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ﬁ pelin nappulat:

Hyvin koulutettu neuvottelija on
organisaatiosi tuottoisin investointi.

Hyvalta neuvottelijalta odotetaan tiettyja perusominai-
suuksia, jotka hanen tulee tuntea. Omiin henkil6kohtai-
siin piirteisiin on tutustuttava ja niitd kehitettava.

Onnistuneella aloitteella voidaan ratkaisevasti vaikuttaa
esim. oikean ilmapiirin syntymiseen, neuvotteluvaran
luomiseen, paivajarjestykseen ja pakettiratkaisuihin.

Neuvottelijoita on vuosien varrella analysoitu ja timan
perusteella luotu profilointimenetelmid, joista on hyotya
vastapuolen ja oman kayttaytymisen ohjaamiseen.

Ennen neuvotteluja suoritettu tyo vie yleensa enemmén
aikaa ja resursseja kuin varsinainen neuvottelu. Valmis-
telutiimin tyd on monipuolista ja erittdin vaativaa.

Valitun strategian puitteissa haetaan tilanteen mukaiset
taktiikat, joiden avulla voidaan esim. voittaa aikaa, hyo-
dyntéa valituksia, suojautua uhkia vastaan jne

Globalisoituminen vaatii ymmartdmaan ja hyvaksymaan
meille vieraita kayttaytymistapoja. Ainakin tiettyjen pe-
rusasioiden tunteminen on aivan valttamatonta

Muodostettaessa perustaa ja vaihtoehtoja neuvottelulle,
saattavat ideointimenetelmat olla tarkeitd: miten hae-
taan uusia myonnytyksid, saastojd, sopimuskohtia jne.

Neuvottelua taytyy jokaisen omalta osaltaan hallita jar-
jestelmallisestd suunnittelusta paatoksentekoon. Vetdja
on vastuussa ryhmén kokonaishallinnasta ja tuloksesta.

Hyvin toimiva neuvottelu luo jo itsestddn hyvén ilmapii-
rin. Esim. toimiva esitystekniikka, gastronominen
huomaavaisuus, “epaviralliset ohjelmat” ovat tarkeita.

Kuunteleminen, kysyminen, asioiden esittaminen suulli-
sesti ja kirjallisesti seké elekielen kaytto ovat tarkeys-
jarjestyksessd kommunikoinnin hallittavat osatekijat.

Akuutin stressin muoto, joka esiintyy jokaisella neuvot-
telijalla niin, ettei sitd itse aina huomaa. Se on vaikutta-
nut dramaattisesti monessa tdrkedssa neuvottelussa.
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" Neuvottelutaito kasvaa vain hyvin
valmennuksen ja kokemuksen myota.

Kokeilun ja erehtymisen kautta hankittu taito voi tulla tosi kalliiksi.

. Tehokkaaksi kansainviliseksi neuvottelijaksi ei synnyta.

Valmennukseen ja harjoituksiin liittyvaa mate-
riaalia on jatkuvasti kehitetty noin kolmen-
kymmenen vuoden ajan toimeksiantajien kans-
sa eri puolilla Eurooppaa.

Asiakkaina ovat olleet m.m.

Kauppa- ja teollisuusministerion teollisuuspii-
rit (TE-keskukset), INSKO, Helsingin, Turun,
sekd Lahden yliopistot, kauppakamarit, eri
organisaatioiden laajemmat kehitysprojektit.
Esimerkkeinad PSP, Indosuez Osakepankki,
GWS, Suomen Messut. Alfa Laval ja VLT-kon-
serni sekd Islannin ulkoministerio jne.
Esittelyseminaari : kiaydaan lipi neu-
vottelun paikohdat ja pahimmat virheet
esimerkein (1 pv, osanotto: ei rajoitusta)
Perusvalmennus : piikohtien lisiksi
syvennytain valmisteluun, kommuni-
kointiin ja toteutetaan 3 case-harjoitusta.
(3 pv, osanotto 8-12 henkilod)
Neuvotteluvalmennus : materiaaliin tu-
tustutaan tyoharjoituksin ja lisaksi suori-
tetaan useita case-harjoituksia

(3+2 pv, osanotto 8-12 henkil64)
Harjoitustilaisuudet : sopimuksen mu-
kaan vain valmennetuille, 8-12 henkiloa

Ruotsin, Tanskan ja Norjan valtiollisten TV-yhtididen
hankintajohtoa neljin pdivin seminaarissa Oslossa.

Ohjelmissa otetaan huomioon seka yksin neu-
vottelijat, ettd organisaatiot, joissa on erikoises-
ti kiinnitettava huomiota tiimityohon ja ryhmén
johtamiseen. Valmennus tapahtuu seké kiintei-
den ohjelmien mukaisesti ettd organisaation
sisdisind tilaisuuksina, joihin laaditaan tapaus-
kohtaiset harjoitukset. Perusteellisuudestaan
johtuen valmennus pystyy luomaan pohjan
jatkuvalle itseopiskelulle.

Simulointi on tirkein harjoittelun muoto, kos-
ka paastaan kokeilemaan vastaopittuja taitoja
ja saamaan kokemusta ottamatta kuitenkaan
turhia riskejd. Harjoitusten aiheet eri toimi-
aloilta ovat helposti kaikkien omaksuttavissa.
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Toteutettua valmennusta:

Markkinoinnin strateginen suunnittelu, Tehokas myynti-
ty0, Mainonta, Markkinatutkimuksen kiytto, Tuotekehi-
tyksen vauhdittaminen ja hyodyntdminen, Luovuustek-
niikat palvelujen seké tuotteiden kehittamiseksi,
Organisaation tehostaminen ja motivointi, PK-yrityksen
johtaminen, Neuvottelutaito kotimaassa ja eri kulttuu-
reissa. Kansainvilistymisen seminaarit. Viennin kdynnis-
tdminen ja kehittiminen (myds kohdemaissa) seki toista-
\ sataa raitiloitya tilaisuutta hankkeiden yhteydessa.
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