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Miten onnistua neuvotteluissa?

- Tarvitaan erilaista neuvottelutaitoa.
Onnistuneessa neuvotteluissa
on kysymys yhteisists, yhtenevist eduista.
Osapuolet tekevat sopimuksia, ratkovat ongelmia,
keskustelevat asioista, pyrkivat luomaan
yhteistyota vastaisuutta varten.
Neuvotteluissa perustelulla
eli argumentaatiolla on avainrooli
Neuvottelutaito on muuta kuin vain sarja taktisia temppuja.
Neuvottelutuloksen onnistuminen mitataan lopullisesti,
kun paatoksia toteutetaan.
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Hyva neuvottelija?

Valmistautuu neuvotteluun.

Kuuntelee. Avautuu aina kun tarve.

Perustelee sanomansa. Puhuu lyhyesti ja selkeasti.
Vaikenee aina, kun tarkoituksenmukaista.

Jattaa epaoleellisen sanomatta. Ymmartaa muiden taktiset
vedot. Nayttaa kielteisia tunteita rajatusti. Ohittaa tahallisen
arsytykseen. Osoittaa myo6tatuntoa. Huomauttaa
epaoleellisuuksista. Palauttaa mieliin neuvottelun tavoitteen.
Kayttaa elekielta tilanteen mukaan. Lisaa luottamusta.
Kannustaa tasapuolisuuteen ja oikeudenmukaisuuteen.
Sitoutuu. Ottaa asioita kantaakseen. Avaa asioita.

Kysyy ja kyseenalaistaa. Ideoi. Etsii vaihtoehtoja.

Valttaa nolaamisen. Valttaa mielistelya.

Kayttaa huumoria...

On oma itsensa.

Neuvottelutaidon koulutusta

Viestinhallinta Oy:n neuvottelutaidon koulutus: neuvottelutaidon kouluttajat
Pentti Vanha-aho (044-836216), pentti.vanha-aho@viestinhallinta.fi seka Kaj
Syrjanen (040-7327428).

Tiedusteluihin vastaa myos asiakirjoittamisen ja ennakoinnin asiantuntija
Keijo Makela (044-2537205). keijo.makela@viestinhallinta.fi
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