PAGE  
2

„Rendszerelvű tárgyalástechnika”
Összefoglaló a csapatmunkák anyagaiból

Gázipari Szakszervezeti Szövetség

2009. január 13.
1. Melyek tárgyalásaitok főbb kihívásai?

· Hogyan tudok felkészülni?
· Hogyan tudom elfogadtatni az elért eredményt?

· Milyen erőt tudok magam mögé sorakoztatni?

· A jobb pozíció elérése érdekében ráérezni a tárgyalás időintervallumára 
· Felkészültség

· A tagság elvárásainak való megfelelés

· Reális elvárások racionalizálása
· Partnerségi szerep kivívása a tárgyalófelekkel szemben

· Probléma esetén: gyors reakció, a tárgyalás rövid időn belüli megszervezése 

· Megfelelni a tagság elvárásainak – legeredményesebben képviselni
· Megfelelni az általam képviselteknek
· Megismerni a tárgyalópartner korlátait

· A szükséges információ megszerzése

· A nyerő-nyerő pozíció elérése

2. Mi az, amit már megtanultatok a szakszervezeti tárgyalásokból?
· Ismertek az erőviszonyok
· Megszokott a jogi környezet 

· Komolyan kell-e venni
· A szó elszáll …

· Van jókedve a munkáltatónak is 

· Több szakszervezet esetén egyeztetett álláspontot képviselni

· Csak felkészülten tárgyaljunk 

· Kitartás
· Konszenzusra törekvés

· Emberismeret 

· Soha semmi nem elég
· Mindenkinek nem tudunk megfelelni 

· Az agresszió rossz kezdés

· Kompromisszumra való törekvés

3. Mi az, amit még szeretnétek megtanulni?
· Tagságon belüli kommunikáció (tagszervezés, tagok meggyőzése)

· A munkáltató gondolkodását megfejteni

· A munkáltatói viselkedés lereagálása

· Váratlan felvetések megválaszolása

· Tárgyalópartner gyengeségeinek megismerése és kihasználása
· A fejekbe látni
· A tagság valós igényeinek megismerése

· Tárgyalási kritikus pont felismerése (megállni? Tovább folytatni?)

· Hogyan tudom „eladni” magam?

4. Melyek azok a helyzetek, amelyek tárgyalásában fejlődni szeretnétek?

· Kollégák meggyőzése

· Rögtönzés 

· KSZ (munkarend változás) 

