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Mita haluan saavuttaa talla

MINULLE & ==

Mika olisi paras mahdollinen,

téydellinen tulos minulle?




Ko

Mita arvoa tama neuvottelu on
minulle rahassa?

Onko minulla sadstoja tai
seurantamenoja?

“o

Mika olisi toiseksi paras tulos
minulle?

Mitka tulokset eivat ole
hyvaksyttavia?



i e erss s .. .. Minka tuloksen osat minun taytyy
M ?
iksi niita ei hyvaksyta® Qe caavuttaa?

Minka tuloksen osat ovat minulle Minka tuloksen osat haluan
e tarkeimmat? @ saavuttaa?



Qﬂ Mitka osa-puolet voin luopua?

Mitka sopimusperusteet ja ehdot
e ovat tarkeimmat?
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Minka sopimuksellinen sisalto ja
ehdot ovat minulle vahemman
tarkeita?

Mita vaihtoehtoja minulla on, jos
haluttu tulos ei toteutuisi?

11



2=

2=

12

vaihtoehtoja?

Mita parempia ratkaisuja on
mahdollista muiden
neuvottelukumppaneiden kanssa?

o
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Mika neuvottelisisalto voin yhdistaa
uudelleen tai lisata?

Mika olisi erilainen parasta
vaihtoehtoaq, jotta se olisi parempi
tai yhta kuin alun perin haluttu
neuvottelutulos?
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Millaisia muodollisia esteitd minun on
poistettava matkan varrella?

Mika on taman vaihtoehdon arvo
minulle?

o

e

Onko minulla sadastoja tai jalkikulut?

Jos rahoituskysymykset ovat
mukana, mika on korkein ja alhaisin
summa, jonka voisin hyvaksya?
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Mitkd ehdot ja sopimuksellinen
sisalto voivat muuttaa tata numeroa
ja kuinka suuri on hyvaksyttava
summa sitten?

Mitka sopimusehdot en halua
hyvaksya?

2=
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Onko mahdollista saada paremmat
lahtokohdat paatokseen
neuvottelut?

Mitka tekijat helpottaisivat
neuvottelujen lopettamista?
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M I N U N Minka tuloksen neuvottelukumppani
e toivoo tasta neuvottelusta?
NEUVOTTELU-

KUMPPANI
el
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Minka arvoisen neuvottelu-
kumppanille on ominaista?

Kuinka tarkead on neuvottelu ja tulos
toiselle puolelle?

o
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Mitka osat voisivat parhaan
mahdollisen tuloksen neuvottelu-
kumppanille?

Mika voisi olla toiseksi paras tulos
neuvottelukumppanille?
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e

Minka tulos ei olisi hanelle
hyvaksyttavaa?

Miksi tama tulos ei ole hanelle
hyvaksyttavaa?

Q @ Mitkd osat ovat hdnelle tarkeintd?

Minka tuloksen osat on
@ saavutettava?

23
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Mitka osat tuloksista haluavat
saavuttaa?

Mita nakokohtia han voi tehda
ilman?

o
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Mitka sopimusehdot ja sisalté ovat
hdnelle tarkeinta?

Mitkd sopimusehdot ja sisalto ovat
hdnelle vahemman tarkeita?
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Minka vaihtoehdon toinen puoli on
minun kanssani kaydyissa
neuvotteluissa?

Missa kolmessa parhaana
vaihtoehtona neuvottelukumppani
on, jos hanen toivottu tuloksensa ei
toteutuisi?

“o
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vaihtoehtoja?

Onko muita neuvottelukumppaneita

saatavilla parempia tuloksia?
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Voisinko neuvottelukumppani haluta
yhdistaa tai lisata sisaltéa ja mitka?

Mita eri vaihtoehdoista pitaisi olla
erilainen, jotta se olisi parempi tai
yhta suuri kuin alkuperainen
neuvottelutulos?
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Kuinka han pystyi poistamaan
esteita matkalla?

Mitka haluavat olosuhteet voisivat
lisaksi vaikuttaa myonteisesti paras

vaihtoehto?
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Mita muita arvoja tai intresseja hdn
tarvitsee sisallyttaa?

Jos rahoituskysymykset ovat
mukana, mika olisi korkein ja alhaisin
summa, jonka han voisi hyvaksya?
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Mitkd ehdot ja sopimustekstit

voivat muuttaa tata numeroa ja
kuinka suuri on hyvaksyttava summa
sitten?

Onko olemassa riski, etta han voisi
paremmin paadsta irti
neuvotteluista?

Mitkd ovat ne nakokohdat, jotka
tekisivat hanelta helpoksi katkaista
neuvottelut? 31



ARVO LISATTY

nukset:

Kuinka kauan valmistelu kestaa?

q.
b. Kuinka kauan neuvottelu
@ kestaa?

c. Mika on tuntiprosentti meidan
puolellamme olevien osalta?

d. Mitka muut kustannukset
(esittely, matka, asianajajat) on
otettava huomioon?
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PAATOKSEN-

34
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Milla valinnanvapaudella ja
valtuutuksella on
neuvottelukumppani todella?

Tunnenko kaikki paatoksentekijat?

Ovatko paneelin (hallinton-
euvoston, neuvottelukunnan,
muiden) madrittelemat
neuvottelujen rajat? 3 5
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Mitka ovat minun 30 tarkeimmat
vaatimukset tassa neuvottelussa?

Ndiden valmistelujen tuloksena
ensimmdinen tarjous on?

MINUN
LOPULLINEN
STRATEGIA

X O

.
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Mika on viimeinen tarjousani?

Milla alueella neuvottelukumppanin
etu on paallekkainen etuni kanssa?

Mita tarinoita voin kertoa, milla
voin esittada neuvottelukumppanille
parhaan tuloksen, joka on erityisen
mieleenpainuva, miellyttava ja
arvokas?

KUKA ON MINUN
NEUVOTTELU-
KUMPPANI
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Osaanko neuvotella henkilon tai
yrityksen kanssa?

Mitka muut henkilot vaikuttavat
neuvottelujen lopputulokseen
neuvottelukumppanin ohella?

Q@ Miten neuvottelukumppani toimii?

2

Onko neuvottelukumppanissani ollut

aiemmin yhteytta?
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Kuinka neuvottelukumppani
kayttaytyi sitten?

Olenko koskaan yrittanyt neuvotella
hdnen kanssaan?
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Kuinka neuvottelukumppani
kayttaytyi sitten?

Miten neuvottelukumppani ohjaa
sisdista organisaatiorakennetta ja
paatoksentekoa?
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Mita yleisia liikketoimintatavoitteita
neuvottelukumppani haluaa
saavuttaa?

Mitka konkreettiset tavoitteet han on
julkisesti julkistanut?

€o

€Yo

Kuinka han haluaa saavuttaa nama
tavoitteet?

Mitka motiivit motivoivat
neuvottelukumppani?
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Mistad aiheista neuvottelukumppani
on erityisen kiinnostunut?

Mita etuja voin antaa
neuvottelukumppanille?

2%

Qo

Mita hyotya tasta nayttaa silta, etta
se nayttaa kannattavalta
neuvottelukumppanikselta?

Kuinka ja kenelle minun on
konkreettisesti esitettava tama
hyoty palkitsevana?
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Minka erityiskielen pitaisi kayttaaq,
Q@ jotta voimme ankkuroida

neuvottelukumppaniemme kanssa?

Q@ Mitka avainsanat ovat tarkeita?
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Mitka kayttaytymiset ja
keskustelustrategiat voivat kohdata
hylkaamisen?

Mika on neuvottelukumppanini
todellisuus?
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Mika on yrityksen tai perheen
historia?

Mitka ovat olleet tarkeimmat
tapahtumat viimeisten viiden
vuoden aikana?

2=

2

Mita riippuvuuksia on olemassa?
(Pankkeihin, yrityksiin, jarjestoihin,
henkil6ihin)

Mita taloudellisia mahdollisuuksia on
olemassa?

ol



Miké& oraanisaatio on? Millainen PR-viestinta han toteuttaa
Q aers ' @ markkinoilla?

e@ Onko sanomanhallinta?
Mika kuva neuvottelukumppani
haluaa tuottaa?

o2

Missa ympadristossa
@ neuvottelukumppani on perustettu?



ENNEN
NEUVOTTELUPAIVAA

o4

2=

2
20

Miten rakentaminen ja rakentaminen

toteutetaan neuvotteluissa?

Missa neuvotteluissa tapahtuu?

Onko istumaijarjestely?

SIS



Miten me tai
@ neuvottelukumppanimme
saapuvat?
Q@ Kuinka estan aikapainetta?
Jos neuvottelu kestaa
56 @ kauemmin, mihin nukun?

€o
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Onko minulla varaosia?

Minulla on toinen tapaaminen ja
miten siirrdn sen?

Kuinka rentoutua ennen
neuvottelupaivaa?
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Mita kysymyksia sinulla on ennen
neuvottelujen alkamista?

Vastaa tahan.

Ja nyt: paljon menestysta neuvotteluissanne.

58 Voit tavoittaa Euroopan neuvottelukoulun osoitteessa http://e-n-i.eu/
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