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ALKUSANAT

Uskoin pitkaén, ettd hyva viittelija on automaattisesti
myo6s hyvé neuvottelija. Syyné olivat opiskeluaikaiset
kokemukseni. Opiskelin sekd oikeustiedettd etta
viulunsoittoa. Suurin osa ammattimuusikoista tyollis-
tyy niin kutsuttuina freelancereina, ilman vakituista
tyosuhdetta. Voisi luulla, ettd ammattiopinnot sisélsi-
vét paljonkin asiaa muusikon neuvottelutaidoista. Ai-
hetta ei kuitenkaan kasitelty ollenkaan. Meidé&n annet-
tiin ymmarta4, ettd tekninen taituruus on muusikon
tyollistymisen ainoa ehto. Juristit taas toimivat usein
ammattineuvottelijoina ja edustavat asiakkaitaan tar-
keissé sovintoneuvotteluissa. Heille nyt ainakin luu-
lisi opetettavan neuvottelutaitoja. Neuvottelutaidot
eivat kuitenkaan siséltyneet opinto-ohjelmaan edes
oikeustieteellisessa tiedekunnassa. Sen sijaan meille
opetettiin vaittelytaitoja. Sain sen kéasityksen, ettd vait-
telytaidot ovat lain tuntemisen ohella juristin tarkein

tyokalu.



Aloitin ammattineuvottelijan urani juristina
muusikkojen ammattiliitossa. Lakikirja ja lukuisat
tybehtosopimukset aseinani astelin riita-asian neu-
vottelusta toiseen, pyrkien sanelemaan neuvottelujen
lopputuloksen ja uhaten jopa oikeustoimilla niit4, jot-
ka olivat kohdelleet muusikkoa huonosti. Pidin itseéni
todellisena oikeuden esitaistelijana. Siksi olin aidosti
hakeltynyt, kun jotkut muusikot kertoivat minua pi-
dettévan tiettyjen ty6nantajien piirissd varsin han-
kalana tyyppina. Eraéssé musiikkialan tilaisuudessa
tutustuin ihmiseen, joka niité n&ité juteltuamme tote-
si: "Sindhéan oletkin kiva — olen kuullut, etta olet ihan
hirvea tyyppi!”

Vaikka oma asemani oli turvattu ja palkka ilmes-
tyi tilille kuukausittain, edustamieni liiton jadsenten
toimeentulo oli ihan aidosti kiinni yksittaisistd neu-
vottelutilanteista. Moni heisté pelkési neuvottelemista
eikd hankalan tyypin maineen ja tulevien tyotilaisuuk-
sien menettdmisen pelossa uskaltanut avata suutaan
neuvotteluissa lainkaan. Siksi p&atin alkaa kehittaa
omia neuvottelutaitojani sellaisiksi, ettd voisin omal-
la esimerkilléani osoittaa, ettei hyva neuvotteleminen
automaattisesti tarkoita hankalan tyypin mainetta.
Halusin jakaa asiakkailleni neuvotteluvinkkej, joiden
avulla hekin uskaltaisivat avata suunsa neuvotteluis-
sa. Olin myos alkanut vasya ikuisen riitelijan rooliin
ja kaipasin muutenkin parannusta omiin neuvottelu-

taitoihini. Tiedonkeruuretkeni vei minut muun muassa
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Harvardin yliopistoon, missé opin valtavasti ihmis-
suhdetaitojen merkityksestad hyvésséa neuvottelemi-
sessa.

Kokemusteni pohjalta kirjoitin neuvotteluoppaan
Artisti maksaa — Neuvotteluopas Iuoville aloille (Ota-
va, 2017) ja ryhdyin pitdm&an neuvottelukoulutuksia
taiteilijoille. Tietokirjani julkaisemisen jélkeen aloin
hieman yllattden saada kutsuja puhumaan my6s muil-
le kuin luovien alojen ihmisille. Kokemusteni rohkai-
semana siirryin kahdenkymmenen ammattiliitossa
viettdméni vuoden jilkeen pa&toimiseksi yrittdjéaksi,
edustamaan luovan alan tekijoitd heiddn sopimus-
neuvotteluissaan sekéd viem&an neuvottelutaitojen
kehittdmisen ilosanomaa laajasti eri aloille. Huomasin,
etté altavastaajuuden kokemus ja neuvottelutaitojen
puute yhdistévéat ihmisid alasta riippumatta. Lisdksi
maamme on edelleen valitettavan tdynné neuvotte-
lijoita, jotka luottavat ylivoimaansa ja pyrkivéit sane-
lemaan neuvottelujen lopputuloksen. Tasta syysté eri
aloilla kdydaan jatkuvasti neuvotteluja, joissa ei itse
asiassa neuvotella ollenkaan.

Tamén kirjan tarkoituksena on antaa neuvot-
telujen altavastaajalle konkreettisia ty6kaluja oman
neuvotteluasemansa parantamiseen. Kirja siséltaa
tosielaméssé testattuja vinkkej4, joiden avulla alta-
vastaajakin voi parantaa neuvotteluvaltaansa ja saa
neuvoteltua itselleen parempia sopimuksia. Jokai-

nen, joka tdhén kirjaan tutustuttuaan uskaltaa avata
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suunsa ja lahted viem&&n neuvotteluja rakentavam-
paan suuntaan, auttaa myods neuvottelukumppaniaan
parantamaan neuvottelutaitojaan ja osallistuu tér-
ke&an tyohon maamme neuvottelukulttuurin kehitta-
miseksi. Siité olen valtavan kiitollinen. Neuvottelutaito

on kansalaistaito, joka kuuluu kaikille!

Espoon Tapiolassa kesdkuussa 2023

Lottaliina Pokkinen
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Altavastaajana neuvotteluissa
MILLOIN NEUVOTELLAAN?

Olin kauan siin& kasityksessé, ettd mielenkiintoni sopi-
muksiin syttyi vasta aikuisiélla. Sitten 16ysin nuoruus-
idn péaivékirjan valistd pienen kellastuneen paperin.
Vuodelle 1989 péivattyyn paperiin olen kisin kirjoitta-
nut néin: "Minéa Lauratuulia vannon ja vakuutan, etté
heti kun saan seuraavan kuukausirahani, annan siiti
valittémasti sisarelleni Lottaliinalle 9o markkaa eli
velkani” Tdmén viime vuosituhannella, ennen euroja
ja EU:ta péivatyn paperin allekirjoittajina olivat seké
miné ettd pikkusiskoni Lauratuulia. Allekirjoitusten
alle olin vield lisdnnyt: "TAm& paperi (ja siini oleva
teksti) on voimassa ilman todistajiakin.” Vaikka en viel4
osannut nimeté paperia sopimukseksi ja vaikka emme
alaikéisiné voineet laatia juridisesti sitovia asiakirjoja,
on kyseessa tiettdvésti ensimméinen laatimani sopi-
mus. Muistan, ettd myohemmin vaadin siskoani alle-
kirjoittamaan myos paperin, jossa hén sitoutuu ole-
maan endi koskaan pyytamétta minulta rahaa lainaksi.

Olin lapsena varsin pihi, mutta koin isosiskon vel-

vollisuudeksi auttaa pikkusiskoa. Niinp& en osannut
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kieltaytyé lainapyynnoisté. Laatimillani papereilla yri-
tin hallita tilannetta, joka oli alkanut tuntua hankalalta.
Muistan ajatelleeni, ett4 allekirjoitettujen sitoumusten
avulla minun ei tarvitse jatkuvasti olla muistuttamas-
sa velanmaksusta ja pd&dsen eroon koko ongelmasta.
Kummastakaan sopimuksesta ei varmaankaan varsi-
naisesti neuvoteltu, enkd edes muista, auttoivatko ne
pulmaani. Ajattelen sopimuksista silti edelleen samoin
kuin nuoruudessani: sopimuksen avulla on mahdollis-
ta hallita ympérist64 ja luoda tietyn kysymyksen ym-
pérille tdydellinen "miniuniversumi”.

Sopimuksen tekeminen on parhaimmillaan luo-
vaa toimintaa: sopimuksen osapuolet ovat luomassa
jotain, mit4 ei aiemmin ollut olemassa. Koko sopimus-
oikeuden jarjestelmé on ihmisen luoma. Olemme sopi-
neet, ettéd yhteiskuntamme perustuu sopimuksiin, joi-
den yksi muoto ovat vaaleilla valittujen kansanedusta-
jien saatamaét lait. Myos sopimuksista on omat lakinsa.
Laeilla ja sopimuksilla yritimme hallita ymparsivaa
maailmaa, joka voisi muuten ajautua kaaokseen.

Sopimus syntyy yleensé prosessissa, jossa osa-
puolet seké tekevit ehdotuksia ettd vastaavat niihin.
Néiin etsitdén yhteisté tahtoa. Jos yhteinen tahto 16y-
tyy, syntyy sopimus. Taté ehdotusten ja niihin vastaa-
misen ketjua kutsutaan neuvottelemiseksi. Viime k-
dessé neuvotteluissa on kyse neuvottelutahdosta. Niin
kauan kuin osapuolilla on neuvottelutahtoa, he jaksa-

vat etsié yhteista tahtoa tarjouksia ja vastatarjouksia
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tekemalla. Jos tdmé tahto loppuu, neuvottelut paéat-
tyvéat. Altavastaajan kanssa neuvotteluihin tuleva
saattaa ajatella, ettei asiasta tarvitse neuvotella, vaan
altavastaaja suostuu toisen osapuolen ehdotukseen
sellaisenaan. Siksi altavastaajan on tirke&é oppia, mi-
ten saada neuvottelutahto seké herétettya etté ylla-
pidettya.

Misté neuvottelut sitten tunnistaa? Erdésséd neu-
vottelukoulutuksessa yksi osallistujista kertoi toimi-
vansa tyopaikkansa luottamushenkil6ni ja joutuvansa
jatkuvasti tilanteisiin, joissa hén ei ollut aivan varma
siit4, oliko kyse neuvottelemisesta. Tydnantajan edus-
taja saattoi esimerkiksi tyopaikan ruokalassa tulla
huikkaamaan hénelle "pari sanaa” kdynnissé oleviin
neuvotteluihin liittyen. Jos hidn vastasi kommentteihin
ja kertoi ndkemyksensé raastepdydéan déressé, voitiin-
ko hénen sanoihinsa vedota varsinaisessa neuvottelu-
tilanteessa?

Sopimus on valmis vasta, kun kaikista sopimus-
ehdoista on péésty yhteisymméarrykseen. Vapaa-
muotoinen lounaskeskustelu palkankorotusprosen-
tista voi olla osa neuvotteluja mutta ei automaattisesti
sido osapuolia, mikili neuvotteluissa tulee myéhem-
min esiin asioita, jotka edellyttéavat myos tuon prosen-
tin tarkastelemista. Loppujen lopuksi sill4, onko kyse
vapaamuotoisesta keskustelusta vai virallisesta neu-
vottelusta, ei ole merkitysté. Tarkeinté on se, 16ytyyko

yhteinen tahto kaikista sopimusehdoista. Epéselvissa
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tapauksissa tilanteen voi keskustelukumppanin kans-
sa nimet4, vaikkapa toteamalla: "Sopiiko, ettd hei-
telladn nyt vapaasti ajatuksia ja sovitaan uusi aika
varsinaiselle neuvottelemiselle?” Tama voi tuoda kes-
kusteluun rentoutta.

Kun aloin tietoisesti kehittdd omia neuvottelu-
taitojani, tutustuin neuvottelemista kasittelevaan kirjal-
lisuuteen. Maailmani aukesi, kun tartuin Roger Fisherin
ja William Uryn klassikkoteokseen Getting to Yes. Kir-
ja vei minut opiskelemaan neuvottelemista Harvardin
yliopistoon ja toimi esikuvana monelle tdmén kirjan
vinkeista. Ndkemykseni neuvottelemisesta laajeni en-
tisestédén, kun térmésin neuvotteluopaskirjaan nimelté
In Business As In Life, You Don't Get What You Deserve
- You Get What You Negotiate. Vapaasti suomennet-
tuna kirjan nimessé todetaan, ettemme aina saa sité,
minkd koemme ansaitsevamme, vaan saamme sen,
mitd onnistumme itsellemme neuvottelemaan.

Ensireaktioni kirjan nimeen oli se, etta kirjoitta-
jan on pakko olla paatunut kyynikko. Ei kai nyt sen-
tadn kaikessa voi olla kyse neuvottelemisesta? Sitten
muistin tilanteita, joissa olin kokenut kateuden piston
vaikkapa huomatessani, etté jotain juristikollegaani oli
haastateltu tekijanoikeuksia koskevaan lehtijuttuun.
Min&hén tdssd maassa olen se paras asiantuntija —
toimittajan olisi pitdnyt soittaa minulle! Muistin my®os,
mité useat ammattimuusikot olivat kertoneet minulle:

heidén lahimmaét kollegansa ja bandikaverinsa olivat
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edelleen ne, joihin he olivat tutustuneet jo kouluaikoi-
na. Kyse ei ollut siit, ettd samaan kouluun olisi sat-
tumalta osunut joukko Suomen teknisesti parhaim-
pia muusikkoja, vaan siitd, ettd kouluaikoina syntynyt
luottamussuhde ja hyva yhteishenki oli pitdnyt heidat
yhdessé vuosikymmenten ajan. Luottamus ja halu teh-
d& asioita yhdessé tuli ensin, ja tekninen osaaminen
vasta sen jalkeen.

Vaikka olisimme jossain asiassa omasta mieles-
tdmme maailman parhaita, ei pelkka tekninen osaami-
nen tuo meille rajattomasti tydmahdollisuuksia. Vaik-
ka kerdisimme viisitoista maisterin tutkintoa, mutta
emme uskaltaisi kdyda yhdessakaan tyohaastattelussa,
jaisivaltava osaamisemme vain omaan ja lahipiirimme
tietoon. Useissa tilanteissa pyyddmme ystaviltamme
suosituksia tietyn alan ammattilaisista sen sijaan, etta
valitsemme yhteisty6kumppanin pelkén tittelin pe-
rusteella. Ja jos kohtelemme toista ihmistd huonosti
ja epdkunnioittavasti, muistaa kyseinen ihminen saa-
mansa huonon kohtelun esimerkiksi silloin, kun han
on my6hemmin pa&ttaméassé siitd, saatko hakemasi
tyopaikan vai et. Niinpd emme ammatillisesti tai ela-
méssé ylipdataédn saa aina sitd, minkd koemme ansait-
sevamme, vaan sen, minka onnistumme itsellemme
hyvalla vuorovaikutuksella hankkimaan.

Neuvottelemme monissa eri rooleissa. Ty6-
asioista saatamme neuvotella asiakkaiden, kollego-

jen ja esihenkil6iden kanssa. My6s tyohaastattelu on
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neuvottelu, jossa etsitdén yhteistd tahtoa tyosopimuk-
sen synnyttamiseksi. Liséksi neuvottelemme ystévien
ja perheenjédsenten kanssa, seké kuluttajina useissa
eri tilanteissa.

Neuvottelutaidot ovat lasna aina, kun olemme
tekemisissé toisten ihmisten kanssa — oli kyse sitten
palkankorotusneuvotteluista, tychaastattelusta tai
vaikkapa ystavan héagjarjestelyista. Kaikissa néissé
tilanteissa voimme syysta tai toisesta pelat4, turhau-
tua ja tuntea altavastaajuutta. Kirjailija Anna Kortelai-
nen on sanonut, ettd neuvotteleminen on tunneélya
harjoittava tilanne, jossa mobilisoituu monia asioita
liittyen rahaan, itsetuntoon ja sukupuoleen. Siksi neu-
vottelutaitojen parantaminen kehittdsd samalla my6s

elamanhallintaa.

ALTAVASTAAJUUDEN MUODOT

"Kaikki ovat aina suostuneet ndihin ehtoihin.”
"Oven takana on kyll4 jonoa, jos ndmé ehdot eivét kelpaa!”
"T4dstd emme tingi, ota tai jata.”

"Ole sind nyt hiljaa, kun et tistd selvdsti mitdan tajual”

Nama ovat kaikki esimerkkeji lauseista, joihin alta-
vastaaja saattaa térmété. Niiden tarkoituksena on hil-
jentaa neuvottelujen toinen osapuoli ja saada hénet
suostumaan podydéllé oleviin ehtoihin. Se, miten kuu-

lija lauseisiin suhtautuu, on kiinni monesta asiasta.
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KAYTANNON OPAS NEUVOTTELUISSA
MENESTYMISEEN, TALOUDELLISESTA
ASEMASTA JA TITTELISTA RIIPPUMATTA.

Tama kirja on tarkoitettu sinulle, jos koet neuvottelujen
lopputuloksen olevan usein ennalta maaratty.

Kirjan selkeiden oppien ja konkreettisten tyokalujen
avulla uskallat altavastaajanakin avata suusi
neuvottelupoydassa, kasvatat neuvotteluvaltaasi ja
saat neuvoteltua itsellesi parempia sopimuksia.

Neuvottelutaito on kansalaistaito, joka kuuluu kaikille!

Lottaliina Pokkinen
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viulisti ja juristi. Han toimii
maamme eturivin taiteilijoita
edustavana ammatti-
neuvottelijana seka
neuvottelukouluttajana.
Neuvottelutaitoja
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