina 315 schrijft: ‘La fécondité littéraire de Bernard du Rosier est tout a fait extraordinaire et un de
ses biographes a pu dire, qu’il a composé beaucoup d’oraisons et des livres presque sans fin».’

Zie voor dit werk het stuk van Ehrle.

Het werk is overigens algemeen bekend onder de titel ‘Ambaxiator brevilogus’, zonder de toch wel
logische uitgang -um aan het einde van het eerste woord van de titel. Zie bijvoorbeeld Behrens,

p. 617, noot 1, Chevailler, p. 327, Saint-Pierre, p. 99, en Mattingly, p. 260, noot 4 van hoofdstuk 2.
Dit komt waarschijnlijk omdat deze auteurs kennelijk te rade gegaan zijn bij de weergave van het
werk, zoals afgedrukt in het boek van Hrabar (1905), pp. 1-28: Hrabar, op p. 1 en op p. 3 gebruikt
‘Ambaxiator brevilogus’ als titel. Niettemin vindt men in dit boek ook, op p. VI: ‘Corrigenda’. Onder
dat kopje staat dan afgedrukt: ‘Pag. 1. et p. 3. [...] lege: Ambaxiatorum.” Bertrandus, folio 48 (verso)
noemt het werk: ‘liber intitulatus ambexiatorum breuilocus’. Zie trouwens ook overigens het boek
van Hrabar zelf: op p. XIII heeft Hrabar het uitdrukkelijk over ‘Ambaxiatorum brevilogus’. Tk meen
derhalve dat de juiste titel niet luidt: ‘Ambaxiator brevilogus’, maar wel: ‘Ambaxiatorum brevilogus’.
Het definitieve antwoord op de vraag welke de juiste titel is zal ongetwijfeld te vinden zijn in het
oorspronkelijke manuscript, dat zich schijnt te bevinden in de Bibliotheque Nationale te Parijs (MSS.
Lat. n°. 6020, ff. 45-66) — zie Mattingly, p. 260, noot 4 van hoofdstuk 2, en Hrabar (1899), p. 316.
Mattingly stelt overigens op de genoemde pagina 260 in noot 4 van hoofdstuk 2 over het Parijse
manuscript: ‘I have been unable to locate another manuscript. The Paris MS. (cir. 1500) is published
in full in Hrabar, leaving the slips of the pen uncorrected.” Hrabar, in zijn stuk uit 1899, op p. 314,
heeft het uitdrukkelijk ook over ‘Ambaxiator brevilogus’. Het zou dus mogelijk kunnen zijn dat de
titel foutief is weergegeven door Rosergio zelf (of door de eventuele andere persoon die het Parijse
manuscript van het oorspronkelijke manuscript van Rosergio zelf — indien dit laatste manuscript een
ander, kennelijk verloren gegaan manuscript is — heeft overgeschreven). Gezien de corrigenda van
Hrabar ga ik echter niet daarvan uit. Ik merk nog op dat de complete titel van het werk van
Rosergio iets langer zou zijn — zie Hrabar (1905), p. 3 (met corrigendum): ‘Ambaxiatorum breuilogus
prosaico moralique dogmate pro felici et prospero ducatu circa ambaxiatas insistencium excerptus’.
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de kerstnachtwake van het jaar 1430, te Alcala de Henares'. ‘Ambaxiatorum brevilo-
gus’ is verdeeld in een ‘Prohemium’® - waarin Rosergio onder meer stelt dat het
nuttig is juist in die moderne tijd zichzelf een aantal vragen te stellen met betrekking
tot gezantschappen, opdat zij niet waardeloos worden?, kennelijk omdat allerlei
misverstanden erover zouden bestaan - en dertig hoofdstukken. Het is aardig om deze
hoofdstukken te noemen®:

1. De nomine ambaxiatorum

2. De qualitate et moribus ambaxiatorum

3. De dignitate et auctoritate mittentium et mittendorum

4.  De causis mittendi ambaxiatores

5. De prouisione et apparatu ambaxiatorum

6. De officio missorum in ambaxiata

7. De mode et ordine procedendi ad onus ambaxiate

8. De forma mittendi deputatos ad ambaxiatam

9. De forma procedendi in via per ambaxiatores observanda

10. De instruccionum suscepcione

11. De forma recipiendi ambaxiatores nouiter venientes

12. De forma proponendi per ambaxiatores obscruanda

13. De explicacione credencie

14. De discreta concertacione conferendi

15. De cautela respondendi in arduis per ambaxiatores obseruanda
16. De discreta instruccionum comunicacione

17. De grata conclusione per ambaxiatores diligenter prosequenda
18. De opportuna conclusione caucius inuicem discucienda

19. De grata et oblata conclusione et expedicione cum leticia per ambaxiatores

suscipienda
20. De minus grata conclusione post discucionem data non omnino respuenda

1 Deze informatie bevindt zich in het werk van Rosergio zelf. Zie Hrabar (1905), p. 28: ‘Patratum fuit
hoc opus apud villam Alchalam tholetane dyocesis, in curia magnifici principis domini Johannis
castelle et legionis illustrissimi regis, in vigilia natalis domini anno incarnacionis dominice millesimo
CCCC® XXXVI° per christi famulum Bernardum de rosergio vtriusque iuris doctorem Prepositum
metropolitane ecclesie tholetane.” Alchala is kennelijk Alcala de Henares, toentertijd de zetel van de
aartsbisschop van Toledo: zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 1 (1947), p. 487. De
vorst aan wiens hof Rosergio kennelijk verkeerde, was Johan II van Castilié (1405-1454, koning
reeds vanaf 1406): zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 11 (1951), p. 573.

2 Zie Rosergio, p. 3.
3 ..] grande hoc officium ne vilescat.’

4 Zie de inhoudsopgave van Rosergio zelf, op pp. 3—4.
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21. De beneuolo captando regressu

22. De modo venerandi ambaxiatores in regressu per eos ad quos missi sunt
23. De securitate vie ambaxiatoribus obseruanda

24. De fide ambaxiatoribus adhibenda

25. De reuerencia et honoribus ambaxiaboribus debitis

26. De priuilegiis ambaxiatorum

27. De crimine impediencium, capiencium et depredancium ambaxiatores
28. De saluo conducta ambaxiatoribus non denegando

29. De grata recepcione ambaxiatorum redeuncium de ambaxiata

30. Publice vtile est officium ambaxiatorum

In al deze hoofdstukken geeft Rosergio een uiteenzetting over allerlei vraagstukken
met betrekking tot gezantschappen. Volgens Saint-Pierre, die uitvoerig onderzoek naar
het werk van Rosergio heeft gedaan', worden in grote lijnen twee onderwerpen
systematisch behandeld”:

1. Juridische aspecten van gezantschappen. Deze aspecten worden uitgewerkt aan de
hand van vijf vraagstukken:
a. Wie heeft het recht gezanten te sturen?
b. Wie kan gezant worden?
c. Wat zijn de taken van een gezant?
d. Welke middelen heeft een gezant tot zijn beschikking?
€. Welke voorrechten heeft een gezant?
2. Technische aspecten van gezantschappen. Ook deze aspecten worden uitgewerkt
aan de hand van vijf vraagstukken:
a. De benoeming van een gezant;
b. De gezant tijdens zijn reis;
c. De ontvangst en het afscheid van een gezant;
d. Het onderhandelen zelf door een gezant;
e. Het einde van het gezantschap en de terugkeer van de gezant.

Het vernieuwende aan dit werk van Rosergio zou de behandeling zijn van de sub 2
genoemde technische aspecten van gezantschappen, hetgeen eerder nooit is geschied,

1 Zie Saint-Pierre, pp. 99-143.

2 Tk geef de betrokken aspecten slechts weer, met verwijzing naar de in de vorige noot genoemde
pagina’s van Saint-Pierre, zonder nader erop in te gaan, behoudens voor zover het de specifieke
problematiek van de personen van de onderhandelaars en van het onderhandelen zelf betreft,
waarop ik wel nader terug kom.
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althans niet in die mate of niet zo diepgaand' *. Ik zal nader ingaan op de aspecten
sub 1.b, ‘wie kan gezant worden?’ en sub 2.d, ‘het onderhandelen zelf door een
gezant’.

Met betrekking tot wie gezant kan worden, kunnen we bij Rosergio een complete lijst
eigenschappen vinden die niet of juist wel aanwezig moeten zijn’. De betrokken
tekst luidt dan als volgt*: ‘Het gezond verstand en de ervaring als doeltreffende
leidraad laat zien van welke karaktereigenschappen in overvloed een gezant voorzien
moet zijn. Niet iemand die gezwollen is van hooghartige ijdele arrogantie, geen slaaf
van taaie hebzucht, geen oneervol iemand, bedenkelijk door woord of daad, geen
onaangenaam mens, toornig of kwaadaardig, niet schaamteloos driest, geen spotter
met religieuze zaken. Evenmin iemand met overdreven geloof in deze zaken, niet
onbeschaamd, niet achterbaks, niet onbillijk, niet onwelwillend in houding, gebaar en
taal. Niet oververfijnd, geen overmoedig zwetser, niet drankzuchtig, niet uit op het
vergaren van roem gebaseerd op ijdelheden, niet overstout, niet vooringenomen, niet
kleingeestig, niet ongeduldig, niet traag, niet leugenachtig, geen vleier, geen huiche-
laar. Maar wel iemand die de waarheid spreekt, eerzaam, eenvoudig, bescheiden,
beheerst, discreet, welwillend, fatsoenlijk, matig, rechtvaardig, vol plichtsbetrachting,
vrijgevig, voorzichtig, met opgeruimd gemoed, edelmoedig, zachtaardig in woord en
daad, geduldig en welwillend. Hij grijpt een kans als die zich voordoet, hij is groot-
moedig, is dapper, plooibaar, bedaard, deugdzaam, in alle omstandigheden stevig voor
de dag komend en vriendelijk. En het past en siert degene die gezant wil zijn om
datgene wat niet zijn eigen wil is, maar hem is opgedragen, met grote zorgvuldigheid
en trouw na te streven’.

1 Zie Saint-Pierre, p. 122.
2 Deze technische aspecten vormen overigens als het ware een fasensysteem avant la lettre.
3 Zie Rosergio, hoofdstuk 2, p. 5.

4 Tk maak hierbij ten dele gebruik van een niet-gepubliceerde vertaling die ik informeel heb
verkregen van Mastenbroek — waarvoor hartelijk dank. Voor een Franse vertaling, zie Saint-Pierre,
pp. 106-107.

5 De Latijnse tekst, vermeld op de reeds genoemde pagina 5 van Rosergio, luidt als volgt: ‘Qualem et
quibus moribus pollentem ambaxiatorem esse debere ostendit ratio magistraque rerum efficax
experiencia manifestat: non supercilio fastus vanitate tumentem, non auaricie tenacitate tirannum,
non inhonestum lubricum verbo vel facto, non molestum, non iracundum, non malignum, non
proteruum, non irrisorum, non supersticiosum, NON procassem, non sussuronem, non iniquum, non
ingratum moribus gestibus et loquela, non delicatum, non importunum locacem, non vinolentum,
non inanis glorie cupidum, non temerarium, non presumptuosum, non pusillanimem, non
impacientem, non segnem, non mendacem, non adulatorem, non fictum sed varacem, probum,
humilem, modestum, temperatum, discretum, beneuolum, honestum, sobrium, iustum et pium,



172

Ook bij deze auteur vinden we derhalve een profiel van de ‘excellente’ gezant. Saint-
Pierre wijst in dit verband terecht nog op twee dingen'. Ten eerste dat de gezant zelf
weliswaar aan alle genoemde vereisten zou moeten voldoen, maar toch niet zijn eigen
wensen ten uitvoer mag brengen, maar die van zijn opdrachtgever. Ook Rosergio
benadert de onderhandelaar derhalve op een instrumentele wijze. Het tweede punt is
dat de eerstgenoemde ‘positieve’ eigenschap, waarheidsgetrouwheid is. Deze eerste
aanzet naar goede trouw bij onderhandelingen is dan ook volgens Saint-Pierre bepaald
opmerkelijk, mede bezien in het licht van andere auteurs uit die periode die kennelijk
niet zo’n moeite hebben met ‘le mensonge diplomatique’”.

Ten aanzien van het onderhandelen zelf door een gezant zijn de aanbevelingen van
Rosergio nogal verspreid in het werk® *.

In hoofdstuk 12 vinden we de volgende aanbevelingen:

* De gezant dient ervoor te zorgen zo spoedig mogelijk na aankomst een audiéntie te
verkrijgen, overigens zonder door te drammen, opdat degene met wie hij moet
onderhandelen niet ontstemd raakt. De verstandhouding dient derhalve goed te
zijn, maar snelheid is ook belangrijk.

» Tijdens de audiéntie zelf dient de gezant zeer beheerst en vol respect het woord te
voeren. Rosergio gaat diep in op allerlei details, zoals houding, gebaren, stem,
volume en de woorden zelf van de gezant. Immers, ‘forma proponendi perficitur
non tantum verbis, sed organo vocis, gestu, et modo proponentis.” Het vervolg
komt globaal erop neer dat de gezant zich dient aan te passen aan zijn toehoorder,
maar tevens ervoor dient te zorgen dat de boodschap wel over komt.

largum, prudentem, hylarem datorem, et magnificum, dulcem in verbo et animo, pacientem, atque
benignum, opportunum, magnanimum, audacem, tractabilem, placidum, virtuosum, et fortem in
omnibus se exhibendo, comunem; non que sua sunt, sed sibi que iniuncta sunt, cum omni
diligentia fideliter prosequentem decet et conuenit ambaxiatorem quemlibet esse.’

1 Zie Saint-Pierre, p. 107.
2 Ibidem.

3 De betrokken aanbevelingen zijn terug te vinden in de volgende negen hoofdstukken: 12
(pp. 12-13), 13 (pp. 13-14), 14 (pp. 14-15), 15 (pp. 15-16), 17 (pp. 17-18), 18 (pp. 18-19), 19
(p. 19), 20 (pp. 20-21) en 21 (pp. 21-22). Saint-Pierre bespreekt de desbetreffende onderwerpen op
pp. 112-113, 132-141.

4 De hierna volgende bespreking is niet bedoeld als vertaling van de woorden van Rosergio, maar als
een weergave van de gedachten zoals die mijns inziens zijn terug te vinden in de aangeven teksten
van Rosergio.

5 Rosergio, p. 12. Vergelijk Cicero, pp. 285-290.
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In hoofdstuk 13 kunnen we lezen met betrekking tot geloofsbrieven en instructies:

De gezant dient zijn geloofsbrieven toe te lichten, zonder geheimen te verklappen,
maar ook zonder te verzwijgen wat nodig is om wel te melden.

Indien blijkt dat de aan de gezant gegeven instructies niet re€el zijn, dient de
gezant zich niet in verlegenheid gebracht te tonen. Hij dient dan nieuwe instructies
aan te vragen aan zijn opdrachtgever. Tot de ontvangst van die nieuwe instructies
dient de gezant de vriendschap en de welwillendheid van zijn gastheer zorgvuldig
te bewaren.

In hoofdstuk 14 lezen we over de volgende fase:

Na zijn stellingname te hebben naar voren gebracht dient de gezant ernaar te
streven een instemmend antwoord te verkrijgen. Tijdens het gesprek dient de
gezant niet teveel inlichtingen te geven aan zijn gesprekspartner, zonder overigens
helemaal niets te zeggen, want dan zou hij kunnen worden beschuldigd van
dubbelhartigheid.

Bij gebruik van tolken dient de gezant deze aan te horen, en de vertaalde woorden
als zodanig niet te veranderen of af te wijzen, opdat hij niet kan worden beschul-
digd van dubbelhartigheid of domheid.

Indien de overeenstemming niet direct volgt, dan dient de gezant op een verfijnde
manier de overeenstemming toch te trachten te verwerven, door in te gaan op
gemakkelijker onderwerpen, waarover wel overeenstemming kan worden bereikt,
door in te gaan op dubbelzinnigheden en daarbij de nadruk te leggen op datgene
waarover de partijen toch overeenstemming kunnen bereiken. Een deelakkoord is
dus kennelijk beter dan helemaal geen akkoord.

De gezant dient op de hoogte te zijn van de gebruiken van de diverse volkeren. Hij
heeft een ruime internationale ervaring, zodat hij kan optreden ‘zo listig als een
slang, en toch zo natuurlijk als een onschuldig meisje’’.

In hoofdstuk 15 vinden we het volgende:

Tijdens de onderhandelingen dient de gezant niet te schreeuwen of misbaar te
maken, maar de boodschap kalm over te brengen aan zijn toehoorders, ook indien
- zoals vaak geschiedt - de boodschap zelf onaangenaam is.

Indien de tijd om na te denken gering is, dan dient de gezant ervoor te zorgen dat
hij zijn toehoorder niet kwetst met zijn woorden. Het is dan ook vaak moeilijk te
weten of men beter kan spreken of moet zwijgen. De gezant dient dan te doen wat
zijn hart hem ingeeft. Daarbij moet hij echter wel meester over zichzelf blijven.

Zie Rosergio, p. 15: ‘Prodest tamen ad cognostendum modos et vias huiusmodi plurimorum et
diuersarum nascionum et condicionum hominum et negociorum diuersorum, in facto noticiam per
experienciam in diueris locis et curiis magnorum per prius habuisse, per quam hiidem amaxiatores
prudentes sicut serpentes, et simplices sicut columbi subsistant.’
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Hoofdstuk 17 gaat vooral over snelheid bij onderhandelingen:

* Het doel van de missie is de onderhandelingen zo spoedig mogelijk succesvol af te
ronden, zodat de gezant met goed gevoel kan terugkeren naar zijn opdrachtgever.
Rosergio gaat vervolgens in op gevaren van tijdverlies, zoals frustratie, of een bijna-
akkoord dat verloren gaat omdat zoveel tijd inmiddels verstreken is dat de overeen-
stemming over dit bijna-akkoord niet meer als waardevol wordt gezien, enzovoort.
De gezant dient derhalve op zorgvuldige wijze op de hem ontvangende vorst in te
praten om de onderhandelingen spoedig en met succes af te ronden.

* Tijdens de onderhandelingen dient de gezant veelvuldig aan te geven dat hij ernaar
verlangt om snel te kunnen terugkeren naar zijn opdrachtgever. Deze trouw aan
zijn opdrachtgever zal zeker worden opgemerkt, hetgeen aanbevelenswaardig is,
omdat hij dan een goed excuus heeft om te kunnen vertrekken als hij zou worden
geconfronteerd met andere onderwerpen dan die waarover hij kwam onderhande-
len.

* Een ander voordeel van snelheid bij onderhandelingen is, dat de opdrachtgever zelf
een goede naam zal krijgen omdat hij dan zelf ook snelheid van zakendoen
kennelijk waardeert, zodat hij zelf hem bezoekende gezanten snel kan terugzenden,
waardoor deze niet achter geheimen van hemzelf komen. Het is voor een vorst
derhalve een goede zaak om gezanten snel te zenden en te laten terugkeren,
ongeacht of zij goed nieuws of kwaad nieuws brengen.

In hoofdstuk 18 lezen we het volgende:

* De gezant dient zich niet te laten betrekken bij andere onderwerpen van onderhan-
deling dan die waartoe hij gezonden is. Ook dient hij niet méér na te streven dan
van pas komt. Anders immers zouden de onderhandelingen ten zeerste vertraagd
kunnen worden, of zou zelfs feder onderhandelingsresultaat verloren kunnen gaan.

* Het kan nuttig zijn dat gezanten optreden in een team. Ten eerste omdat in dat
geval de ene gezant de andere kan aanvullen: twee' weten immers meer dan één.
Ten tweede omdat niet iedereen even belezen is, en juist de minder belezene vaak
praktischer resultaten weet te bereiken dan de meer belezene’.

In hoofdstuk 19 kunnen we het volgende vinden:

* De gezant dient het positieve besluit over de onderhandelingen van de hem
ontvangende vorst in ontvangst te nemen met een verheugd gezicht en onder het
tonen van grote blijdschap.

» Nadat de gezant het positieve bericht heeft ontvangen dient hij geen ergernis te
laten blijken ingeval zich tijdens de onderhandelingen eventuele vertragingen
hebben voorgedaan.

1 Of natuurlijk nog meer personen.

2 Zie Rosergio, p. 19: ‘Nam ignaros litteris racionis acumine sepius pollere compertum est, et
precellere plurimos iudicio racionis.’
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De gezant dient zich ten aanzien van het behaalde resultaat niet te laten kennen als
een ondankbaar of veeleisend persoon.

In hoofdstuk 20 lezen we het volgende:

Bij een minder gelukkige afloop van de onderhandelingen dient de gezant het
besluit van de hem ontvangende vorst niet te verwerpen, maar op gepaste wijze en
met bescheidenheid aan te horen.

De gezant dient daarbij zijn persoonlijke gevoelens over minder gelukkige afloop
van de onderhandelingen niet te laten blijken, temeer daar de wederpartij inmid-
dels een goede mening over hem heeft gekregen.

Bij een minder gelukkige afloop van de onderhandelingen dient kwaadheid
derhalve te wijken voor kalmte, onbezonnenheid voor verstand, onverbiddelijkheid
voor zachtmoedigheid, arrogantie voor vriendelijkheid. Het gezicht van de gezant
blijft onaangedaan bij het beluisteren van de negatieve boodschap, mede met het
oog op betere tijden'. Aldus kan de negatieve boodschap ook zonder verdraaiingen
worden doorgegeven aan de opdrachtgever’.

In hoofdstuk 21, tenslotte vinden we:

Na afloop van de onderhandelingen dient de gezant op correcte wijze afscheid te
nemen van de hem ontvangen hebbende vorst’.

Ik vat de aanbevelingen van Rosergio samen:

Een gezantschap is een instrument van degene die ervan gebruik maakt
Een gezant dient waarheidsgetrouw te zijn

Zie Rosergio, p. 20: ‘Igitur colera cedat iudicio, leuitas grauitati, rigor mansuetudini, procassitas
affabilitati; humanus aspectus missorum procerus permanens et serenus tamquam eX propriis
aduertere dulciter potest illos qui conclusionem minus gratam vel negatiuam tribuunt, vt futura
prospiciant et ad meliora que magis expediunt condecendant, quatinus magis grata que possibilia
sunt tribuant refferenda.’

Rosergio, op p. 20, gaat vervolgens nog een tijdje op dezelfde weg door: ‘Missi ergo studeant
aperienda discernere prout expedierint inuenire, inuenta discutere, discussa prudenter proferre,
caucius persuadere, gestu placidoque sermone, si in vanum laborare non velint, et vacui non redire,
nec terror animi tanta turbacio missos preoccupare debet, dum minus gratam seu negatiuam
reportant conclusionem, quod propter hoc ipsi missi sunt perdant prudencie, temperancie,
mansuetudinis, equanimitatis et grauitatis bonam extimacionem suam; viros enim prudentes
detegendo comprobant que obuiant votis aduersa.’

Rosergio meldt in dit verband ook nog, in hoofdstuk 22, op p. 22, dat het altijd aan te bevelen is
indien de gezant die onderweg is terug naar zijn opdrachtgever, de lof prijst van de vorst van wie
hij op de terugreis is, bij iedereen die het maar horen wil. Dit kan altijd nuttig zijn voor het geval
van een onderhandeling in de toekomst tussen de betrokken gezant en de desbetreffende vorst.
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* De verstandhouding tussen de gezant en degene met wie hij moet onderhandelen
is zeer belangrijk

* De gezant dient de goede verstandhouding met zijn onderhandelingspartner te
bevorderen

* Snelheid bij onderhandelen is zeer belangrijk, mede om een goede naam te krijgen

* De gezant moet op de hoogte zijn van de goede manier om het woord te voeren

* De gezant dient waar nodig het gesprek gaande te houden, maar mag niet het
achterste van zijn tong laten zien

* Een negatieve boodschap dient de gezant niet te verwerpen, maar met een ‘poker
face’ aan te horen

* De gezant dient zijn emoties te beheersen, zeker wanneer de boodschap onaange-
naam is

* De gezant dient zich verheugd te tonen bij een gunstige afloop van de onderhande-
lingen

* Een deelovereenstemming is altijd beter dan helemaal geen overeenstemming

* De gezant dient internationale ervaring te hebben

* De gezant dient listig te zijn, maar daarbij natuurlijkheid van gedrag te tonen

* De gezant dient zich te beperken tot de onderwerpen waarover hij kwam om te
onderhandelen

* Onderhandelen met een team heeft voordelen boven onderhandelingen door een
enkele gezant

* Na afloop van de onderhandelingen dient de gezant op correcte wijze afscheid te
nemen van zijn onderhandelingspartner

Het is aardig om in dit verband ook naar Mattingly te verwijzen, vooral naar diens
hoofdstuk III, ‘Diplomatic Practice’’, dat mede gewijd is aan het betrokken werk van
Rosergio. In dit hoofdstuk geeft Mattingly ook een samenvatting van de praktische
adviezen van Rosergio. Mattingly schrijft dan het volgende’: ‘Yet we need not pause
long over his advice about the tactics of negotiations. Translated from the clichés of
the fifteenth century to those of the twentieth, what Rosier has to say might have
been said by Andrew D. White, or Jules Jusserand or Harold Nicolson. Students in
foreign service schools in Rome and Paris, London and Washington are reading in
their textbooks much the same generalities at this moment.

One must be as clear as possible in exposition, but one need not say everything one
has in mind at once before feeling out the opposite point of view. One must listen
attentively, and look especially for points of possible agreement; these it is usually

1 Mattingly, pp. 30-38.

2 Zie idem, pp. 34-35.



177

desirable to settle first. One must adjust one’s methods to circumstances, and be
prepared to make all concessions consistent with the dignity and real interests of
one’s principal and the clear tenor of one’s instructions. One must press steadily and
persistently but patiently towards an agreement, remembering that the more quickly a
just solution is arrived at, the more valuable it will be, since time is always an
element in politics, and undue delay may, in itself, be a king of failure. But one must
always be polite and considerate of one’s colleagues, not prod them, or irritate them
unnecessarily, not make a fuss over trifles, not allow oneself to be carried away by
the vain desire to triumph in an argument or to score off an antagonist. Above all one
must not lose one’s temper. One must remember that the diplomat’s hope is in man’s
reason and good will.

If all this says more about the value of patience, truthfulness, loyalty and mutual
confidence, and less about bluff, bedazzlement, intrigue and deception than might be
considered appropriate for the century in which Machiavelli was born, perhaps it is
not the less realistic on that account. Scholars and literary men often seem more
given to the inverted idealism of realpolitik than working diplomats. Even Machiavelli
himself was not in practice Machiavellian. Rosier may really have believed, along with
other experienced diplomats, that, in the long run, humdrum virtue is more success-
ful than the most romantic rascality’

Indien we het bovenstaande beschouwen, alsmede het eerder geschrevene in deze
paragraaf, dan moeten we concluderen dat Rosergio zeker niet de eerste was die zich
met onderhandelingen heeft bezig gehouden. Zijn tijdgenoten en directe voorgangers
waren canonisten die voornamelijk doende waren de juridische aspecten van onder-
handelingen te onderzoeken'. De praktische aspecten van onderhandelingen zijn al
voordien, bij oudere schrijvers dan Rosergio, aan de orde geweest, zie het eerder
geschrevene in deze paragraaf. Toch kunnen we stellen dat Rosergio de eerste
moderne schrijver is geweest op het gebied van onderhandelen, met aanbevelingen
die fundamenteel gericht zijn op ‘echte’ onderhandelingen en helemaal niet op
pseudo-onderhandelingen, en die ook in latere tijd - zoals Mattingly hiervoor terecht
aangaf - niet zouden misstaan’. Nader onderzoek naar ‘Ambaxiatorum brevilogus’ is
dan ook mijns inziens zeker op zijn plaats. Ook is de uitgave van dit werk in een
moderne taal aan te bevelen, opdat kennisname ervan ook mogelijk is voor niet

klassiek geschoolden.

1 Zie Saint-Pierre, pp. 10-11, 103.

2 Overigens met inachtneming van wat trekjes die toch wel behoren tot het Italiaanse systeem, zoals
de aanbeveling om toch vooral listig te zijn, maar zich daarbij onschuldig voor te doen.
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Ik sluit nu de periode van de middeleeuwen af. Algemene conclusies over deze
periode zijn niet te trekken ten aanzien van aanbevelingen voor onderhandelingen:
het is een tussenperiode. Wel is soms de aanzet te herkennen naar het ‘Italiaanse’
systeem, waarvan de aanbevelingen van een drietal qua tijd typisch tot dit systeem
behorende schrijvers hierna aan de orde komen.

Niccolo Machiavelli

Deze bekende Italiaanse staatsman en schrijver leefde van 1469 tot 1527'. Hij klom
op tot secretaris van de Raad van Tien - een soort ministerie van oorlog - en tot
tweede kanselier van de toenmalige republiek Florence. Hij heeft veel gezantschappen
verricht voor de Florentijnse republiek, naar bestemmingen zowel binnen als buiten
het toenmalige Itali€, en hij heeft de Florentijnse militie gereorganiseerd. In 1512
kwam Florence onder het gezag van de familie de’ Medici’, en Machiavelli werd
ontslagen. Politiek heeft Machiavelli daarna niets meer betekend. Hij heeft veel
geschreven, zoals zijn bekende boek Il Principe, ‘De vorst’, postuum uitgegeven in
1532. Ook heeft hij een verhandeling geschreven over de Eerste Decade van Titus
Livius, een commentaar op het eerste deel van Livius’ geschiedenis van het oude
Rome’, alsmede een boek over oorlogsvoering, een verhandeling over vorstendom-
men, een blijspel en enkele kleinere werken van poé€zie. Ook zijn van Machiavelli veel
brieven bewaard gebleven.

Ten aanzien van adviezen die bruikbaar zijn bij onderhandelingen, deze kan men
verspreid in de diverse werken vinden, zoals in de verhandeling over de Eerste
Decade van Titus Livius®: ‘I believe it very prudent to abstain from menacing and
insulting anybody with words, for neither of them takes any strength from the enemy.
But menaces make him more cautious, insults make him hate you more and plan with
greater zeal to harm you. Ook in De vorst kan men het een en ander vinden, zoals de
aanbeveling aan vorsten om vooral niet te goeder trouw te zijn, maar dit wel te
schijnen’. Eveneens kan men aanbevelingen vinden in een in 1506 geschreven
praktische aanwijzing voor een ieder die op een gezantschapsreis gaat naar Milaan,

1 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 13 (1952), pp. 212-213. Zie ook de inleiding van
Otten in Machiavelli’'s boek De vorst (pp. 11-66).

2 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 13 (1952), pp. 494—496.
3 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 12 (1951), p. 827.

4 Zie Machiavelli (1989), volume I, p. 400. Zie ook Niccold Machiavelli (1997), Boek II, hoofdstuk 26,
pp. 357-358.

5 Zie Machiavelli (1983), hoofdstuk XVIII, pp. 155-158.
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met aanbevelingen over het aanvragen van audiéntie, geloofsbrieven, fooien voor
allerlei bedienden, enzovoort'. Ook zijn er aanwijzingen te vinden, uit 1509, over hoe
te onderhandelen met keizer Maximiliaan I* 3.

Veel aardiger met betrekking tot aanbevelingen voor onderhandelen is een brief die
Machiavelli als ambteloos burger maar wel als ervaren onderhandelaar in oktober
1522 heeft geschreven aan een zekere Raffaello di Francesco Girolami toen deze als
gezant zou worden gezonden naar keizer Karel V. De desbetreffende brief bevat
vooral algemene aanwijzingen, maar is toch zeer concreet’.

Machiavelli’s aanbevelingen volgens deze brief kunnen worden samengevat als volgt®:

* De gezant kan beter bekwaam zijn dan getrouw zijn; succes is beter dan alleen
maar goede bedoelingen’

* De gezant dient zoveel mogelijk algemene informatie te verkrijgen van de omge-
ving van de vorst, en daarmee zijn voordeel te doen®

* De gezant dient een goede naam te krijgen’

¢ Eerlijkheid is op zichzelf minder belangrijk dan de naam eerlijk te zijn'’

¢ Goede rapporten helpen met het krijgen van een goede naam bij de achterban'!

 Informatie is te verkrijgen door vriendschappen te sluiten met hovelingen'

1 Zie Saint-Pierre, pp. 161-162.
2 1459-1519. Maximiliaan I was keizer vanaf 1493.
3 Zie Niccolo Machiavelli, Gesammelte Schrifien; Miller: Miinchen 1925; Band II, pp. 178-179.

4 1500-1558. Keizer van 1519 tot 1556. Kleinzoon en opvolger van de in de voérvorige noot
genoemde keizer.

5 Zie ook Saint-Pierre, pp. 162-167, en Wiethoff, pp. 1092-1094.
6 Zie Machiavelli (1989), volume I, pp. 116-119.

7 Machiavelli (1989), volume 1, p. 116.

8 Idem, pp. 116, 118-119.

9 Idem, p. 116.

10 Idem, pp. 116-117: ‘And if, to be sure, sometimes you need to conceal a fact with words, do it in
such a way that it does not become known or, if it does become known, that you have a ready and
quick defense.’

11 Machiavelli (1989), volume I, pp. 117.

12 Ibidem.
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* De gezant dient zoveel mogelijk informatie te zien te verkrijgen van de eigen
achterban; deze informatie is goed uit te wisselen'

* De gezant doet er meestal goed aan in zijn rapporten zijn conclusies niet aan
zichzelf toe te schrijven, maar aan niet nader te noemen derden’

¢ De gezant dient zijn rapporten steeds aan te vullen in de loop der tijd*

 Machiavelli sluit af met voorbeelden van wat gerapporteerd zou moeten worden®

Pierre Danes

Pierre Danes, die leefde van 1497 tot 1577, was ‘lecteur’ voor Grieks aan het College
de France, ambassadeur van Frankrijk bij het Concilie van Trente in 1540, biechtvader
van de latere koning Francois II, en vanaf 1557 bisschop van Lavaur’. In 1534 bevond
Danes zich in het gevolg van George de Selve, ambassadeur van Frankrijk te

Venetié® 7. Danés heeft een aanbeveling voor onderhandelaars geschreven, met
jaaraanduiding van 1561, en bestemd voor een aanstaande ambassadeur van Frankrijk
in Rome. Het stuk zou overigens ouder zijn volgens Danes’ biograaf en naamgenoot
I’abbé Dane¢s, en zou volgens deze oorspronkelijk geschreven zijn voor de eerder
genoemde George de Selve tijdens hun verblijf in 1534 te Veneti¢®. Het betrokken
geschrift is kennelijk een trouvaille’, en het is verder bij mijn weten niet meer

1 Idem, pp. 117-118.

2 Idem, p. 118: ‘And because to put your judgment in your own mouth would be offensive, you can
use in such letters this method: first, tell about the affairs that are going on, the men who manage
them, and the feelings by which they are moved; then use such words as these: “Considering, then,
everything about which I have written, prudent men here judge that the outcome will be such and
such.” This method, well handled, has in my days brought great honor to many ambassadors; also,
badly handled, it has dishonored many.’

3 Machiavelli (1989), volume I, pp. 118.

4 Zie idem, pp. 118-119. Bijvoorbeeld over of de buitenlandse vorst gierig is of vrijgevig, of hij
oorlogszuchtig is of juist van vrede houdt, of hij populair is, wie hem adviseert, of zijn hovelingen
omkoopbaar zijn, hoe tevreden deze zijn, enzovoort.

5 Zie Delavaud, pp. 602-603. Zie ook Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 6 (1949), p. 221.
6 Delavaud, p. 604.

7 George de Selve (1508-1542), eveneens bisschop van Lavaur, was in 1533 tezamen met Jean de
Dinteville (1504-1555), toen deze laatste ambassadeur van Frankrijk in Engeland was, onderwerp
van Holbeins beroemde schilderij dat bekend is onder de naam ‘The ambassadors’. Zie Delavaud,
p. 604. Dit schilderij bevindt zich thans te Londen, in de National Gallery.

8 Zie Delavaud, pp. 604-605. Delavaud stelt overigens op pagina 605 dat hij geen documentatie heeft
gevonden ter oplossing van ‘ce petit probleme’.

9 Aldus Delavaud, p. 602.



181

verschenen na Delavauds publicatie in de Revue d’bistoire diplomatique van
1914/1915.

De aanbevelingen van Danes komen neer op het volgende:

De werkzaamheden van de gezant bestaan voornamelijk uit drie onderdelen':

- Voorbereiding

- De onderhandelingen zelf

- Rapportage

De gezant dient in het gevlij te komen van de gezant van degene naar wie hijzelf
wordt gezonden, ter verkrijging van informatie’

Tijdens de eerste audiéntie dient de gezant als eerste de goede relatie te benadruk-
ken, en als tweede de belangrijkste onderdelen van zijn instructies te melden’

De gezant dient een goede naam te verwerven®

De gezant dient tijdens zijn verblijf zoveel mogelijk informatie te verzamelen,
zonder dit overigens te laten blijken’

De gezant dient zich daartoe altijd vriendelijk en desnoods met vleierij op te stel-
len®

Contacten met andere gezanten zijn positief, niet alleen om informatie te verkrij-
gen, maar ook om hen eventuele diensten te bewijzen, met nuttige wederdiensten
ten gevolge’

De gezant dient bij gesprekken vooral te luisteren; indien tegenspraak nodig is,
behoort deze niet beledigend te zijn, maar respect uit te lokken®

Zie Danes, p. 608: ‘Pour donner donc commencement a ce discours, je crois a propos de faire
auparavant une division générale en trois parties principales appartenantes a la charge d’Ambassa-
deur, savoir l'instruction et intelligence, le Négocier et le traiter, I'Ecrire et tenir son maitre bien
averti. Au premier chef, la diligence et la dexterité sont requises; au second, la prudence et la
candeur; au dernier le jugement et le savoir.’

Zie Danes, p. 608.
Ibidem.

Ibidem.

Idem, pp. 608-609.
Idem, p. 609.
Idem, pp. 609-610.

Idem, p. 610: ‘Quant on veut contredire I'avis d’autrui, dans une conference, quelque bonne et
justifiée que soit la cause qu’on soutient, il faut aporter tel temperament que nul ne puisse rester
offensé de la contradiction et qu’au contraire un chacun s’apercoive du respect que celui de l'avis
contraire a pour la compagnie.’
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* De gezant mag soms toegeven, maar dan dient daar later wel een tegenprestatie
voor terug te komen'

* Omdat alle situaties anders zijn, bestaan er geen algemene regels hoe de gezant
zich dient te gedragen in specificke omstandigheden; dit wordt aan zijn eigen
oordeel overgelaten®

* De gezant dient de belangrijke dingen te rapporteren, niet de onbelangrijke din-

gen’®

+ Danes geeft voorbeelden van wat specifiek gerapporteerd zou moeten worden*

* De gezant dient niet alleen de positieve dingen te rapporteren maar ook de eventu-

ele negatieve dingen’

Francis Bacon

De laatste auteur met aanbevelingen die tot het ‘Italiaanse’ systeem behoren die ik
behandel, is Francis Bacon. Deze Engelse geleerde, jurist en staatsman was geboren in
1561. In 1584 werd hij lid van het Engelse parlement. Hij was bevriend met Essex®,
die hem met zijn carriere hielp. Desondanks was vooral Bacon verantwoordelijk voor
Essex’ veroordeling na diens mislukte opstand in 1601. Onder koning James I’ werd
hij tot hoge ambten geroepen, en werd hij in de erfelijke adelstand verheven.
Niettemin werd hij in 1621 ervan beschuldigd zich als rechter te hebben laten
omkopen. Daarvoor is hij inderdaad veroordeeld, en hij heeft zelfs enige tijd in de
gevangenis gezeten. Na zijn vrijlating trok hij zich terug uit het openbare leven, en
hield zich nog slechts bezig met studie. Hij overleed in 1626°. Voor wat betreft zijn

1 Zie Danes, p. 610: ‘1l faut ceder quelquefois par complaisance, pour ensuite dans un autre colloque
ramener aimablement les autres au parti de la justice.’

2 Zie Danes, p. 610.
3 Idem, pp. 610-611.

4 Idem, p. 611. Bijvoorbeeld hoe de houding was van de ontvangende vorst, welke woorden hij
gebruikte, hoe zijn lichaamstaal was, wat zijn manier van spreken was, hoe het verloop was van de
onderhandelingen en welke middelen hierbij gebruikt zijn, enzovoort.

S Zie Danes, pp. 611-612.

6 Robert Devereux, Earl of Essex was een gunsteling van koningin Elizabeth I. Zie Winkler Prins
Encyclopaedie, zesde druk, deel 8 (1950), pp. 313-314.

7 1566-1625, koning van Engeland vanaf 1603.

8 Zie voor deze informatie Bacon (1985), Franse pagina en pp. 7-11. Zie ook Winkler Prins Encyclo-
paedie, zesde druk, deel 3 (1948), pp. 10-11.
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aanbevelingen voor onderhandelingen zijn Bacons Essays van belang, en wel vooral

‘Of Cunning’' en ‘Of Negotiating’”.

Bacons aanbevelingen in deze zijn als volgt samen te vatten:

10

Sluwheid is inferieur aan wijsheid?

Het is nuttig mensen aan te kijken, want sommigen hebben weliswaar een duister
innerlijk maar ook een doorzichtig uiterlijk*

Een sluwe methode om iets te verkrijgen is het benadrukken van andere onder-
werpen, om pas als de ander niet meer op zijn hoede is het werkelijk gewenste
onderwerp aan de orde te stellen’

Als de ander haast heeft en derhalve niet goed over iets kan nadenken, is dit
tijdstip zeer geschikt om iets aan de betrokkene voor te stellen®

Het is nuttig te verwijzen naar derden als bron voor wat men zelf wil zeggen over
dingen waarin men niet zelf verwikkeld wil raken’

Het is nuttig een antwoord dat men krijgt te verdraaien tot het antwoord dat men
graag wil hebben®

Het is nuttig geduldig te zijn en pas datgene te zeggen wat men wil als de tijd
daarvoor rijp is’

Het is beter te bouwen op de gezondheid van het eigen beleid dan op misleiding
en trucs jegens de ander'

Essay 22, geschreven in 1612 en 1625. Zie Bacon (1985), pp. 126-129.
Essay 47, geschreven in 1597. Zie Bacon (1985), pp. 203-204.
Zie Bacon (1985), ‘Of Cunning’, p. 126.

Ibidem: ‘It is a point of cunning to wait upon(*) him with whom you speak, with your eye, as the
Jesuits give it in precept; for there be many wise men that have secret hearts and transparent
countenances.’ [(*): ‘wait upon’ betekent ‘watch carefully’.]

Bacon (1985), ‘Of Cunning’, pp. 126, 127.
Idem, p. 127.
Idem, p. 128.

Ibidem: ‘It is a good point of cunning for a man to shape the answer he would have, in his own
words and propositions, for it makes the other party stick the less.’

Bacon (1985), ‘Of Cunning’, p. 128.

Idem, p. 129: ‘Some build rather upon the abusing of others, and (as we now say) putting tricks
upon them, than upon soundness of their own proceedings. But Solomon saith: Prudens advertit ad
gressus suos; stultus divertit ad dolos(*).” [(*): zie Bacon (1978), p. 113, noot 4: “De wijze ziet toe op
zijn eigen stappen; de dwaas wendt zich tot listen” (vergelijk Spreuken, XIV, 15).]
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* Het is meestal beter mondeling te onderhandelen dan schriftelijk’

» Schriftelijke onderhandelingen zijn nuttig in verband met bewijsvoering, vanwege
niet onderbroken kunnen worden in een betoog, en om schriftelijke reacties uit te
lokken®

* Mondelinge onderhandelingen zijn nuttig om indruk te maken op degenen die
daarvoor gevoelig zijn, en om in de gelaatsuitdrukking van de wederpartij te zien
tot hoever men kan gaan®

 Gebruik de juiste mensen voor de taken waarvoor zij het meest geschikt zijn’

* Het is in het algemeen beter om eerst de ander voorzichtig te peilen dan om deze
direct met iets te overvallen’

* Het eerste contact is uiterst belangrijk in gevallen waarbij men elkaar wederzijds
nodig heeft®

e Tegenover sluwe mensen is het nuttig hun echte doelen te weten te komen en zelf
weinig te zeggen’

* In alle moeilijke onderhandelingen dient men niet ernaar te streven tegelijkertijd te
willen zaaien en oogsten; de zaak dient te worden voorbereid om stapje voor
stapje te kunnen rijpen®

Als men de aanbevelingen van alle drie de auteurs bekijkt, van Machiavelli, van Danes
en van Bacon, dan kan men deze vergelijken met Nicolsons conclusies over het
Italiaanse systeem: (1) ‘Knowing their existence to be precarious, these despots and
oligarchs aimed at immediate results only; they had no idea at all of the value of long-
term policies or of the gradual creation of confidence. To them the art of negotiation
became a game of hazard for high immediate stakes; it was conducted in an atmos-
phere of exitement, and with that combination of cunning, recklessness and ruthless-
ness which they lauded as “Virtu”.? En (2) ‘Their methods were unsound both in
theory and practice. In teaching men that international justice must always be

1 Bacon (1985), ‘Of Negotiating’, p. 203.
2 Ibidem.
3 Ibidem.
4 Ibidem.
5 Ibidem.

6 Idem, pp. 203-204: ‘If a man deal with another upon conditions, the start or first performance is
all(*y. [(®): “all’ betekent ‘all-important’.]

7 Bacon (1985), ‘Of Negotiating’, p. 204.

8 Ibidem: ‘In all negotiations of difficulty, a man may not look to sow and reap at once, but must
prepare business, an so ripen it by degrees.’
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subordinated to national expediency, in inculcating the habits of deception, opportu-
nism, and faithlessness, the Italians did much to bring the whole art of diplomacy into
disrepute. In their desire to obtain immediate results in precarious situations, they
indulged in transitory “combinazioni” and ignored what might be called the “gradual-
ness” of good negotiation.' Men kan dan concluderen dat de drie behandelde
schrijvers niet zover gaan als Nicolson laat geloven. Immers, manipulatie en oneerlijk-
heid worden weliswaar niet uit de weg gegaan, maar worden zeker niet gepropageerd
zoals Nicolson ten onrechte onder meer stelt, en worden eerder hooguit gezien als
kennelijk noodzakelijke kwaden. Ook, een goede relatie met de wederpartij wordt
juist als iets positiefs gezien. Voorts staat opportunisme bepaald niet duidelijk voorop.
Niettemin, goede trouw bij onderhandelingen speelt kennelijk geen rol. Het streven
naar onmiddellijke resultaten, zoals verwoord door Nicolson, is zelfs helemaal niet
terug te vinden, integendeel, rustig zaaien en pas later geleidelijk oogsten komt eerder
terug bij alle drie de besproken schrijvers. Een echt lange termijn perspectief is
overigens inderdaad niet terug te vinden. Dat de wederpartij een tegenstander is die
moet worden overwonnen is evenmin als zodanig terug te vinden. Wel is het
duidelijk dat informatie verkrijging, op welke manier ook, een belangrijk doel is voor
onderhandelaars bij de drie auteurs’.

De verschillen tussen de door Nicolson aangegeven eigenschappen van onderhande-
laars volgens het ‘Italiaanse’ systeem en het geschrevene van de drie hiervoor
behandelde auteurs zijn mogelijk te verklaren door het door Nicolson zelf al aangege-
ven verschil tussen feitelijk gedrag en mooie geschreven aanbevelingen®. Ook is het
mogelijk dat de drie behandelde schrijvers weliswaar voor wat betreft hun tijd per
definitie leefden in de periode van Nicolsons ‘Italiaanse’ systeem®, maar eigenlijk
Nicolsons ‘Italiaanse’ tijdperk al gepasseerd waren’.

Om na te gaan of het ‘Italiaanse’ systeem inderdaad onderdeel uitmaakt van een
zinvolle onderscheiding is het nuttig om na te gaan hoe men dan over onderhandelen

9 Zie Nicolson, p. 31, en hiervoor, paragraaf 4.1.
1 Zie Nicolson, p. 46, en hiervoor, paragraaf 4.1.

2 Vergelijk ook Griselle, p. 780, die het in dit verband heeft over ‘espionnage officiel, exercé avec des
formes infiniment courtoises’.

3 Zie hiervoor paragraaf 4.1, en Nicolson, pp. 36-37.

4 Zie hiervoor paragraaf 4.1. Zoals daar aangegeven gaat het om de periode globaal vanaf het einde
van de 15e eeuw tot aan de Vrede van Munster en Osnabriick in 1648, waarna het ‘Franse’ systeem
het ‘Ttaliaanse’ systeem zou opvolgen.
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dacht in periode van het ‘Franse’ systeem'. Om het ‘Franse’ systeem nader te analyse-
ren begin ik met de aanbevelingen van de Kardinaal de Richelieu, volgens Nicolson
een van de grondleggers van dit systeem”.

Kardinaal de Richelieu

Armand Jean du Plessis de Richelieu leefde van 1585 tot 1642°. Hij werd reeds op 22-
jarige leeftijd bisschop van Lucon, waarna hij zich spoedig een reputatie verwierf als
goede bestuurder. In 1614 werd hij vertegenwoordiger van de clerus in de Franse
Staten-Generaal, waarna hij zich de gunst wist te verwerven van de Koningin-Moeder,
Maria de Médicis*. Kort daarop, in 1616, werd hij Staatssecretaris van Oorlog en
Buitenlandse Zaken. Echter, in 1617 viel Richelieu in ongenade bij de koning,
Lodewijk XIII’, die ruzie had met zijn moeder, en Richelieu werd verbannen. Niette-
min wist Richelieu te bemiddelen tussen de koning en zijn moeder, en wist hij de
vrede tussen beiden te herstellen. Daardoor, en ook wegens andere verdiensten, werd
hij eerst beloond met zijn benoeming tot kardinaal®, en vervolgens met zijn benoe-
ming tot Eerste Minister’. In die laatste hoedanigheid streefde hij binnenlands ernaar
het koninklijk gezag volstrekt te herstellen, en streefde hij buitenlands ernaar
Frankrijk te laten uitsteken boven alle andere Europese landen. Dit streven was vooral
verstandelijk ingegeven®, en de middelen werden dan ook bewust aan deze doelen

5 Vergelijk de hiervoor in paragraaf 4.1 behandelde indeling van Potiemkine, die de ‘moderne tijd’
laat beginnen vanaf de zestiende eeuw, derhalve na de periode van de door Nicolson aangehaalde
voorbeelden ter zake van het ‘Ttaliaanse’ systeem zoals Lodewijk XI van Frankrijk (1423-1483).

1 Zie hiervoor paragraaf 4.1. Het gaat om de periode die loopt van halverwege de zeventiende eeuw
tot aan het einde van de eerste wereldoorlog.

2 Zie hiervoor paragraaf 4.1. De andere grondlegger was zoals aldaar aangegeven volgens Nicolson
de Nederlandse jurist Hugo de Groot, met zijn op de Verlichting gebaseerde ideeén over een boven
de mensen staand algemeen natuurrecht. Omdat Richelieu’s gedachten in deze direct toepasselijk
zijn op onderhandelen, en De Groots gedachten niet zozeer, besteed ik slechts aandacht aan de
ideeén van Richelieu.

3 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 16 (1953), pp. 17-18. Zie ook Henry Bertram
Hill, pp. v—viii. Richelieu is overigens al eerder in dit hoofdstuk ter sprake gekomen, bij de
bespreking van Nicolsons indeling in paragraaf 4.1.

4 1573-1642. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 13 (1952), p. 365.
5 1601-1643. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 13 (1952), pp. 6-7.
6 In 1622.

7 In 1624.

8 Zie Richelieu, het voorwoord van Léon Noél, pp. 21-24, met onder meer verwijzingen naar
Descartes’ stelregels voor een goede moraal, die Richelieu kennelijk ‘instinctief’ toepaste, aldus Nog€l,
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aangepast'. Aldus vernietigde hij alle politieke privileges van de Hugenoten?, hij
pakte de edelen aan die zich tegen de wil van de koning teweer stelden’®, hij drukte
intriges de kop in, en zelfs joeg hij zijn vroegere beschermvrouwe, Maria de Médicis,
het land uit. Nadat het koninklijke gezag volstrekt was vastgesteld, liet Richelieu in
1635 Frankrijk deelnemen aan de Dertigjarige Oorlog®. Hoewel hij kardinaal was van
de Katholieke Kerk, steunde Richelieu de protestantse kant in die oorlog, teneinde de
macht te breken van de landen van de katholieke Habsburgers, Spanje en Oostenrijk,
welke landen volgens Richelieu een bedreiging vormden voor Frankrijk. Richelieu
stierf in 1642, weliswaar voordat de oorlog was beéindigd, maar nadat de winnende
uitkomst voor Frankrijk wel al in zicht was gekomen’. Uiteindelijk gaven Spanje en
Oostenrijk in 1659 hun verlies openlijk toe, en was het absolutistische Frankrijk de
dominante staat in Europa geworden.

Richelieu heeft veel geschreven, waaronder zijn Testament politique®. Dit werk bevat
in het tweede deel een hoofdstuk zes, een hoofdstuk met de titel ‘Qui fait voir qu'une
négociation continuelle ne contribue pas peu au bon succes des affaires’”’, en dat een
aantal adviezen bevat op het gebied van onderhandelen. Deze adviezen zijn als volgt
samen te vatten:

p. 23. Zie overigens voor deze stelregels Descartes, pp. 61-66. Deze stelregels zijn: (1) gehoorzaam
zijn aan de wetten en gewoonten van het land, (2) zo standvastig mogelijk zijn, en eenmaal
begonnen handelingen zonder aarzelen voltooien, (3) niet het noodlot trachten te bedwingen, en
daartoe eventueel eigen wensen en verlangens aanpassen, dus niets wensen buiten het eigen
bereik, en (4) nagaan wat mensen feitelijk doen, en trachten daaruit het beste te doen.

1 Zie Henry Bertram Hill, die op pp. vi—vii stelt: ‘Although he could be both devious and harsh, he
preferred the method of subtlety, and he skillfully practiced the art of the possible. [...] he treated
each problem in the context of his long-range purposes. If one approach seemed inappropriate at
the moment, he held it in reserve while trying another. If nothing worked he waited for conditions
to change. The only fixed aspects of his policy were his utter determination and patience.’

2 Zie voor achtergronden Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 11 (1951), pp. 13-15.

3 Voor ‘de wil van de koning’ in deze zinsnede kan men overigens ook lezen: ‘Richelieu’s wil’. Zie
Henry Bertram Hill, p. vii.

4 1618-1648.

5 Richelieu’s opvolger Mazarin (1602-1661) — zie voor deze Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk,
deel 13 (1952), pp. 479480 — zette Richelieu’s politiek voort.

6 Het auteurschap van dit werk is niet onomstreden geweest, maar wordt inmiddels kennelijk zonder
twijfel inderdaad aan Richelieu toegeschreven. Zie Richelieu, de ‘Préface’ van Léon Noél, pp. 9-10.
Zie ook Henry Bertram Hill, pp. x—xiv.

7 Zie Richelieu, pp. 347-356.
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Onderhandelingen dienen ononderbroken plaats te vinden. Dit heeft als voordelen'
(1) dat zaken die langzamer lopen uiteindelijk veelal toch voor elkaar zullen
komen, (2) dat zelfs indien er niets concreets wordt behaald, er toch nuttige
informatie wordt verkregen’, en (3) dat er eventuele tijdwinst wordt behaald’. Een
lange-termijn visie is dus eenvoudigweg noodzakelijk*

Onderhandelen is een middel tot een doel’

Onderhandelen is een verstandelijke activiteit®

Men moet altijd rekening houden met nabuurstaten, zowel omdat deze staten de
eigen staat kunnen last bezorgen, als omdat deze staten problemen van verder weg
kunnen tegenhouden. Men dient dus buiten de eigen landsgrenzen te kunnen
kijken’

Idem, pp. 347-348 en pp. 352-353.

De conclusie is dan ook (zie Richelieu, p. 348): ‘Celui qui négocie toujours trouve enfin un Instant
propre 2 venir 2 ses fins, et, quand méme il ne se trouveroit pas, au moins est-il vrai qu’il ne peut
rien perdre, et que, par le moyen de ses négociations, il est averti de ce qui se passe dans le
monde, ce qui n’est pas de petite conséquence pour le bien des Etats.’

Richelieu, p. 353.
Idem, pp. 347-348.

Zie Richelieu, p. 347, die in overeenstemming met zijn verstandelijke benadering dan ook conclu-
deert: ...] négocier [...] est chose du tout nécessaire pour le bien des Etats.’

Dat Richelieu onderhandelen primair ziet als een fundamenteel rationele activiteit, en dus niet als
iets dat door de emotie wordt beheerst, volgt eigenlijk, gezien zijn totale benadering, al uit het
voorgaande. Thayer schrijft hierover op p. 46: ‘A realist, Richelieu also preached that national
policies should be based on cold calculations of national interests and not on dynastic or sentimen-
tal considerations. A state, he said, should choose allies out of consideration of their power and
permanence and not because it likes them.” Bij Richelieu heb ik dit overigens niet in deze vorm
kunnen terug vinden. Wel is een dergelijke verstandelijke benadering te vinden bij Richelieu in
hoofdstuk twee van deel twee van zijn Testament Politique, getiteld ‘Qui montre que la raison doit
étre la regle et la conduite d’un Etat’, pp. 323-329, waarin hij op p. 326 schrijft: ‘S'il est vrai que la
raison doit étre le flambeau, qui éclaire les princes en leur Conduite et en celle de leurs Etats, il est
encore vrai que, n'y ayant rien au monde qui compitisse moins avec celle de la passion, qui
aveugle tellement qu’elle fait quelquefois prendre 'ombre pour le Corps, un prince doit surtout
Eviter d’agir par un tel principe [...]. On se repent souvent 2 loisir de ce que la passion fait faire
avec précipitation, et 'on n’a jamais lieu de faire le méme des choses, a2 quoi 'on s’est porté par des
considérations raisonnables.” Ook in het hierop volgende hoofdstuk drie zijn deze gedachten terug
te vinden; dit hoofdstuk, pp. 330-333, is getiteld: ‘Qui montre que les intéréts publics doivent étre
I'unique fin de ceux qui gouvernent les Etats, ou de moins qu'ils doivent étre préférés aux
particuliers’. Een en ander neemt niet weg dat uiteindelijk ook emotionele factoren een rol kunnen
spelen.

Richelieu, pp. 349-350.
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Men dient te handelen naar gelang de omstandigheden, en naar gelang de middelen
die men heeft jegens de tegenspeler'. Dit heeft mede tot gevolg dat men voor
sommige tegenspelers meer tijd moet inruimen dan voor andere tegenspelers’

Bij onderhandelingen dient men bewust rekening te houden met de persoonlijk-
heid van de tegenspeler. Mensen verschillen nu eenmaal van elkaar’

Van bluf behoeft men niet onder de indruk te zijn*

Goede onderhandelaars zijn niet dom, maar ook niet te spits: zij houden het goede
midden. De slimsten zorgen bovendien ervoor noch zelf bedrogen te worden, noch
de wederpartij te bedriegen’

Eerlijkheid duurt het langst®

Omdat woorden eenvoudig verdraaid kunnen worden, dienen onderhandelaars hun
woorden zorgvuldig te kunnen wegen, en deze woorden eveneens zorgvuldig te
kunnen opschrijven’

Als men eenmaal begint een doel na te streven, dan dient men dit niet op te
geven®

Bij het uitblijven van succes dient men zich niet te laten ontmoedigen’

Idem, p. 350: ‘Il faut agir en tout lieu et, ce qui est bien 2 remarquer, selon '’humeur et par les
moyens convenables, a la portée de ceux avec lesquels on négocie.’

Richelieu, p. 350.
Idem, pp. 350-351.

Idem, p. 351: ‘Il y a des gens si présomptueux qu’ils estiment devoir user de bravades en toutes
rencontres, croyant que c’est un bon moyen pour obtenir ce qu’ils ne peuvent persuader par raison
et 2 quoi ils ne sauroient contraindre par la force. Ils pensent avoir fait du mal quand ils ont
menacé d’en faire: mais, outre que ce procédé est contraire a la raison, il ne réussit jamais avec les
honnétes gens.’

Richelieu, p. 351: ‘Pour bien agir, il faut des gens, qui tiennent le milieu entre ces deux extrémités,
et les plus déliés, se servant de la bonté de leur esprit pour empécher d’étre trompés, doivent bien
prendre garde de n’en user pas pour tromper ceux avec qui ils traitent.’

Richelieu, p. 352: ‘On se méfie toujours de celui qu’on voit agir avec finesse, et qui donne
impression de sa franchise et sincérité n’avance pas peu ses affaires.” In de bij de tekst behorende
voetnoot 1 staat overigens vermeld: ‘Sans nul doute, mais I'impression peut n’étre pas exacte.’

Richelieu, p. 352.

Idem, p. 352: ‘If faut poursuivre ce qu’on entreprend avec une perpétuelle suite de dessein en sorte
qu’on ne cesse jamais d’agir que par raison et non par relache d’Esprit, par indifférence des choses,
par vacillation de pensées et par résolutions contraires.’

Richelieu, p. 352. Richelieu stelt op die pagina bovendien: ‘Il est difficile de combattre souvent et
d’étre toujours vainqueur.’
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» Voordelen dient men niet te laten liggen'

* De reputatie van een vorst is uiterst belangrijk, en gaat eigenlijk boven al het
andere. Om zijn reputatie niet te verliezen dient de vorst derhalve voorzichtig te
zijn met het aangaan van verplichtingen, want eenmaal aangegane verplichtingen
dienen nauwgezet te worden nagekomen® *

* Onderhandelaars dienen hun bevoegdheid nimmer te overschrijden, opdat hun
vorst geen onmogelijke verplichtingen zal aangaan®

» Tenslotte, onderhandelaars dienen te allen tijde ervan te worden weerhouden de
voorkeur te geven aan een slechte overeenstemming boven geen overeenstem-
ming’

Als we deze aanbevelingen vergelijken met die van de drie daarvoor behandelde
auteurs uit de ‘Italiaanse’ periode, dan zien we inderdaad drie fundamentele verschil-
len: (1) de nadruk bij Richelieu op lange termijn-denken, (2) de primair fundamenteel
verstandelijke benadering van Richelieu, en (3) de nadruk bij Richelieu op goede
trouw. Wat mij betreft zijn deze drie verschillen voldoende redenen om inderdaad
verschil te maken tussen een ‘Italiaans’ systeem en een ‘Frans’ systeem, zoals Nicolson
doet®. Trouwens ook valt positief op Richelieu’s fundamentele gerichtheid niet op
pseudo-onderhandelingen, maar op ‘echte’ onderhandelingen.

1 Richelieu, p. 355: ‘En matiere d’Etat, il faut tirer profit de toutes choses; ce qui peut étre utile ne doit
jamais étre méprisé.’

2 Richelieu, pp. 354-355. De conclusie is dan ook (op p. 355): ‘Les Rois doivent bien prendre garde
aux traités qu’ils font: mais quand ils sont faits, ils doivent les observer avec religion.’

3 Richelieu voegt eveneens op p. 355 overigens hieraan toe dat dit uitgangspunt ten onrechte niet
overal wordt aangehouden.

4 Zie Richelieu, p. 355: ‘L'importance de ce lieu me fait remarquer qu’il est tout a fait nécessaire d’étre
exact au choix des ambassadeurs et autres négociateurs, et qu'on ne sauroit étre trop sévere a punir
ceux qui outrepassent leur pouvoir, puisque, par telle faut, ils mettent en compromis la réputation
des princes et le bien des Etats tout ensemble.’

5 Richelieu, pp. 355-356: ‘La facilité ou la corruption de certains Esprits est quelquefois si grande et la
démangeaison qu’ont quelques autres, qui ne sont ni faibles ni méchants, de faire quelque chose,
est souvent si extraordinaire que, s’ils ne sont retenus dans les bornes, qui leur sont prescrites, par
la crainte de leur perte absolue, il s’en trouvera toujours qui se laisseront plutdt aller a faire de
mauvais traités que de n’en faire point.’

6 In feite is Richelieu’s aanpak een rationele en instrumentele benadering, net zoals later Clausewitz
de krijgskunde ook zou benaderen, en wiens gestructureerde benadering inderdaad ook zeer
bruikbaar is voor onderhandelingen — zie het vorige hoofdstuk.
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In de periode van het ‘Franse’ systeem, die zoals hiervoor besproken' loopt vanaf
globaal de eerste helft van de zeventiende eeuw tot 1919, is het nodige geschreven
over onderhandelen. Ik noem, slechts als voorbeelden, Francois de Callieres, Fortune
Barthélémy de Félice®, Charles-Maurice de Talleyrand-Périgord, James Harris Malmes-
bury?®, en Charles de Martens. Ik zal van deze auteurs van het ‘Franse’ systeem
bespreken Francois de Callieres en Charles-Maurice de Talleyrand-Périgord. Callieres
omdat hij kennelijk wordt gezien als zeer gezaghebbend auteur’, en Talleyrand omdat
hij zeer invloedrijk is geweest in zijn tijd’.

Francois de Callieres

Francois de Callieres leefde van 1645 tot 1717°. Hij was de zoon van een generaal
van Lodewijk XIV, en diende eerst als een soort ‘geheim agent’, maar later als
‘officieel’ diplomaat in diverse landen. Hij was een van de vertegenwoordigers van
Frankrijk bij de vredesonderhandelingen die zouden leiden tot de Vrede van Rijswijk
in 1697, ter beéindiging van de Negenjarige Oorlog’. Na deze onderhandelingen
werd Callieres benoemd tot secrétaire du cabinet, een baan met een hoog inkomen
en veel aanzien®. Hij was ook een gevierd auteur, en lid van de Académie francaise.
In 1716 verscheen zijn boek De la maniere de négocier avec les Souverains® *°, dat
nogal verspreid in het boek, mede de volgende aanbevelingen bevat:

1 Zie de vorige paragraaf.

2 Kennelijk is het oorspronkelijke stuk van Félice verschenen in 1778. Zie Zartman (1987), p. 47, met
een Engelse vertaling op pp. 47-65.

3 Begin negentiende eeuw, zie Gore-Booth, pp. 446—447.

4 Zie bijvoorbeeld Gore-Booth, pp. 442—445, Jusserand, p. 152, Martens, p. 141, Mastenbroek (2002),
pp. 23-27, Mattingly, p. 100, Nicolson, pp. 62-68, en Ziegler, p. 196.

5 Zie bijvoorbeeld Chambrun, pp. 274-276, Wildner, p. 43, die het over Talleyrand heeft als
‘Grofimeister der Diplomatie’, en Constantin, pp. 23-27 en 708-709. Constantin noemt Talleyrand
zelfs ‘prince des négociateurs’, zie p. 708. Talleyrand was overigens bepaald niet onomstreden: zie
bijvoorbeeld het voorwoord van Furet in Lacour-Gayet (1991), p. xvi, Orieux, pp. 11-12, Bordo-
nove, pp. 10-11, Waresquiel, pp. 9-11, Dwyer, pp. vii, 1-3 en Potiemkine, deel I, p. 351.

6 Zie voor de informatie over Callieres, Nicolson, p. 62, Callieres’ uitgave door Keens-Soper/
Schweizer, pp. 4-15, en Waquet, pp. 39-74.

7 Zie hiervoor Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 14 (1952), p. 422.

Zo wist hij zijn broer Hector te laten benoemen tot Gouverneur-Generaal van Nieuw-Frankrijk, het
latere Canada. Zie Callieres’ uitgave door Keens-Soper/Schweizer, p. 12.

Ik merk op dat van dit boek mede in 1919 een Engelse uitgave is verschenen van Whyte. Whyte’s
boek is volgens Keens-Soper en Schweizer echter meer een zeer slechte bewerking dan een verta-
ling — zie Callieres’ uitgave door Keens-Soper/Schweizer, p. 53, terwijl hun eigen uitgave, uit 1983,
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¢ Onderhandelen is een middel tot een doel

¢ Onderhandelen is een verstandelijke activiteit’

* Niet spreken voordat men weet wat men wil zeggen, en zich niet laten uitlokken
tot spreken’

* De eigen gedachten geheim houden tot het juiste tijdstip om deze te openbaren,
maar intussen wel open lijken te zijn*

¢ Informatie uitwisselen’

zou zijn gebaseerd op een juiste vertaling uit 1716. Het is frappant dat de uitgave van Whyte
onlangs, in 2000, wederom is uitgegeven, met een nogal schreeuwerig commentaar dat het boek zo
goed is voor managers en dergelijke. Zoals op de kaft staat: ‘From sovereigns to CEO’s, envoys to
executives — classic principles of diplomacy for success in today’s business world’.

10 Een Franstalige heruitgave is inmiddels verschenen in 2002. Zie Callieres (2002). Ook in het in 2005
uitgekomen boek van Waquet is de volledige tekst van Callieres’ boek opnieuw verschenen. Zie
Waquet, pp. 178-268.

1 Dit volgt uit zijn tweede hoofdstuk ‘De l'utilité des negociations’, pp. 11-28, waarin Callieres (1716)
veel argumenten geeft waarom onderhandelen inderdaad een nuttig instrument is. Hij verwijst
daarbij onder meer naar Richelieu’s Testament Politique, zie pp. 18-20. Vergelijk ook Whyte, die op
pagina vii zelfs stelt in dit verband: ‘The very choice of the word maniere in his title shows that he
conceives of diplomacy as the servant, not the author, of policy’.

2 Dit kan worden opgemaakt uit zijn eerste hoofdstuk ‘Dessein de I'ouvrage’, pp. 1-10. Callieres
(1716) schrijft op p. 3: ‘Tout Prince Chrétien doit avoir pour maxime principale de n’employer la
voye des armes pour soltenir ou faire valoir ses droits, qu'aprés avoir tenté & épuisé celle de la
raison & de la persuasion, & il est de son interét d’y joindre encore celle des bienfaits qui est le plus
str de tous les moyens pour affermir & pour augmenter sa puissance’. Dergelijke overwegingen
komen trouwens her en der verspreid wel vaker voor in Callieres’ boek uit 1716; zie bijvoorbeeld
pp. 55 en 139.

3 Callieres (1716), pp. 32-33: ‘Il faut sur tout qu'un bon Negociateur ait assez de pouvoir sur lui-
méme pour resister a la demangeaison de parler avant que de s’étre bien consulté sur ce qu’il a a
dire, qu’il ne se pique pas de répondre sur le champ & sans prémeditation aux propositions qu’on
lui fait, & qu’il prenne garde de tomber dans le défaut dun fameux Ambassadeur étranger de notre
tems, qui €toit si vif dans la dispute, que lorsqu’on I'échauffoit en le contredisant, il reveloit souvent
des secrets d'importance pour soutenir son opinion.” Zie ook idem, p. 64: ‘Il est encore trés-difficile
qu'un homme facile 2 irriter soit le maitre de son secret, & que lorsque sa bile s’enflame, il ne lui
échape des paroles ou des signes capables de faire penetrer ses pensées, ce qui cause souvent la
ruine des plus grands desseins.’

4 Idem, p. 34: ‘Un habile Negociateur ne laisse pas penetrer son secret avant le temps propre; mais il
faut qu'il scache cacher cette retenué a ceux avec qui il traite; qu’il leur témoigne de 'ouverture &
de la confiance, & qu’il leur en donne des marques effectives dans les choses qui ne sont point
contraires a ses desseins [...J’

5 Idem, pp. 34-35: ‘[...] il y a entre les Negociateurs un commerce d’avis réciproques, il faut en
donner, si on veut en recevoir, & le plus habile est celui qui tire le plus d'utilité de ce commerce,
parce qu'il a des viiés plus étendués, pour profiter des conjonctures qui se presentent.’
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Informatie verwerven'

Niet arrogant zijn’

Geen valse beloften doen, niet te kwader trouw zijn’
Kalm blijven en geduldig zijn*

Eerlijk en geloofwaardig blijven’

Idem, p. 46: ‘On appelle un Ambassadeur un honorable Espion; parce que I'une de ces principales
occupations est de découvrir les secrets des Cours ou il se trouve [...] Vergelijk idem, p. 273: ‘Les
deux fins principales d’'un Negociateur sont, comme il a été dit, d’y faire les affaires de son Maitre &
d’y découvrir celles d’autruy.’

Idem, pp. 53-54: ‘Il y a des genies nez avec une élevation & une superiorité qui leur donnent de
I'ascendant sur ceux avec qui ils traitent; mais un Negociateur de ce caractere doit prendre garde de
ne se pas trop confier en ses propres lumieres, & de ne pas abuser de sa superiorité, jusqu’a la
rendre pesante & incommode, les esprits mediocres échapent souvent au plus habile, & il en est
quelquefois la duppe par trop de confiance en son habileté, il faut qu'il 'employe 2 leur étre utile &
agreable, s’il veut s’en assurer.’

Idem, pp. 54-56: ‘Un bon Negociateur ne doit jamais fonder le succes de ses negociations sur de
fausses promesses & sur des manquemens de foy; c’est une erreur de croire, suivant 'opinion
vulgaire, qu’il faut qu’un habile Ministre soit un grand maitre en I'art de fourber: la fourberie est un
effet de la petitesse de l'esprit de celui qui la met en usage, & c’est une marque qu’il n’a pas assez
d’étendué pour trouver les moyens de parvenir a ses fins, par les voyes justes & raisonnables. On
demeure d’accord qu’elle le fait souvent rélssir, mais toGjours moins solidement, parce qu’elle laisse
la haine & le desir de vengeance dans le coeur de ceux qu’il a trompez, & qui lui en font tét ou tard
ressentir les effets.

Quand méme la fourberie ne seroit pas aussi méprisable qu’elle I'est a tout esprit bien fait; un
Negociateur doit considerer qu’il aura plus d’'une affaire a traiter dans le cours de sa vie, qu’il est de
son interét d’établir sa reputation, & qu’il doit la regarder comme un bien réel, puisqu’elle facilite
dans la suite le succes de ses autres negociations, & le fait recevoir avec estime & avec plaisir dans
tous les pays ou il est connu; il faut donc qu’il établisse si bien I'opinion de la bonne-foi de son
Maitre & de la sienne propre, qu'on ne doute jamais de ce qu’il promet.” Vergelijk idem, p. 280:
‘Outre que le mensonge est indigne d’'un Ministre public, il fait plus de tort que de profit aux
affaires de son Maitre, parce qu’on n’ajolite plus de foy aux avis qui viennent de sa part [...]) Zie ook
idem, p. 286: ‘Un Negociateur ne doit pas étre facile 2 promettre, mais exact 2 executer ce qu’il a
promis, on s’offense moins d’'un refus que d'un manque de parole.’

Idem, p. 66: ‘Un homme qui se possede & qui est toGjours de sang froid, a un grand avantage 2
traiter avec un homme vif & plein de feu; & on peut dire qu’ils ne combattent pas avec armes
égales. Pour rélssir en ses sortes d’employs, il y faut beaucoup moins parler qu’écouter; il faut du
flegme, de la retenué, beaucoup de discretion & une patience 2a toute épreuve.’

Idem, p. 136: ‘Dans toutes ces differentes manieres de negocier, il doit fonder principalement le
succes de ses Negociations sur la droiture & sur 'honnéteté de son procedé; s'il prétend réiissir par
des subtilitez, & par la superiorité de genie qu’il croit avoir sur ceux avec qui il traite, il est fort sujet
a se tromper; il n'y a point de Prince ni d’Etat, qui n’ait un Conseil assez habile pour connoitre ses
veritables interéts.” Vergelijk idem, pp. 261-262: ‘Un habile Negociateur doit encore éviter avec soin
la sotte vanité de vouloir se faire croire un homme fin & adroit pour ne pas jetter de la défiance
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Niet dreigen’
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De ander proberen te begrijpen, proberen zich in diens positie te verplaatsen*

dans l'esprit de ceux avec qui il negocie, il doit au contraire travailler a les convincre de sa sincerité,
de sa bonne-foy & de la droiture de ses intentions, pour faire concourir les interests dont il est
chargé avec ceux du Prince ou de I'Etat, auprés duquel il se trouve comme le veritable & solide but,
auquel doivent tendre toutes ses negociations.’

Idem, pp. 137-138: {...] il faut qu’il épuise les lumieres & les ressources de son esprit, pour leur
faire trouver des avantages effectifs dans les choses qu'il est chargé de leur proposer. Un ancien
Philosophe a dit, que I'amitié qui est entre les hommes, n’est qu'un commerce ot chacun cherche
son interét, on le peut dire a plus juste titre des liaisons & des traitez qui se font entre les Souve-
rains: il n’y en a point qui ne soient fondez sur leurs avantages reciproques, & lorsqu'ils ne les y
trouvent pas, ces traitez ne subsistent gueres, & se détruisent d’eux-mémes: ainsi le grand secret de
la Negociation est de trouver les moyens de faire compatir ces communs avantages, & de les faire
marcher, s’il se peut d’'un pas égal, il faut méme que le plus puissant de deux Souverains qui
traitent ensemble, fasse les premieres avances, & les dépenses necessaires pour acheminer cette
union, parce qu’il a en vié de plus grands objets & des avantages beaucoup plus considerables que
l'argent qu’il employe a donner des subsides a2 un Prince inferieur & des gratifications ou des
pensions a ses Ministres, pour 'engager a l'aider de ses forces & a favoriser ses desseins.’

Idem, p. 139-140: ‘Si un Negociateur neglige les voyes honnétes, & celles de la raison & de la
persuasion pour prendre des manieres hautaines, & qui sentent la menace; il faut qu’il soit suivi
d’'une armée préte a entrer dans le pays ou il negocie pour y soltenir ses prétentions, sans cela il
peut compter qu’elles n’y seront pas reciés, quand mémes elles seroient avantageuses au Prince 2
qui il les propose de cette sorte.

Lorsqu’un Prince ou un Etat est assez puissant pour donner la loi 2 tous ces voisins, I'art de la
Negociation devient inutile, parce qu’il n’y a qu’a expliquer ses volontez; mais quand les forces
peuvent étre balancées, un Prince libre ou un Etat independant ne se détermine a favoriser I'un des
deux partis qu’a causedes avantages qu'il trouve, & des bons traitemens qu’il en recoit.” Vergelijk
idem, pp. 263-265: ‘Si un Negociateur sert un grand Prince dont la puissance donne de la jalousie a
ses voisins, il doit beaucoup plus vanter sa moderation que ses forces, & n’en parler que comme
d’'un moyen propre a soltenir la justice de ses droits, & non pas a assujettir les Princes & les
peuples libres a ses volontez.

C’est le propre des menaces d’aigrir les esprits, elles poussent souvent un Prince ou un Etat inferieur
a des extremitez ausquelles il ne se seroit pas porté si on lui avoit representé les choses avec
douceur; cela vient de ce que tous les hommes sont vains & sacrifient souvent de solides interéts a
leur vanité.’

Zie idem, hoofdstuk XIII, pp. 211-227: ‘Ce que doit faire un Ambassadeur ou un Envoyé avant que
de partir.” Bijvoorbeeld, zie idem, p. 214: ‘Il doit encore se faire informer par ceux qui ont negocié
dans le Pays ot il va [...]

Idem, pp. 228-230: ‘Quelque élevez que soient les Princes, ils sont hommes comme nous, c’est-a-
dire sujets aux mémes passions, mais outre celles qui leur sont communes avec les autres hommes,
I'opinion qu’ils ont de leur grandeur, & le pouvoir effectif qui est attaché a leur rang leur donnent
des idées differentes de celles du commun des hommes, & il faut qu’'un bon Negociateur agisse
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avec eux par rapport 2 leurs idées, s’il veut ne se pas tromper. Il faut donc qu’il se dépotiille en
quelque sorte de ses propre sentimens pour se mettre en la place du Prince avec qui il traite, qu’il
se transforme, pour ainsi dire en lui, qu’il entre dans ses opinions & dans ses inclinations, & qu’il se
dise a lui-méme apres I'avoir connu tel qu'il est, si j'étois en la place de ce Prince avec le méme
pouvoir, les mémes passions & les mémes prejugez, quels effets produiroient en moy les choses que
Jai a lui representer? s'il fait souvent cette reflexion, elle lui fera d’'une grande utilité pour regler sa
conduite & ses discours a 1'égard du Prince avec qui il traite, & pour s’insinuer agreablement dans
son esprit.’

Idem, p. 230: ‘L’'un des meilleurs moyens de persuader est de plaire: pour y réissir, il faut qu'un
Negociateur s’applique a dire des choses agreables & a adoucir par la choix des termes, du ton, de
l'air, & des manieres de s’exprimer celles qui sont ficheuses par elles-mémes.’

Idem, p. 250: ‘Il est plus avantageux 2 un habile Negociateur de negocier de vive voix, parce qu’il a
plus d’occasions de découvrir par ce moyen les sentimens & les desseins de ceux avec qui il traite,
& d’employer sa dexterité a leur en inspirer de conformes a ses vi(i€és par ses insinuations & par la
force de ses raisons.’

Idem, pp. 250-252: ‘La plapart des hommes qui parlent d’affaires ont plus d’attention a ce qu’ils
veulent dire qu’a ce qu’on leur dit, ils sont si pleins de leurs idées qu’ils ne songent qu’a se faire
€couter, & ne peuvent presque obtenir sur eux-mémes d’écouter a leur tour. [...] L'une des qualitez
la plus necessaire 2 un bon Negociateur est de s¢cavoir écouter avec attention & avec réfléxion tout
ce qu'on lui veut dire, & de répondre juste & bien a propos aux choses qu’'on lui represente, bien-
loin de s’empresser a declarer tout ce qu’il sait & tout ce qu’il desire.’

Idem, pp. 253-254: ‘C’est un des plus grands secrets de I'art de negocier que de scavoir, pour ainsi
dire, distiler gotite a gotite dans 'esprit de ceux avec qui on negocie les choses qu’on a interét de
leur persuader.

Il y a quantité d’hommes qui ne se resoudroient jamais 2 entrer dans une entreprise quoiqu’elle leur
fat avantageuse, si on la leur faisoit voir d’abord dans toute son étendué & avec toutes ses suites, &
ils sy laissent conduire lorsqu’on les y fait entrer successivement, parce que le premier pas attire le
second, & ainsi des autres.’

Idem, pp. 255-257: ‘Il y a dans la maniere de negocier une certaine dexterité qui consiste a s¢avoir
prendre les affaires par les biais les plus faciles, ce quun Ancien exprime ainsi * [Voetnoot op p.
256: * Cest Epictete dans son Manuel]: Chaque chose, dit-il, presente deux ances, I'une qui la rend
tres-aisée a porter, & lautre trés-mal-aisée, ne la prends point par la mauvaise, car c’est par ou tu ne
scaurois ni la prendre ni la porter; mais prends-la par le bon c6té, & tu la porteras sans peine.

Le moyen le plus str de prendre la bonne ance, est de faire ensorte que ceux avec qui on traite,
trouvent leurs interéts dans les propositions qu’on leur fait & de les leur faire connoitre non
seulement par des raisons effectives; mais encore par des manieres agreables, en témoignant de
condescendre a leurs sentimens dans les choses qui ne sont pas essentiellement contraires au but
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ou on a dessein de les conduire; ce qui les engage insensiblement 2 une pareille condescendance
en d’autres choses qui sont quelquefois plus importantes.’

Idem, pp. 257-259: Il ne se trouve presque point d’hommes qui vetillent avouér qu'ils ont tort, ou
qu’ils se trompent, & qui se dépouillent entierement de leurs sentimens en faveur de ceux d’autrui,
quand on ne fait que les contredire par des raisons opposés quelque bonnes qu’elles puissent étre,
mais il y en a plusieurs qui sont capables de se relacher de quelques-unes de leurs opinions, quand
on leur en accorde d’autres, ce qui se fait moyennant certains menagemens propres 2 les faire
revenir de leurs préventions; il faut pour cela avoir l'art de leur alleguer des raisons capables de
justifier ce qu’ils ont fait ou ce qu’ils ont crt par le passé, afin de flater leur amour propre, & leur
faire connoitre ensuite des raisons plus fortes appuyées sur leurs interéts, pour les faire changer de
sentiment & de conduite. Quelques déraisonnables que foient la plipart des hommes, ils conservent
toGjours ce respect pour la raison qu’ils veulent que les autres hommes croyent qu'ils agissent
conformément 2 ses regles, & ils sont capables de s’y soumettre quand on a I'art de leur faire
connoitre, sans blesser leur orgueil & leur vanité.’

Idem, p. 268: ‘Il faut qu'un habile Negociateur se charge du soin d’en rediger les articles, parce que
celui qui les met par écrit a 'avantage d’y pouvoir exprimer les conditions dont on est convenu
dans les termes les plus favorables aux interéts de son Maitre, sans qu'’ils contreviennent aux choses
resolués entre les parties, & lorsqu'un Negociateur ne peut pas obtenir de les dresser, c’est a lui a
examiner avec soin les expressions des articles qu’on lui presente, afin d’empécher qu'on n'y en
introduise d’équivoques dont le sens puisse étre interprété au désavantage des droits de son Prince.’

Idem, pp. 271-272: ‘Il ne doit jamais blamer la forme du gouvernement & moins encore la conduite
du Prince avec qui il negocie, il faut au contraire qu’il loué tout ce qu'il y trouve de lotiable ans
affectation & sans basse flaterie. Il n’y a point de Nations & d’Etats qui n’ayent plusieurs bonnes loix
parmy quelques mauvaises, il doit lotier les bonnes & ne point parler de celles qui ne le sont pas.’

Idem, pp. 274-275: ‘Lorsqu’il a obtenu quelque chose d’important pour le service de son Prince, il
ne doit pas perdre de temps pour en solliciter 'expedition, & il doit au contraire n’engager son
Maitre, ni s’engager lui-méme que le plitard & le moins souvent qu’il le pourra, il faut qu'il ait
auparavant des ordres bien positifs par écrit, afin qu’il ne puisse étre blamé ni désavoié sur ce qu’il
aura promis.’

Idem, pp. 290-292: 1l est du devoir d'un habile Negociateur d’y faire exprimer bien nettement
toutes les conditions qui sont a 'avantage des droits ou des prétentions de son Maitre, & de ne se
pas contenter qUu'ils y soient énoncez en termes generaux & sujets a diverses explications; mais de
les faire specifier d'une maniere qui ne laisse aucun doute, il est necessaire pour cela qu’il scache
bien la Langue dans laquelle ce Traité est écrit, afin de connoitre toute I'étendué que 'on peut
donner 2 la signification des termes qu’on y employe, & de choisir les plus propres & les plus
expressifs, surquoy on peut en faire acroire 2 un Negociateur novice & ignorant, qui ne s¢auroit pas
la force des termes, ni l'art d’écrire & de s’énoncer clairement, & c’est de cette ignorance de 1'une
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Charles-Maurice de Talleyrand-Périgord

Charles-Maurice de Talleyrand-Périgord leefde van 1754 tot 1838'. Geboren op

13 februari 1754 in een zeer oude, maar niet-rijke, familie’ tijdens het ancien régime
ten tijde van Lodewijk XV, maakte hij een bijzondere diplomatieke carriere. Hij was
gezant van Frankrijk nog onder Lodewijk XVI en tijdens de Franse revolutie; vervol-
gens was hij tijdens de Eerste Republiek’, het Consulaat, en het Eerste Keizerrijk
onder Napoleon minister van buitenlandse zaken van Frankrijk. Bij dit alles verrijkte
hij zich bovendien enorm. Vervolgens bereidde hij de restauratie voor van het Huis
Bourbon in Frankrijk, hij vertegenwoordigde Frankrijk wederom als minister van
buitenlandse zaken op het Congres van Wenen na de val van Napoleon, en uiteinde-
lijk ging hij met pensioen als ambassadeur van Frankrijk onder de constitutionele
monarchie van Louis-Philippe.

De basis van deze carriere was kennelijk gelegd in zijn jeugd, die er een zou zijn
geweest van armoede en eenzaamheid®. Bovendien was hij kreupel, waardoor hij niet
de gebruikelijke militaire loopbaan kon volgen. Hij werd dan ook, zeer tegen zijn zin,

des parties contractantes & de l'adresse de l'autre que naissent des difficultez entre les Souverains
sur 'explication des conditions de leurs Traitez, ce qui les jette dans de nouveaux démélez, & sert
de prétexte de rupture a celui qui veut recommencer la guerre par l'interpretation qu’il donne a son
avantage aux termes & aux expressions obscures, ambigués ou équivoques qui se trouvent dans
quelques articles de leurs Traitez.’

1 Zie voor levensbeschrijvingen onder meer Duff Cooper, Orieux, Waresquiel, Bordonove, Dwyer,
pp. 3-35, en Lacour-Gayet (1991). Zie ook Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 17 (1953),
p. 309.

2 Volgens Orieux, pp. 14-15, gaat de familie terug tot een zekere Wilgrin, die zou hebben geleefd in
de negende eeuw. Zie overigens ook Pognon, p. 287, volgens wie deze persoon Bougrin werd
genoemd, die in 866 was benoemd tot graaf van Périgord, die een hoveling zou zijn geweest van
Karel de Grote, en die gestorven zou zijn in 886. Volgens Bordonove heette de betrokkene Wilgrim
en was hij een bloedverwant (‘parent) van koning Karel de Kale, welke laatste hem in 843 zou
hebben benoemd tot graaf van Périgord. Idem Orieux, zie pp. 14, 68. Gezien het door Orieux
eveneens genoemde sterfjaar van 886 van de betrokkene lijkt het verband van deze persoon met
Karel de Grote (742-814), hoewel niet uitgesloten, toch minder waarschijnlijk dan een verband
inderdaad met Karel de Kale (823-877), die zelf een kleinzoon was van Karel de Grote. Volgens
Orieux, p. 68, zou de familie dan ook direct afstammen van de Karolingers. Zie voor dit laatste
geslacht ook Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 11 (1951), pp. 784-785. Zie voor
Talleyrands familie-achtergrond verder Bordonove, p. 15-17, Waresquiel, pp. 25-28 en Orieux,
pp. 14-15, 67-75. Zie ook Dwyer, p. 18 (noot 12).

3 Zie voor een beknopte geschiedenis van Frankrijk in de betrokken tijd: Winkler Prins Encyclopae-
die, zesde druk, deel 8 (1950), pp. 910-911.

4 Zie de drie voetnoten hiervoor genoemde literatuur.
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door zijn ouders bestemd voor een kerkelijke loopbaan, terwijl zijn jongere broer
werd voorbestemd om in zijn plaats hoofd van de familie te worden. Om hem over te
halen toch maar die kerkelijke loopbaan te blijven volgen werd hij naar zijn oom
gestuurd die coadjutor was van de aartsbisschop van Reims, waarbij men hoopte dat
het meemaken van het luxueuze leven van de toenmalige kerkvorsten ook hem zou
aanspreken. Hoewel hij niet erg daarvan onder de indruk geraakte vervolgde hij toch
zijn kerkelijke opleiding, en hij werd uiteindelijk in 1779 tot priester gewijd. Vervol-
gens kreeg hij een betrekking bij zijn oom die inmiddels zelf aartsbisschop van Reims
was geworden. Deze positie gaf hem een zekere financi€le onafhankelijkheid, maar hij
ontplooide toch vooral het leven van een elegante hoveling, hij omringde zich graag
met dames, en hij hield zich nauwelijks bezig met specifiek kerkelijke aangelegenhe-
den. Niettemin wilde hij graag carriere maken binnen de Kerk. Om deze carricre te
bevorderen liet hij zich kiezen als vertegenwoordiger van de geestelijkheid binnen de
Staten-Generaal van Frankrijk. Als afgevaardigde maakte hij veel indruk, en uiteindelijk
werd hij in 1788 benoemd tot bisschop van Autun'. Bij het uitbreken van de Franse
revolutie ontpopte hij zich als fervent revolutionair, en hij verkreeg veel invloed.
Uiteindelijk stelde hij de secularisatie van de kerkegoederen voor, legde de eed op de
grondwet af, nam ontslag als bisschop van Autun, en werd tenslotte in 1791 door de
Paus in de ban gedaan. Zijn kwaliteiten als onderhandelaar waren inmiddels wel opge-
merkt, en in de loop van 1792 was hij herhaaldelijk als gezant in Londen met als
opdracht Engeland neutraal te houden in de oorlog die inmiddels was uitgebroken
tussen Frankrijk en Oostenrijk. Tijdens zijn derde verblijf in Londen, in december
1792, bleek hij in ongenade gevallen te zijn bij de Franse revolutionaire en steeds
radicaler wordende machthebbers, zodat hij niet veilig kon terugkeren naar Frank-
rijk’. Hij verbleef in Londen tot maart 1794 toen hij op grond van nieuwe Engelse
vreemdelingenwetgeving Engeland werd uitgezet. Hij vertrok naar de Verenigde
Staten, waar hij kennelijk een speculant werd’. Hij wilde echter graag terugkeren
naar Frankrijk om zijn carriere daar voort te zetten. Na de val van Robespierre?,

1 Zie Duff Cooper, pp. 23-25, Orieux, pp. 131-134, Bordonove, pp. 43—44, Lacour-Gayet (1991),
pp. 89-94, Dwyer, pp. 4-5: kennelijk ging het meer om een benoeming die ondanks het openlijk
weinig kuise leven van Talleyrand niet geweigerd kon worden dan om een benoeming die van
harte ging. De doorslag werd kennelijk gegeven door een verzoek, om Talleyrand tot bisschop te
benoemen, van Talleyrands stervende vader aan de koning, Lodewijk XVI, die dit verzoek van een
oude vriend van zijn vader Lodewijk XV niet wilde weigeren.

2 Zie Duff Cooper, p. 65, Orieux, pp. 199-200, Bordonove, pp. 75-76, Lacour-Gayet (1991),
pp. 175-177.

3 Volgens Dwyer, pp. 8, 178 (nummer 674), overigens met minder succes dan kennelijk algemeen
wordt aangenomen: zie ibidem en bijvoorbeeld ook Duff Cooper, p. 76.

4 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 16 (1953), p. 60-61.
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waarmee een einde kwam aan de zogeheten ‘terreur’’, en na het vervolgens aan de

macht komen van gematigder groepen in Frankrijk van wie hij in veiligheid mocht

terugkeren, bereikte hij uiteindelijk in september 1796 Parijs. Hij deed er weer van

zich spreken en via connecties binnen het Franse directoire’ werd hij op 19 juli 1797

benoemd tot minister van buitenlandse zaken van Frankrijk’. Op 6 december van dat

jaar ontmoette hij voor het eerst Napoleon Bonaparte®, die hij twee jaar later zou

helpen met een staatsgreep aan de macht te komen en die hij lange tijd als minister,

als onderhandelaar en als hoveling zou dienen’. In die hoedanigheden streefde

Voor dit ‘schrikbewind’ zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 17 (1953), pp. 394-395.

Het directoire was het ‘Uitvoerend Bewind’ van de eerste Franse Republiek, dat heeft bestaan van
september 1795 tot Napoleons staatsgreep van november 1799, en dat onder meer bevoegd was
ministers te benoemen. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 7 (1950), pp. 247-248.

Deze benoeming gaf Talleyrand de gelegenheid een fortuin te vergaren met steekpenningen, welke
gelegenheid hij ook gaarne greep. Met het vergaren van steekpenningen zou hij ook niet meer
ophouden. Zie Duff Cooper, pp. 88-89, Orieux, pp. 264-269, Bordonove, pp. 112-113, Lacour-
Gayet (1991), pp. 244-250, Dwyer, pp. 9—10. Duff Cooper, op p. 89, meldt hierbij nog dat
Talleyrands corruptie op zichzelf niet ongebruikelijk was in die tijd, maar dat hij wel een slechte
naam kreeg vanwege de enorme omvang van de gevraagde steekpenningen: ‘he took millions
where they took thousands’. Hoewel ook andere redenen erbij zijn genoemd, heeft deze corruptie
hem in 1799 kennelijk zelfs voor een korte periode zijn ministerschap gekost, zie Duff Cooper,

p. 107, Orieux, pp. 351-355.

Zie voor deze markante persoon Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 14 (1952),
pp. 228-235.

Tijdens Talleyrands ministerschap vond nog een gebeurtenis plaats die vermeld dient worden,
omdat deze kennelijk hem altijd wel zeer bijzonder is verweten: de moord op de hertog van
Enghien op 21 maart 1804, waarbij ook Talleyrand nauw was betrokken, volgens zijn vijanden zeer
actief, volgens hemzelf slechts zeer zijdelings en passief. Bewijzen voor de ene of de andere stelling
zijn er overigens kennelijk niet, maar de betrokken moord, waarvoor overigens Napoleon zelf
achteraf de volledige verantwoordelijkheid op zich heeft genomen, is Talleyrand daarna toch altijd
blijven achtervolgen. De desbetreffende hertog, een afstammeling van een zijlijn van het Franse
koningshuis, woonde in het Duitse Baden, en hij werd ervan verdacht aan het hoofd te staan van
een samenzwering om de Franse Republiek ten val te brengen. In opdracht van Napoleon en zijn
naaste adviseurs, waaronder Talleyrand, werd de hertog uit het buitenland ontvoerd en naar
Frankrijk overgebracht. Hoewel zijn onschuld kennelijk al snel vast stond, is hij vervolgens toch
standrechtelijk geéxecuteerd. Zowel binnen als buiten Frankrijk werd deze executie gezien als een
laffe moord die de reputaties van Napoleon, Talleyrand en, internationaal, Frankrijk zelf zoveel
kwaad heeft gedaan dat er al snel werd gesproken van een blunder die nog erger was dan de
misdaad zelf: ‘C’est pire qu’un crime, c’est une faute’. Het auteurschap van deze uitspraak is
onduidelijk. De uitspraak zou atkomstig kunnen zijn van een vertrouweling van Napoleon, een
zekere Antoine Boulay de la Meurthe, maar ook anderen worden als auteur ervan genoemd, zelfs —
hetgeen echter onwaarschijnlijk is gezien zijn betrokkenheid bij de desbetreffende gebeurtenissen —
Talleyrand zelf. Zie verder Duff Cooper, pp. 139-144, Orieux, pp. 417—424, Waresquiel,

pp. 322-334, Bordonove, pp. 171-179, Lacour-Gayet (1991), pp. 505-526, Dwyer, p. 11, Potiemkine,
deel I, pp. 358-359 en Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 8 (1950), pp. 199-200.
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Talleyrand bij Napoleons veroveringen naar meer terughoudendheid dan Napoleon
zelf wilde betrachten, en uiteindelijk vond hij dat Napoleons ongebreidelde ambities
slechts tot de ondergang konden leiden'. Zijn invloed bij Napoleon nam daardoor
steeds verder af, en in augustus 1807 trad hij af als minister van buitenlandse zaken
en kreeg hij een hoge functie aan het Parijse hof. Niettemin bleef hij voor buitenland-
se zaken geraadpleegd worden door Napoleon en hij hielp Napoleon tijdens een
congres te Erfurt, in Pruisen, in september 1808. Bij dit congres hield hij ook
besprekingen met de Russische tsaar, achter de rug om van Napoleon, waarbij
Talleyrand bij de tsaar erop aandrong juist niet akkoord te gaan met Napoleons
voorstellen. Daarna correspondeerde hij ook in het geheim met de tsaar en begon hij,
weinig discreet, tegen Napoleon te intrigeren samen met Fouché, Napoleons minister
van politie’, die soortgelijke ideeén over Napoleons politiek had als Talleyrand.
Napoleons reactie op Talleyrands openlijke geintrigeer liet niet lang op zich wachten
en op 28 januari 1809 viel Talleyrand in ongenade’. Hij bleef echter aan Napoleons

1 Vooral na Napoleons grandioze overwinning op de Oostenrijkers en de Russen op 2 december 1805
in de slag bij Austerlitz, de zogenaamde Drie-Keizersslag, drong Talleyrand met veel nadruk bij
Napoleon aan op gematigde vredesvoorwaarden jegens Oostenrijk, niet alleen omdat het voortbe-
staan als één geheel van Oostenrijk, dus de niet-vernietiging ervan, noodzakelijk zou zijn ‘au salut
futur des nations civilisées’, maar ook omdat dit land in dat geval een nog altijd krachtige bufferstaat
zou kunnen vormen ter bescherming van Frankrijk in het oosten, hetgeen bij vernietigende
vredesvoorwaarden onmogelijk zou worden. Desondanks wilde Napoleon zich ostentatief doen
gelden als grote overwinnaar en hij eiste van Talleyrand dat deze een dienovereenkomstig
vredesverdrag zou afsluiten. Tot teleurstelling van Napoleon, die hem niettemin vorstelijk beloonde,
matigde Talleyrand zich toch enigszins bij het resulterende, voor Oostenrijk nog altijd vernederende
vredesverdrag van Presburg (het huidige Bratislava, in Slowakije), welke matiging overigens kenne-
lik ook werd opgemerkt in het Oostenrijkse kamp zelf. Zie Duff Cooper, pp. 149-152, 185, Orieux,
pp. 437441, Waresquiel, p. 351, Bordonove, pp. 195-198, Lacour-Gayet (1991), pp. 547-559.

2 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 8 (1950), pp. 704-705.

3 Zie Duff Cooper, pp. 186-189, Orieux, pp. 513516, Bordonove, pp. 240-241, Lacour Gayet (1934),
pPp. 98-99; Lacour Gayet (1991), pp. 661-662, Waresquiel, pp. 400—401, Couchoud/Couchoud, deel
II, pp. 175-176, Schell, p. 111. Publiekelijk zou Napoleon hem onder meer hebben toegeschreeuwd:
‘Vous étes un voleur, un lache, un homme sans foi; vous ne croyez pas en Dieu; vous avez toute
votre vie manqué a tous vos devoirs; vous avez trompé, trahi tout le monde; il n’y a pour vous rien
de sacré; vous vendriez votre pere. [...J) Empereur eindigt dan zijn tirade met: ‘Tenez, monsieur,
vous n'étes que de la m...(*) dans un bas de soie.” Lacour-Gayet (1934), p. 99, stelt daarbij: “Tal-
leyrand avait affecté de paraitre sur le moment plus impassible qu’il n’avait accoutumé d’étre. Toute
sa vengeance avait été dans le mot tombé de ses levres, avec un sourire de pitié dédaigneuse: «Quel
dommage qu’un si grand homme soit si mal élevél»’ [(*): Bij Bordonove, op p. 241, bij Waresquiel,
op p. 400, bij Schell, p. 111, en bij Orieux, op p. 515, vindt men le mot de Cambronne voluit ge-
schreven — zie voor de Franse generaal Cambronne, Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel
5 {1949}, p. 421. De betrokken kwalificatie zelf schijnt overigens te stammen van James Maitland,
Lord Lauderdale {1759-1839}, toen kennelijk ambassadeur van Engeland te Parijs — zie Broglie, deel
I, p. 305, voetnoot 3 — die hem zou hebben gebruikt ten aanzien van Talleyrand in 1807. Zie Cou-
choud/Couchoud, deel 11, p. 176, voetnoot 1. Vergelijk ook Waresquiel, p. 695, noot 5 van p. 400.]
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hof verbonden en wachtte zijn tijd voornamelijk meer op de achtergrond af, intussen
in het geheim corresponderend met Napoleons buitenlandse vijanden, waaronder de
Franse koninklijke troonpretendent, de latere Lodewijk XVIII, die in Engeland
verbleef. Uiteindelijk kwam Napoleon militair steeds meer in het nauw en begin april
1814 deed hij tenslotte afstand van de Franse troon'. Talleyrand had zich vlak
daarvoor aan het hoofd van een voorlopige regering weten te stellen en hij bewerk-
stelligde vervolgens de restauratie van het oude Franse koningshuis. De nieuwe
koning, Lodewijk XVIII?, benoemde hem tot wederom minister van buitenlandse
zaken, in welke hoedanigheid hij Frankrijk vertegenwoordigde tijdens het Congres
van Wenen ter regeling van de Europese staatkundige verhoudingen na de val van het
Napoleontische keizerrijk’. Mede vanwege de verdeeldheid van de diverse mogendhe-
den wist Talleyrand daar uiteindelijk voor Frankrijk zeer gunstige resultaten te boe-
ken®. Na terugkeer in Parijs was hij korte tijd tevens eerste minister, maar mede

1 Napoleon werd vervolgens geinterneerd op het eiland Elba in de Middellandse Zee, maar van
daaruit keerde hij al spoedig naar Frankrijk terug voor een nieuwe machtsgreep, die echter op niets
uitliep omdat hij in juni 1815 zijn Waterloo vond. Daarna werd hij verbannen naar een eiland ver
weg van Frankrijk in de Atlantische Oceaan, St Helena, waar hij in mei 1821 stierf. Zie Winkler Prins
Encyclopaedie, zesde druk, deel 14 (1952), pp. 228-235, daarvan vooral pp. 231-232.

2 Deze was een broer van de in 1793 onthoofde Lodewijk XVI. Zie Winkler Prins Encyclopaedie,
zesde druk, deel 13 (1952), p. 10.

3 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 18 (1954), pp. 424-425.

4 Dit congres duurde van 18 september 1814 tot 9 juni 1815. Tijdens dit congres werden ook de
geneugten des levens zozeer niet vergeten dat een aanwezige, de Prins de Ligne, op een kennelijke
vraag hoe het congres liep, spottend antwoordde dat het congres niet liep maar danste: ‘...] il ne
marche pas, il danse.” Zie voor deze uitspraak Duff Cooper, p. 245 en Orieux, p. 613. Ook
Talleyrand wist van een goede sfeer kennelijk goed gebruik te maken. Zijn chef Caréme — volgens
Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 5 (1949), p. 518, ‘de vermaardste kok van zijn tijd’ —
moet hem daarbij zeer van dienst zijn geweest. Zie Orieux, p. 610, Waresquiel, pp. 477-478,
Bordonove, p. 285 en Van Eijkern, pp. 55, 79. Bordonove, op p. 285, stelt dat ‘Talleyrand voulait
avoir la meilleure table de Vienne’. Bij Van Eijkern, p. 79, kan men bovendien lezen dat Talleyrand
zelfs zou hebben gezegd tegen Lodewijk XVIII voor zijn vertrek naar Wenen, dat hij meer
verwachtte te bereiken met zijn ‘cuisinier en zijn kookpotten’ dan met uitgebreide instructies voor
de onderhandelingen. Op de zojuist gemelde pagina van de Winkler Prins Encyclopaedie kan men
een variant hiervan lezen: ‘Sire, jai plus besoin de casseroles que d’instructions écrites.” Zie
eveneens Schell, p. 61. Deze mooie uitspraken zijn niet verder terug te vinden, dus mogelijk zijn het
verzinsels, temeer daar het bekend is dat Talleyrand juist intensief heeft samengewerkt met de
koning om tot goede instructies te komen — zie Bordonove, p. 283 en Orieux, pp. 595-596.
Misschien vinden de bovenbedoelde uitspraken hun grondslag in de hierna te noemen uitspraak die
Talleyrand inderdaad gedaan schijnt te hebben, echter tijdens het congres zelf. Toen de koning hem
liet vragen of hij in Wenen voldoende diplomatieke ondersteuning had, zou Talleyrand hebben
geschreven: ‘Sire, jai plus besoin de cuisiniers que de diplomates.” Zie voor deze uitspraak Orieux,
p. 613. Zie verder Duff Cooper, pp. 245-248, Dwyer, p. 14 en Orieux, pp. 606-616.
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wegens gebrek aan politieke steun werd hij al snel, eind september 1815, gedwongen
af te treden, niet alleen als eerste minister maar ook als minister van buitenlandse
zaken. Hij ging met pensioen en in de jaren die volgden bleef hij vooral op de
achtergrond. In de juli-revolutie van 1830', die zowel de val veroorzaakte van de
‘autocratische’ koning Karel X* als de proclamatie tot koning van de ‘liberale’ Louis-
Philippe, de ‘Burgerkoning’®, speelde Talleyrand een zijdelingse rol’. Op 6 september
1830 benoemde de nieuwe koning Talleyrand tot ambassadeur in Engeland, mede om
erkenning als nieuwe Franse vorst te verkrijgen van de Engelsen en juist om dit te
bewerkstelligen leek Talleyrand de geschiktste kandidaat. Hij zou bijna vier jaar dit
ambassadeurschap vervullen, gedurende welke periode hij niet alleen snel deze
erkenning verkreeg, maar onder meer ook bewerkstelligde dat de Belgische opstand
van 1830 tegen het Nederlandse koningschap op een voor Frankrijk gunstige manier
werd opgelost’ °. Hij keerde in augustus 1834 terug naar Parijs en nam formeel
ontslag als ambassadeur in november van dat jaar. Langzamerhand verslechterde zijn
gezondheid en vlak nadat hij zich toch nog verzoend had met de Katholieke Kerk, die
hem lang geleden in de ban had gedaan, stierf de ‘prince des négociateurs’ op 17

mei 1838 op vierentachtigjarige leeftijd® °.

1 Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 11 (1951), pp. 628-629.
2 Deze was de broer en opvolger van de inmiddels overleden koning Lodewijk XVIII.

3 Voor deze ‘Lodewijk Philips van Orleans’, telg uit een jongere tak van de Franse koninklijke familie,
zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 13 (1952), pp. 14—15. Overigens, uiteindelijk
mislukte de poging om in Frankrijk een constitutionele monarchie daadwerkelijk te vestigen
kennelijk mede omdat Louis-Philippe niet metterdaad bereid was de rol van een parlementaire
koning te spelen. Bij de februari-revolutie van 1848 werd hij verjaagd en de republiek werd
opnieuw uitgeroepen.

4 Zie Duff Cooper, pp. 313-317, Orieux, pp. 737-740, Bordonove, p. 336, Lacour-Gayet (1991),
pp. 1060-1075, Dwyer, p. 14.

Zie Winkler Prins Encyclopaedie, zesde druk, deel 3 (1948), pp. 622-625.

N

6 Bij Potiemkine, deel I, p. 410, kan men lezen dat bij het vaststellen van de nieuwe Belgisch-
Nederlandse grens Talleyrand opmerkelijk welwillend was tegenover de Nederlanders. Potiemkine
vervolgt dan dat dit begrijpelijk werd uit vele jaren later gepubliceerde documenten ‘prouvant que
Talleyrand avait recu du roi Guillaume I un «pot de vin» de dix mille livres sterling en or.’

7 Constantin, p. 708. Vergelijk de titel van Bordonoves boek: Talleyrand, Prince des diplomates. Zie
Bordonove. Zie ook Dwyer, pp. 15, 22 (noot 66).

8 Zie Duff Cooper, pp. 344375, Orieux, pp. 788-824, Waresquiel, pp. 604—614, Bordonove,
pp. 358-376, Lacour-Gayet (1991), pp. 1221-1252.

9 Bij Lacour-Gayet (1991), pp. 1271-1315, is nog een soort ‘vitleiding’ te lezen over de betekenis van
Talleyrand, als ‘homme privé” en ‘homme public’. Het zou te ver voeren om in dit onderzoek
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Talleyrand was geen auteur op het gebied van onderhandelen, maar uit diverse

geschriften is toch goed op te maken hoe hij over onderhandelen en de juiste hoeda-

nigheden van onderhandelaars dacht. Dit leidt dan tot de volgende aanbevelingen:

* Wees te goeder trouw’

e Maak een voorbehoud waar nodig’

» Weet te converseren, wees eervol, tactvol, houd de juiste afstand, weet te zwijgen’

daarop verder in te gaan. Hier wordt slechts wel opgemerkt dat mede gezien zijn lange carriere
onder veel verschillende meesters het niet onlogisch is dat Talleyrand niet onomstreden was en is.
Zie bijvoorbeeld Orieux, p. 12 en Bordonove, p. 10. Talleyrand zelf was zich trouwens ook ervan
bewust dat hij omstreden was. Kennelijk maakte hij zich toch zorgen over zijn reputatie bij
toekomstige generaties vanwege zijn mogelijk vermeende gebrek aan loyaliteit jegens de vele
meesters, die hij had gediend in de loop der tijd. Voor zijn dood in 1838, eind 1836, heeft hij dan
ook een soort apologie geschreven waarin hij aangaf slechts Frankrijk te hebben willen dienen als
Frankrijk zelf, ongeacht de machthebber van het moment en dat hij wel degelijk alle machthebbers,
waaronder met name Napoleon, correct had gediend maar dat deze zelf in voorkomende gevallen
eerst zichzelf hadden laten vallen voordat Talleyrand dit deed met hen. Zie Lacour-Gayet (1991),
pp. 1191-1193, Duff Cooper, pp. 348-353, Bordonove, pp. 355-3506, Orieux, p. 796. Hoe het ook zij
en wat men verder van hem ook moge denken, Talleyrand was een uitzonderlijke persoon.

Bij Talleyrands lofrede van 3 maart 1838 op de niet lang daarvoor overleden Charles-Frédéric
Reinhard, een Duitser die in Frankrijk carriere had gemaakt als diplomaat en die onder meer een
van Talleyrands tussentijdse opvolgers was geweest als minister van buitenlandse zaken, gaf
Talleyrand onder meer met veel nadruk aan dat goede trouw zeer belangrijk is. Zie Lacour-Gayet
(1991), pp. 425-426, 1219. Zie tevens idem p. 1361, noot 1 (p. 426): ‘Eloge de M. le comte Reinbard,
3 mars 1838.” Ook is een verwijzing ernaar te vinden bij Bordonove, p. 359, en bij Constantin,

pp. 26, 162 — met daarbij een verdere verwijzing naar Bouthoul, p. 363. Het betrokken tekstdeel
luidt als volgt: ‘Cependant, toutes ces qualités, quelque rares qu’elles soient, pourraient n’étre pas
suffisantes, si la bonne foi ne leur donnait une garantie dont elles ont presque toujours besoin. Je
dois le rappeler ici, pour détruire un préjugé assez généralement répandu. Non, la diplomatie n’est
pas une science de ruse et de duplicité. Si la bonne foi(*) est nécessaire quelque part, c’est surtout
dans les transactions politiques, car c’est elle qui les rend solides et durables. On a voulu confondre
la réserve avec la ruse. La bonne foi n’autorise jamais la ruse, mais elle admet la réserve; et la
réserve a cela de particulier, c’est qu’elle ajoute a la confiance.” [(*): Bij Lacour-Gayet (1991),

p. 1219, is op deze plaats ingevoegd: ‘et il avait détaché ce mot avec force’.]

Zie de vorige noot, en daarvan vooral de tekst: ‘La bonne foi [...] admet la réserve; et la réserve a
cela de particulier, c’est qu’elle ajoute a la confiance.’

In dezelfde lofrede als bedoeld in de voor-vorige noot zijn deze aanbevelingen/eigenschappen te
vinden: ‘1l faut, disait le prince, qu'un ministre des Affaires étrangeres soit doué d’'une sorte
d’'instinct qui, avertissant promptement, I'empéche, avant toute discussion, de jamais se compro-
mettre. Il lui faut la faculté de se montrer ouvert en restant impénétrable, d’étre réservé avec les
formes de I'abandon, d’étre habile jusque dans la choix de ses distractions; il faut que sa conversa-
tion soit simple, variée, inattendue, toujours naturelle et parfois naive; en un mot, il ne doit pas
cesser un moment, dans les vingt-quatre heures, d’étre ministre des Affaires étrangeres. [...] Dominé
par 'honneur et I'intérét de son pays, par '’honneur et I'intérét du Prince, par 'amour de la liberté
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Laat de ander praten, goed luisteren'

Beheers de agenda®

Ga niet te ver’

Niet direct een antwoord geven, eerst nadenken over de gevolgen®

fondée sur l'ordre et sur les droits de tous, un ministre des Affaires étrangeres, quand il sait I'étre, se
trouve ainsi placé dans la plus belle situation a laquelle un esprit élevé puisse prétendre.” Bij
Lacour-Gayet (1991), p. 417, vindt men ook nog als goede eigenschappen: ‘Un tact délicat lui avait
fait sentir que les moeurs d'un chef de division devaient étre simples, régulieres, retirées [...]" Bij
Schell vindt men de volgende uitspraken: ‘Bien causer consiste a dire ce qu'il faut, ne dire que ce
qu'il faut, et le dire comme il faut’, ‘Si 'on me demande quelque chose, c’est moi qui ai suggéré les
questions’, beide op p. 46 — vergelijk Orieux, p. 431 — en op p. 83: ‘La parole a été donnée 2
I’homme pour déguiser sa pensée’. Vergelijk ook de volgende noot.

Zie Lacour-Gayet (1991), p. 422: ‘S’il portait dans le monde une grande réserve, s’il ne se pressait
jamais de parler et s’il ne parlait que pour dire quelque chose, il savait faire parler autrui, et il savait
écouter. Sa mémoire, qui était excellente, notait les renseignements de diverse nature, politiques ou
mondains, que lui fournissaient ces causeries sans apprét; elle les tenait en réserve jusqu’au jour ou
ils pourraient servir 2 une négociation sérieuse.” Zie ook idem, p. 427: ‘Aussi Napoléon disait-il de
lui, méme apres s’en étre séparé, que c’était un excellent ministre pour les conférences. En le
comparant 2 un autre de ses ministres [...] il s’exprimait ainsi: {'un cause avec tant de facilité, que,
cédant au désir de parler, il laisse ainsi son secret s’échapper et revient sans avoir découvert celui
des autres, tandis que Talleyrand ne se laisse point pénétrer et obtient de son interlocuteur la
connaissance de ce que jai intérét a savoir.’» [Voor de vindplaats van deze laatste uitspraak, in de

noot ‘¥

van pagina 427, verwijst Lacour-Gayet (1991), op p. 1361, naar: ‘Méneval, Napoléon et
Marie-Louise, éd. de 1844, t. 1T, p. 380.” Claude-Francois de Méneval was naar verluidt de privé-

secretaris van Napoleon, zie ook Orieux, p. 419, en Lacour-Gayet (1991), p 427.]

‘It is said that shortly after a reverse in Napoleon’s fortunes, L'Empereur stated that he felt it was
necessary to win another battle quickly before allowing his foreign minister, Talleyrand, to attend an
(already planned) conference with the opposing allies. Talleyrand gently pointed out to Napoleon
that winning another battle was not really necessary before the meeting. The reason he gave was
recorded by his secretary as follows: “Sire, it is not necessary. They have allowed me to set the

”)

agenda.” Zie Woolsey, p. 105. Woolsey verwijst daarbij naar Broglie en naar Bertrand. Ik heb

echter bij geen van deze auteurs de betrokken tekst kunnen terugvinden.

Zoals in een eerdere voetnoot vermeld drong Talleyrand na Napoleons overwinning bij Austerlitz in
1805 bij deze aan op een gematigd vredesverdrag omdat dit uiteindelijk juist gunstiger zou zijn dan
een vernietigend vredesverdrag. Zie Duff Cooper, pp. 149-152, 185, Orieux, pp. 437-438, Wares-
quiel, p. 351, Bordonove, pp. 195-198, Lacour-Gayet (1991), pp. 547-559. Vergelijk Waresquiel, die
op p. 16 over Talleyrand schrijft: ‘Il va enseigner la modération, avec constance, pugnacité et
décision, en pleine épopée napoléonienne, a2 une époque ou elle était frachement mal vue. Le but
de la diplomatie n’est pas d’avoir raison de I'adversaire, c’est d’éviter de I’humilier.’

Zie Couchoud/Couchoud, deel I, p. 348 en Lacour-Gayet (1991), pp. 423—424 over de instructies uit
1802 aan de generaal Andréossy(*), ambassadeur in Londen: ‘Le défaut d’instructions et la nécessité
de consulter son gouvernement sont toujours des excuses légitimes, et auxquelles on ne peut se
refuser, pour obtenir des délais dans les transactions politiques. Vous en ferez usage méme quand
vous auriez une opinion arrétée sur le sujet en question, de peur de vous compromettre ou de vous
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* Neem de tijd, niets overhaasten'
« Zorgen voor een goede relatie’
¢ Geen gevoelens laten blijken, zich inhouden’

tromper. Il est peu de transactions politiques qui ne soient pas de nature a admettre des délais, et
dans I'état actuel de I'Europe, il n’y a point de délais qui puissent mettre dans un danger imminent
des transactions politiques.

Mais un négociateur ou un ministre, quelque présence d’esprit qu’il ait et quelque expérience qu’il
ait eue, peut, en donnant une réponse décisive et non pas dilatoire, faire a sa cause et a son pays,
par un moment d’oubli, un mal que plusieurs années de bons services pourraient souvent ne pas
réparer.

Ne donnez jamais de réponse directe aux propositions qui vous seront faites, ni 2 aucune plainte ni
offre imprévue.” [(*): Antoine-Francois graaf d’Andréossy (1761-1828) was een Franse generaal,
diplomaat en staatsman, die na de Vrede van Amiens (25 maart 1802) was benoemd tot Frans
gezant in Londen. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, deel 2 (1948), p. 48.]

1 Vergelijk de vorige noot en zie Lacour-Gayet (1991), p. 424—425: ‘On sait en quels termes Talleyrand
présenta 2 Champagny(*) en 1807 les chefs de service qui allaient passer sous ses ordres, lorsque
lui-méme quitta le ministere. Monsieur, dit-il 2 son successeur, voici bien des gens recommanda-
bles, dont vous serez content. Vous les trouverez fideles, habiles, exacts, mais, grice a mes soins,
nullement zélés.» Mouvement de surprise de Champagny, et Talleyrand de continuer avec le plus
grand sérieux: «Oui, monsieur. Hors quelques petits expéditionnaires, qui font, je pense, leurs
enveloppes avec un peu de précipitation, tous ici ont le plus grand calme, et se sont déshabitués de
I'empressement. Quand vous aurez eu 2 traiter un peu de temps des intéréts de ’Europe avec
I'Empereur, vous verrez combien il est important de ne point se hiter de sceller et d’expédier trop
vite ses volontés.» Le prince rapporta lui-méme ces paroles a 'Empereur et il 'amusa en lui
dépeignant Iair ébahi du nouveau ministre des Relations extérieures. Cependant il est curieux
d’ajouter que Napolé€on lui-méme appréciait le Festina lente en matiere diplomatique. Il écrivait a
Champagny, duc de Cadore, quand il était ministre des Relations extérieures: Les affaires des
Relations extérieures sont des affaires qui doivent se traiter longuement; vous devez toujours garder
mes lettres trois ou quatre jours sous votre chevet avant de les faire partir.» (Lettre du 1 avril 1811).
[(™): Jean-Baptiste Nompere de Champagny, duc de Cadore (1756-1834), ancien député de la
noblesse aux états généraux, devenu, en 1800, conseiller d’Etat, puis ambassadeur 2 Vienne (1801)
et ministre de l'intérieur, avait, en 1807, succédé a Talleyrand aux affaires étrangeres.” Zie Broglie,
deel I, p. 321, de voetnoot.]

2 Zoals in een eerdere voetnoot vermeld maakte Talleyrand goed gebruik van zijn vermaarde chef
Caréme. Zie Orieux, p. 610, Waresquiel, pp. 477-478, 538-541, Bordonove, p. 285 en Van Eijkern,
pp. 55, 79. Vergelijk Schell, p. 62, waar de kennelijke uitspraak van Talleyrand staat: ‘Il faut le faire
diner avant de le faire parler!” Vergelijk ook de in de voor-vorige noot bedoelde instructies aan de
generaal Andréossy, die eveneens meldden: ‘Rendez-vous aussi populaire que possible. Ne refusez
jamais une invitation du chef de la Cité ou des riches négociants. Conformez-vous, autant que
possible, aux usages de leur société et a leur maniere de converser, car il est probable qu’il y aura
toujours dans leur fétes ou assemblées ou ils vous inviteront, quelques membres du gouvernement.’

3 Zie Villemarest, deel III, p. 302. Vergelijk ook Lacour-Gayet (1991), p. 1282, waar men kan lezen:
‘Son impassibilité proverbiale l'empéchait de se mettre jamais en colére. Froid, immobile, son
visage, disait une Anglaise, était comme un livre écrit dans une langue morte.” Lacour-Gayet (1991),
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* Respect geven, de ander de tijd gunnen, geduld hebben'

op genoemde pagina merkt daarbij overigens ook, onaardig, op: ‘C'était I'Odi profanum vulgus
personnifié. Le mépris du vulgaire élevé a cette hauteur fait presque l'illusion d’'une vertu.” Zie
eveneens Orieux, wiens boek de naam draagt Talleyrand ou le sphinx incompris, die dan ook stelt,
op p. 11, dat Talleyrand inderdaad steeds zijn ‘masque de sphinx’ behield, en die op p. 476 voorts
aangeeft: ‘La dissimulation et I'impassibilité de Talleyrand ont étonné tout le monde. Lannes(*), dans
un language tout cru de soldat, disait: Talleyrand peut recevoir un coup de pied au c.. sans qu’il
paraisse a son visage.» En termes différents Stendhal(**) disait la méme chose: Jamais visage ne fut
moins barometre.» Volgens Waresquiel, p. 290, zou ook Napoleon hebben gezegd: (e visage de
Talleyrand était tellement impassible qu'on ne savait jamais rien y lire.» Vergelijk Talleyrand zelf in
zijn memoires, toen hij een vermeende incorrectheid van Napoleon jegens de Pruisische koningin
constateerde: Jetais indigné de tout ce que je voyais, de tout ce que jentendais, mais j'étais obligé
de cacher mon indignation.’” Zie Broglie, deel I, pp. 316-317, Couchoud/Couchoud, deel I, p. 372,
en Orieux, p. 465. Vergelijk eveneens Talleyrands reactie volgens Lacour-Gayet (1934), p. 99, in de
eerder gemelde scéne van 28 januari 1809 toen hij door Napoleon publiekelijk werd uitgescholden:
‘Talleyrand avait affecté de paraitre sur le moment plus impassible qu’il n’avait accoutumé d’étre.
Toute sa vengeance avait été dans le mot tombé de ses levres, avec un sourire de pitié dédaigneuse:
«Quel dommage qu’un si grand homme soit si mal élevél»” Vergelijk Schell, die op p. 94 ook de
volgende anekdote meldt: ‘Recu a Londres dans la haute société lors de sa derniere ambassade,
Talleyrand est frappé par la maladresse d’'un domestique qui lui renverse sur la téte un plat en
sauce. Il restea impassible mais dit en sortant du diner: “Je n’ai jamais rien vu d’aussi bourgeois que
cette maison!”.” [(*): Jean Lannes, hertog van Montebello (sedert 1808), maarschalk van Frankrijk
(sedert 1804). 1769-1809 (gesneuveld Slag bij Aspern, bij Wenen). Zie Winkler Prins Encyclopaedie,
deel 12 (1951), p. 534. Vergelijk Broglie, deel II, p. 10, voetnoot 1. (**): Pseudoniem van de Franse
schrijver Marie Henri Beyle (1783-1842). Zie Winkler Prins Encyclopaedie, deel 17 (1953),

pp. 78-79.]

1 Zie Couchoud/Couchoud, deel I, p. 393, anekdotisch, over een onderhandelingsopdracht in de lente
van 1806 aan Beurnonville(*). Oorspronkelijke vindplaats volgens Couchoud/Couchoud, deel I,
p. 394, en deel II, p. 495: Albert Beugnot, Mémoires du comte Beugnot (1783-1815), 2 vol. Paris.
Dentu, 1866, en wel in deel I, pp. 299-301. Zie ook Lacour-Gayet (1991), pp. 576-578. ‘Le comte
Beugnot raconte dans ses Mémoires comment le général Beurnonville fut chargé par Talleyrand de
négocier avec le prince Guillaume, alors a Paris, I'échange de son duché de Nassau-Siegen,
nécessaire pour la constitution de Grand-Duché de Berg destiné a Murat, contre une autre
principauté allemande, et comment Beurnonville s’en tira.
M. de Talleyrand ... connaissait au général un extérieur fanfaron et je ne sais quoi d’incisif qu’il
croyait propre a triompher de I'entétement du prince Guillaume qui était passée en proverbe ...
«C’est, dit le ministre, une cruelle extrémité pour le chef de la maison de Nassau que d’abondonner
un Etat héréditaire ou s’attachent tant de souvenirs glorieux. Sa susceptibilité peut étre extréme sans
étre exagérée; il faut la ménager, et ... mettre le temps de notre coté.»
Beurnonville d’applaudir ...; il se charge des papiers qui contiennent sa mission.
Le lendemain matin M. de Talleyrand trouve le général a son lever: — Eh bien! avez-vous déja vu le
prince Guillaume? Vous venez sans doute me dire que vous en avez été fraichement accueilli? 11
fallait nous y attendre; mais le début n’est pas grand’chose en une telle affaire; de la patience et
nous réussirons. — Pas de cela, répond Beurnonville: tout est terminé: voila les doubles du traité
signés par le prince. — Mais par quel miracle, et comment vous y étes-vous donc pris? — Ma foi, j’ai
bien repassé dans mon esprit les recommendations que vous me fites hier. En vous quittant jallai
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* Niet triomferen, rekening houden met de ander, geven en nemen'
* Wees discreet, houd het overzicht, begrijp snel waar het om gaat, wek vertrouwen,
wees trouw, behandel de zaken op juiste wijze’

tout droit chez le prince, que je rencontrai seul ... Prince, lui dis-je, vous savez ou vous ne savez
pas que I'Empereur a besoin de votre duché de Siegen. Il vous offre en échange une principauté
dans l'interieur de I’Allemagne, plus forte en population et plus riche en produits; voila le traité tout
dressé. Je sais bien que vous avez de bonnes raisons pour refuser cet arrangement; mais, sacredié!
vous n’étes pas le plus fort: ainsi croyez-moi, faites beau c... — Et le prince a fait beau c...? reprit
froidement M. de Talleyrand. — Oui, sans barguigner, dit Beurnonville, et, ma foi, je ne croyais pas
en finir sitot.’ [(*): Pierre de Riel markies de Beurnonville (1752-1821), ging na een carrieére in het
leger, in februari 1800 over tot de diplomatie. Tijdens de Tweede Restauratie werd hij in 1816
maarschalk van Frankrijk en in 1817 markies. Zie Winkler Prins Encyclopaedie, deel 4 (1949), p. 24.]

1 Zie hiervoor een bespreking tussen Talleyrand en Friedrich von Miller(*) volgens Lacour-Gayet
(1934), pp. 92-93. Zie ook Couchoud/Couchoud, deel I, pp. 397-398: {...] Je m’y rendis. L’entretien
commenca par un court exposé (d’'un quart d’heure) sur notre situation politique avant et apres
Iéna. Il me parut que cet exposé ne lui déplut pas. Il m’écouta avec la plus tranquille attention, en
posant — pour se détendre — un genou sur une chaise et en le balancant légérement. Lorsque j'eus
terminé, il me dit avec un sérieux solennel, sans presque remuer les levres:

LEmpereur a été grievement blessé (en francais dans le texte) par l'attitude du duc de Weimar
depuis le début de la guerre et, particulierement, par 'envoi d'un contingent a 'armée prussienne,
si bien qu’il eut grand’peine a ne pas tirer de cette attitude les suites qu’elle devrait comporter pour
l'existence politique du duché. §'il ne s’y est pas décidé, c’est en raison de la haute considération
personnelle qu’a su lui inspirer la duchesse de Weimar, en raison aussi de celle qu’il professe pour
la maison de Bade et en particulier pour le margrave... C'est ce qu’il m’a répété a plusieurs reprises,
toutes les fois qu’il s’est entretenu avec moi de cette mission, et je suis chargé de vous le dire
officiellement- (Muller remercie Talleyrand de ces assurances, en exprimant 'espoir qu’elles
dissipent toute inquiétude sur I'existence politique du duché.) Je ne suis pas autorisé, repartit le
ministre, a découvrir les desseins de Sa Majesté; mais je serais treés heureux de pouvoir vous en
annoncer de satisfaisants pour vous... Je parlerai encore ce soir a2 'Empereur des passeports que
vous désirez.»

La-dessus se termina l'entretien, au cours duquel le prince de Bénévent avait su allier au sérieux de
son attitude une certaine amabilité et une bonne humeur propres a dissiper chez moi toute
intimidation et tout embarras.” [(*): ‘Ministre du duc de Saxe-Weimar, envoyé 2 Napoléon apreés Iéna
par son maitre qui avait a se faire pardonner son attitude hostile.” Zie Couchoud/Couchoud, deel I,
p. 397, voetnoot 1. In de Slag bij Jena (14 oktober 1806) werd het Pruisische leger vernietigd,
waarna Duitsland voor Napoleon open lag. Voor het oorspronkelijke stuk verwijst Lacour-Gayet
(1934), p. 91, voetnoot 30, naar Friedrich von Miiller, Errinnerungen aus den Kriegszeiten
1809-1813 (Hambourg, 1900), pp. 31-34. Het onderhoud zou hebben plaatsgevonden op 4
november 1806 te Berlijn. Zie Lacour-Gayet (1934), p. 91.]

2 Dit alles is terug te vinden in een rapport van 26 maart 1800 aan de Conseil d’Etat over een
(algemene) diplomatieke carriere. Zie Villemarest, deel III, pp. 61-64. Zie ook Lacour-Gayet (1991),
p. 419, en Couchoud/Couchoud, p. 334. |{...] Le systeme de promotion étant particulierement établi
pour fixer le sort des employés, par la permanence de cet esprit et cet honneur de profession qui
fait qu’on s’attache a sa position, il faut dire ce que c’est que l'esprit et ’honneur d’un employé au
ministere des relations extérieures.
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* Wees onafhankelijk’

¢ Zorg vooraf goed geinformeerd te zijn’

¢ Wees goed voorbereid®

e Zorg dat de achterban en de onderhandelaar op één lijn zitten®

Tous les emplois de la République demandent un patriotisme éprouvé: I'esprit et ’honneur de tous
les états qui tiennent au service public supposent cette qualité générale; elle est un caractere
commun, et ne saurait étre le caractere distinctif d’aucun état.

Il y a deux classes de qualités qui entrent dans la composition de I'esprit et de 'honneur de la
profession qui fait I'objet de cet article: les qualités de 'ame et celles de I'esprit.

Dans la premieres classe sont: 1° la circonspection; 2° la discrétion; 3° un désintéressement a toute
épreuve; 4° enfin, une certaine élévation de sentimens qui fait qu’on sent tout ce qu’il y a de grand
dans la fonction de représenter sa nation au-dehors, et de veiller audedans a la conservation de ses
droits politiques.

Dans la seconde classe sont: 1° un penchant de I'esprit pour I'étude des relations politiques; 2° la
facilité nécessaire pour saisir bien et promptement les objets, car aucun état n’expose plus a des
travaux instantanés et d'urgence; 3° une certaine étendue d’idées, car dans cette partie tous les
détails se rattachent a un vaste ensemble.

Il y a peut-étre encore une troisieme classe de qualités qui participent aux deux premieres; je veux
parler de tout ce qui tient a I'habileté dans l'art de traiter les affaires. Elle est nécessaire aux agents
du dedans comme a ceux du dehors, parce que, si ces derniers sont chargés d’agir, les premiers
participent plus ou moins a la direction que les autres recoivent. Cette qualité forme une classe a
part, parce qu’elle est un résultat de I'esprit et du caractere.

Ces qualités, réunies et cultivées par la pratique, forment I'esprit et '’honneur de la profession. Par
elles s’établissent, entre les divers individus, des rapports d’estime et d’affection; entre les chefs et
les subordonnés, des rapports d’émulation, d’attachement et de tutelle: par elles s’établissent encore,
de la masse des employés au gouvernement, des rapports de fidélité et de respect; des employés a
la patrie, des rapports de passion et de dévouement; du public enfin aux employés, des rapports de
considération et de confiance.’

1 Zie ook de vorige noot. Deze onafhankelijkheid komt overigens vooral neer op het voor het
noodzakelijke inkomen onafhankelijk zijn van een dergelijke carriere op zichzelf. Vergelijk een door
Villemarest, in deel IIT, op pp. 303-304, verhaald advies van Talleyrand aan een belangstellende
voor een diplomatieke carriere om zijn heil elders te zoeken nu deze kennelijk te weinig geld heeft:
«Vous avez donc réellement envie d’entrer dans la diplomatie? — Oui, Monseigneur. — Avant tout, il
faut que je vous adresse une question; avez-vous de la fortune? — Malheureusement non, Monseig-
neur. — Je ne dis pas une tres-grande fortune. Mais avez-vous bien du moins six mille livres de
rente? — Eh mon Dieu non. — En ce cas vous ne devez nullement songer 2 entrer dans la diplomatie,
et je vais vous expliquer pourquoi. D’abord on ne peut bien servir un gouvernement en étant sir de
ne point compromettre son indépendance que quand on peut étre toujours prét soit a se voir
destitué soit a donner sa démission. Pour cela, il faut avoir rigoureusement de quoi vivre avec une
certaine aisance, et jadmets qu'un revenu de six mille francs puisse suffire. Vous ne les avez point;
je vous conseille paternellement de faire tout autre chose. [...]»

2 Zie hiervoor uitgebreid Lacour-Gayet (1991), pp. 422—423.
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Tot zover de auteurs wier aanbevelingen ik heb behandeld. Om na te gaan of er een

specifieke periode in de in de eerste paragraaf van dit hoofdstuk besproken geschie-

denis van het onderhandelen te noemen is waarin de aanbevelingen het meest nuttig

zijn voor hedendaagse commerci€le onderhandelaars, geef ik hieronder eerst een

samenvatting weer zonder voetnoten van de aanbevelingen van de huidige paragraaf,

en daarna maak ik een keuze. De te noemen samengevatte aanbevelingen zijn dan

afkomstig van de volgende genoemde personen, met de erbij behorende perioden:

Voor-klassiek

- Manu

- Kautilya
Middeleeuwen

- Cassiodorus

- Constantinos VII
- Al-Djahiz

- Nizam Oul-Moulk
- Rosergio

Italié

- Machiavelli

- Danes

- Bacon
Frankrijk

- Richelieu

- Callieres

- Talleyrand

De aanbevelingen zijn, samengevat, dan de volgende:

Voor-klassiek

Manu

Onderhandelen is slechts een middel, naast andere middelen
Onderhandelen is een niet-gewelddadig middel om vijanden te onderwerpen
Onderhandelaars dienen te spioneren

Zoals in een eerdere voetnoot gemeld heeft Talleyrand voor het Congres van Wenen intensief
samengewerkt met de koning om dit goed voor te bereiden. Zie Bordonove, p. 283 en Orieux,
pp. 595-596. Zie tevens Duff Cooper, pp. 240-243. Vergelijk ook de tekst bij de vorige noot.

Zie Bordonove, p. 182: ‘Vous verrez que se sera avec 'Empereur lui-méme que jaurai le plus de
peine a négocier [...J Vergelijk ook Duft Cooper, p. 145, met een soortgelijke opmerking.
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Onderhandelaars moeten letten op lichaamstaal en ander gedrag van hun tegen-
speler

Onderhandelaars dienen allerlei morele en andere hoedanigheden en vaardigheden
te hebben, waaronder eerlijkheid

Voorbereiding is belangrijk

De relatie is belangrijk

Kautilya

Onderhandelen is slechts een middel, naast andere middelen

Onderhandelen is een sluwe vorm van beinvloeden

Onderhandelaars dienen te spioneren

Onderhandelaars mogen geen informatie weggeven

Onderhandelaars dienen allerlei morele en andere hoedanigheden en vaardigheden
te hebben

Onderhandelaars moeten zich niet laten imponeren

Onderhandelaars moeten dames en drank ver van zich houden

Voorbereiding is belangrijk

De relatie is belangrijk

De relatie dient te worden onderscheiden van het onderwerp van de onderhande-
ling

Lange-termijn overwegingen verdienen de voorkeur boven korte-termijn overwe-
gingen

Middeleeuwen

Cassiodorus

Blijf kalm, men dient zich te beheersen
Redenaarstalent is nodig
Oppassen voor sluwe personen

Constantinos VII

Maak gebruik van uiterlijk vertoon en etiquette
De wederpartij dient te worden afgepoeierd
Er zou een tegenprestatie nodig moeten zijn

Al-Djahiz

Redenaarstalent, taalbeheersing, de boodschap goed weten over te brengen en
weten te converseren zijn nodig
Men dient eerlijk over te komen
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Men dient zichzelf te beheersen

Men dient in staat te zijn snel een antwoord te bedenken

Men dient niet teveel te willen en ook geen slechte gewoonten te hebben
Men dient de opdracht zelf goed in de gaten blijven houden

De betrouwbaarheid van de eigen gezanten dient getest te worden

Nizam Oul-Moulk

Onderhandelaars zijn boden

Onderhandelaars moeten spioneren, zoveel mogelijk informatie verkrijgen
Onderhandelaars dienen geen verkeerde conclusies te trekken
Onderhandelaars zijn goed te gebruiken om de wederpartij te misleiden

Men moet zorgen dat te ontvangen onderhandelaars zo min mogelijk informatie
verkrijgen

Men dient onderhandelaars goed te behandelen

Onderhandelaars dienen niet het achterste van hun tong te laten zien

Rosergio

Een gezantschap is een instrument van degene die ervan gebruik maakt

Een gezant dient waarheidsgetrouw te zijn

De verstandhouding tussen de gezant en degene met wie hij moet onderhandelen
is zeer belangrijk

De gezant dient de goede verstandhouding met zijn onderhandelingspartner te
bevorderen

Snelheid bij onderhandelen is zeer belangrijk, mede om een goede naam te krijgen
De gezant moet op de hoogte zijn van de goede manier om het woord te voeren
De gezant dient waar nodig het gesprek gaande te houden, maar mag niet het
achterste van zijn tong laten zien

Een negatieve boodschap dient de gezant niet te verwerpen, maar met een ‘poker
face’ aan te horen

De gezant dient zijn emoties te beheersen, zeker wanneer de boodschap onaange-
naam is

De gezant dient zich verheugd te tonen bij een gunstige afloop van de onderhande-
lingen

Een deelovereenstemming is altijd beter dan helemaal geen overeenstemming

De gezant dient internationale ervaring te hebben

De gezant dient listig te zijn, maar daarbij natuurlijkheid van gedrag te tonen

De gezant dient zich te beperken tot de onderwerpen waarover hij kwam om te
onderhandelen

Onderhandelen met een team heeft voordelen boven onderhandelingen door een
enkele gezant
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* Na afloop van de onderhandelingen dient de gezant op correcte wijze afscheid te
nemen van zijn onderhandelingspartner

Italié

Machiavelli

* De gezant kan beter bekwaam zijn dan getrouw zijn; succes is beter dan alleen
maar goede bedoelingen

* De gezant dient zoveel mogelijk algemene informatie te verkrijgen van de omge-
ving van de vorst, en daarmee zijn voordeel te doen

* De gezant dient een goede naam te Krijgen

 Eerlijkheid is op zichzelf minder belangrijk dan de naam eerlijk te zijn

* Goede rapporten helpen met het krijgen van een goede naam bij de achterban

» Informatie is te verkrijgen door vriendschappen te sluiten met hovelingen

* De gezant dient zoveel mogelijk informatie te zien te verkrijgen van de eigen
achterban; deze informatie is goed uit te wisselen

* De gezant doet er meestal goed aan in zijn rapporten zijn conclusies niet aan
zichzelf toe te schrijven, maar aan niet nader te noemen derden

* De gezant dient zijn rapporten steeds aan te vullen in de loop der tijd

* Machiavelli sluit af met voorbeelden van wat gerapporteerd zou moeten worden

Danes

* De werkzaamheden van de gezant bestaan voornamelijk uit drie onderdelen:
- Voorbereiding
- De onderhandelingen zelf
- Rapportage

* De gezant dient in het gevlij te komen van de gezant van degene naar wie hijzelf
wordt gezonden, ter verkrijging van informatie

» Tijdens de eerste audiéntie dient de gezant als eerste de goede relatie te benadruk-
ken, en als tweede de belangrijkste onderdelen van zijn instructies te melden

* De gezant dient een goede naam te verwerven

* De gezant dient tijdens zijn verblijf zoveel mogelijk informatie te verzamelen,
zonder dit overigens te laten blijken

* De gezant dient zich daartoe altijd vriendelijk en desnoods met vleierij op te stellen

» Contacten met andere gezanten zijn positief, niet alleen om informatie te verkrij-
gen, maar ook om hen eventuele diensten te bewijzen, met nuttige wederdiensten
ten gevolge

* De gezant dient bij gesprekken vooral te luisteren; indien tegenspraak nodig is,
behoort deze niet beledigend te zijn, maar respect uit te lokken
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De gezant mag soms toegeven, maar dan dient daar later wel een tegenprestatie
voor terug te komen

Omdat alle situaties anders zijn, bestaan er geen algemene regels hoe de gezant
zich dient te gedragen in specificke omstandigheden; dit wordt aan zijn eigen
oordeel overgelaten

De gezant dient de belangrijke dingen te rapporteren, niet de onbelangrijke dingen
Danes geeft voorbeelden van wat specifiek gerapporteerd zou moeten worden

De gezant dient niet alleen de positieve dingen te rapporteren maar ook de
eventuele negatieve dingen

Bacon

Sluwheid is inferieur aan wijsheid

Het is nuttig mensen aan te kijken, want sommigen hebben weliswaar een duister
innerlijk maar ook een doorzichtig uiterlijk

Een sluwe methode om iets te verkrijgen is het benadrukken van andere onder-
werpen, om pas als de ander niet meer op zijn hoede is het werkelijk gewenste
onderwerp aan de orde te stellen

Als de ander haast heeft en derhalve niet goed over iets kan nadenken, is dit
tijdstip zeer geschikt om iets aan de betrokkene voor te stellen

Het is nuttig te verwijzen naar derden als bron voor wat men zelf wil zeggen over
dingen waarin men niet zelf verwikkeld wil raken

Het is nuttig een antwoord dat men krijgt te verdraaien tot het antwoord dat men
graag wil hebben

Het is nuttig geduldig te zijn en pas datgene te zeggen wat men wil als de tijd
daarvoor rijp is

Het is beter te bouwen op de gezondheid van het eigen beleid dan op misleiding
en trucs jegens de ander

Het is meestal beter mondeling te onderhandelen dan schriftelijk

Schriftelijke onderhandelingen zijn nuttig in verband met bewijsvoering, vanwege
niet onderbroken kunnen worden in een betoog, en om schriftelijke reacties uit te
lokken

Mondelinge onderhandelingen zijn nuttig om indruk te maken op degenen die
daarvoor gevoelig zijn, en om in de gelaatsuitdrukking van de wederpartij te zien
tot hoever men kan gaan

Gebruik de juiste mensen voor de taken waarvoor zij het meest geschikt zijn

Het is in het algemeen beter om eerst de ander voorzichtig te peilen dan om deze
direct met iets te overvallen

Het eerste contact is uiterst belangrijk in gevallen waarbij men elkaar wederzijds
nodig heeft
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Tegenover sluwe mensen is het nuttig hun echte doelen te weten te komen en zelf
weinig te zeggen

In alle moeilijke onderhandelingen dient men niet ernaar te streven tegelijkertijd te
willen zaaien en oogsten; de zaak dient te worden voorbereid om stapje voor
stapje te kunnen rijpen

Frankrijk

Richelieu

Onderhandelingen dienen ononderbroken plaats te vinden. Dit heeft als voordelen
(1) dat zaken die langzamer lopen uiteindelijk veelal toch voor elkaar zullen
komen, (2) dat zelfs indien er niets concreets wordt behaald, er toch nuttige
informatie wordt verkregen, en (3) dat er eventuele tijdwinst wordt behaald. Een
lange-termijn visie is dus eenvoudigweg noodzakelijk

Onderhandelen is een middel tot een doel

Onderhandelen is een verstandelijke activiteit

Men moet altijd rekening houden met nabuurstaten, zowel omdat deze staten de
eigen staat kunnen last bezorgen, als omdat deze staten problemen van verder weg
kunnen tegenhouden. Men dient dus buiten de eigen landsgrenzen te kunnen
kijken

Men dient te handelen naar gelang de omstandigheden, en naar gelang de middelen
die men heeft jegens de tegenspeler. Dit heeft mede tot gevolg dat men voor
sommige tegenspelers meer tijd moet inruimen dan voor andere tegenspelers

Bij onderhandelingen dient men bewust rekening te houden met de persoonlijk-
heid van de tegenspeler. Mensen verschillen nu eenmaal van elkaar

Van bluf behoeft men niet onder de indruk te zijn

Goede onderhandelaars zijn niet dom, maar ook niet te spits: zij houden het goede
midden. De slimsten zorgen bovendien ervoor noch zelf bedrogen te worden, noch
de wederpartij te bedriegen

Eerlijkheid duurt het langst

Omdat woorden eenvoudig verdraaid kunnen worden, dienen onderhandelaars hun
woorden zorgvuldig te kunnen wegen, en deze woorden eveneens zorgvuldig te
kunnen opschrijven

Als men eenmaal begint een doel na te streven, dan dient men dit niet op te geven
Bij het uitblijven van succes dient men zich niet te laten ontmoedigen

Voordelen dient men niet te laten liggen

De reputatie van een vorst is uiterst belangrijk, en gaat eigenlijk boven al het
andere. Om zijn reputatie niet te verliezen dient de vorst derhalve voorzichtig te
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zijn met het aangaan van verplichtingen, want eenmaal aangegane verplichtingen
dienen nauwgezet te worden nagekomen

Onderhandelaars dienen hun bevoegdheid nimmer te overschrijden, opdat hun
vorst geen onmogelijke verplichtingen zal aangaan

Tenslotte, onderhandelaars dienen te allen tijde ervan te worden weerhouden de
voorkeur te geven aan een slechte overeenstemming boven geen overeenstemming

Callieres

Onderhandelen is een middel tot een doel

Onderhandelen is een verstandelijke activiteit

Niet spreken voordat men weet wat men wil zeggen, en zich niet laten uitlokken
tot spreken

De eigen gedachten geheim houden tot het juiste tijdstip om deze te openbaren,
maar intussen wel open lijken te zijn

Informatie uitwisselen

Informatie verwerven

Niet arrogant zijn

Geen valse beloften doen, niet te kwader trouw zijn

Kalm blijven en geduldig zijn

Eerlijk en geloofwaardig blijven

Zoeken naar wederzijds voordeel

Niet dreigen

Goed voorbereiden

De ander proberen te begrijpen, proberen zich in diens positie te verplaatsen
De juiste woorden weten te kiezen

Bij voorkeur mondeling onderhandelen

Goed luisteren

Stap voor stap onderhandelen, niet te snel willen ‘scoren’

De zaak goed aanpakken door op een plezierige manier rekening te houden met de
belangen van de ander

Gezichtsverlies voorkomen

Zelf de geschriften opstellen

Geen verwijten maken, maar juist prijzen

Spoedige uitvoering van verkregen beloften verlangen, maar uitvoering van zelf
gegeven beloften zo lang mogelijk uitstellen

Zorgvuldig zijn bij het opstellen van geschriften

Talleyrand

Wees te goeder trouw
Maak een voorbehoud waar nodig
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* Weet te converseren, wees eervol, tactvol, houd de juiste afstand, weet te zwijgen

» Laat de ander praten, goed luisteren

¢ Beheers de agenda

* Ga niet te ver

« Niet direct een antwoord geven, eerst nadenken over de gevolgen

* Neem de tijd, niets overhaasten

e Zorgen voor een goede relatie

* Geen gevoelens laten blijken, zich inhouden

* Respect geven, de ander de tijd gunnen, geduld hebben

e Niet triomferen, rekening houden met de ander, geven en nemen

* Wees discreet, houd het overzicht, begrijp snel waar het om gaat, wek vertrouwen,
wees trouw, behandel de zaken op juiste wijze

* Wees onafhankelijk

» Zorg vooraf goed geinformeerd te zijn

* Wees goed voorbereid

» Zorg dat de achterban en de onderhandelaar op €én lijn zitten

Als men al deze aanbevelingen bekijkt, dan valt het toch wel op dat er een scheiding
is aan te brengen tussen de aanbevelingen van voor Richelieu en vanaf Richelieu, met
de ‘Franse’ stijl. Samenvattend kan hiertoe het volgende worden gesteld. De ‘vOOr-
klassieke’ schrijvers Manu en Kautilya zien onderhandelaars meer als instrumenten om
te spioneren en om iets voor niets van de wederpartij te verkrijgen; de aanbevelingen
richten zich dan ook vooral op wat in hoofdstuk 2 ‘pseudo-onderhandelingen’ is
genoemd. De ‘middeleeuwse’ schrijvers Cassiodorus en Constantinos VII richten zich
met name op sluwheid en trucs, kennelijk vooral om te voorkomen zelf het slachtof-
fer hiervan te worden; een serieuze uitwisseling van waarden wordt dan ook niet echt
benadrukt, dus ook hier spelen vooral pseudo-onderhandelingen een rol. Bij de
middeleeuwse ‘oosterse’ schrijvers Al-Djahiz en Nizam Oul-Moulk staat helemaal het
wantrouwen voorop, en eveneens bij hen gaat het dan ook vooral om pseudo-
onderhandelingen. Bij Rosergio speelt ook listigheid een rol, maar bij hem gaat het
wel primair om ‘echte’ onderhandelingen, en niet zozeer om pseudo-onderhande-
lingen; in dit opzicht is Rosergio duidelijk de eerste ‘modern’ te noemen auteur. Bij
de schrijvers volgens de ‘Italiaanse’ stijl gaat het ook om trucs en sluwheid, en ook
het eenzijdig verkrijgen van informatie is belangrijk. Machiavelli benadrukt eigenlijk
zelfs nogal cynisch dat de onderhandelaar vooral voor zichzelf dient te zorgen, en hij
stelt dit kennelijk ook boven het bereiken van enige overeenstemming met de
wederpartij; dus ook hier spelen vooral pseudo-onderhandelingen een rol. Danes richt
zich zowel op sluwe pseudo-onderhandelingen als op een serieuze uitwisseling van
waarden. Bacon richt zich vooral op ‘echte’ onderhandelingen, maar sluwe trucs en
pseudo-onderhandelingen worden bepaald niet geweerd. De auteurs volgens de
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‘Franse’ stijl, Richelieu, Callieres en Talleyrand, richten zich daarentegen uitsluitend
op ‘echte’ onderhandelingen, en pseudo-onderhandelingen en sluwe trucs blijven
buiten de aanbevelingen of worden zelfs nadrukkelijk afgewezen. Ook de gerichtheid
op lange-termijn denken, de verstandelijke benadering, de nadruk op goede trouw,
en, zoals Nicolson aangaf, de gerichtheid op de zekerheid van nakoming van de
afspraken, zijn positieve elementen van juist de ‘Franse’ stijl. Voor hedendaagse
commerci€le onderhandelaars zijn de aanbevelingen van de auteurs van de periode
van ‘Frankrijk’ dan ook het meest nuttig.

4.3 NUTTIGE AANBEVELINGEN?

Om na te gaan in hoeverre de aanbevelingen van vroeger inderdaad nuttig zijn voor
hedendaagse commerci€éle onderhandelaars is het zinvol om de vorenvermelde
aanbevelingen van al de behandelde auteurs nader te combineren. Ik kom dan tot de
volgende gecombineerde aanbevelingen:

» Redenaarstalent of op juiste wijze het woord voeren zijn belangrijk'
¢ Onderhandelaars dienen informatie te verzamelen®

 Sluwheid, listigheid en misleiding horen erbij’

* Wees discreet, tactvol, eervol, geloofwaardig, houd afstand*

¢ Onderhandelaars dienen eerlijk of te goeder trouw te zijn’

» Voorbereiding is belangrijk®

* Houd rekening met de ander’

* De relatie is belangrijk®

e Onderhandelen is een middel tot een doel’

1 Manu, Kautilya, Cassiodorus, Al-Djahiz, Rosergio, Bacon, Richelieu, Callieres, Talleyrand.
2 Manu, Kautilya, Nizam Oul-Moulk, Machiavelli, Danes, Bacon, Richelieu, Callieres, Talleyrand.

3 Kautilya, Cassiodorus, Constantinos VII, Nizam Oul-Moulk, Rosergio, Machiavelli, Danes, Bacon,
Callieres.

4 Manu, Kautilya, Rosergio, Danés, Bacon, Calliéres, Talleyrand.

5 Manu, Rosergio, Machiavelli, Bacon, Richelieu, Callieres, Talleyrand.
6 Manu, Kautilya, Machiavelli, Danes, Callieres, Talleyrand.

7 Nizam Oul-Moulk, Danes, Bacon, Richelieu, Callieres, Talleyrand.

8 Manu, Kautilya, Rosergio, Danes, Talleyrand.

9 Manu, Kautilya, Rosergio, Richelieu, Callieres.
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Lange-termijn overwegingen zijn belangrijk, niet haasten'
Blijf kalm, beheers emoties’

Wissel uit?

Let op de hoofdzaak*

Niet teveel willen, deelvoordelen niet laten liggen’

Zich niet zich laten imponeren of overbluffen®

Een goede naam is belangrijk’

Zorgvuldig schriftelijk onderhandelen is nuttig®

Aanpassen is nodig, behandel alles en iedereen op juiste wijze’
Geduld hebben’

Let op lichaamstaal"'