Negocjacje kupieckie — doswiadczenia
praktyka
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Umiejetnos$¢ negocjowania jest jedng z najwazniejszych kompetencji biznesowych.
Jednoczes$nie jest to jedna z najbardziej uniwersalnych zdolnosci, ktora wykorzystujemy
zarOwno w pracy zawodowej, jak 1 w zyciu prywatnym. Poparta doswiadczeniem znajomos$¢
specyfiki procesu negocjacyjnego, technik i wzorcoOw daje znaczaca przewage w sytuacji
pertraktowania z negocjatorem korzystajacym wylgcznie z wlasnej intuicji.

Nalezy jednak zaznaczy¢, ze mozna osigga¢ wzglednie zadowalajace efekty negocjujac
wylacznie w oparciu o swojg intuicje 1 wiedze powszechng czy tez branzowa. Ale wyobrazmy
sobie skuteczno$¢ takiego "intuicyjnego negocjatora" gdyby nabyl on gruntowng wiedze
merytoryczng z zakresu negocjacji 1 wielokrotnie sprawdzitaby ja w praktyce przyswajajac na
poziomie podswiadomym wachlarz technik, metod i wzorcow.

Bedac swiadkiem wielu negocjacji zauwazylem, ze "negocjatorzy intuicyjni" sg bardzo
skuteczni, ale wytacznie w okreslonych, waskich scenariuszach sytuacyjnych. Stosuja oni z
powodzeniem w sposob nieSwiadomy techniki, ktore sa im bliskie z racji doSwiadczenia
czy cech osobowosciowych.

Przyktadem moga by¢ sprzedawcy stosujacy z duzym upodobaniem techniki ingracjacyjne
(techniki manipulacyjne majace na celu zdobycie sympatii) czy kupcy lubigcy si¢ w pakiecie
technik agresywnych wplecionych w tzw. twardy styl negocjacyjny. Osobom takim ci¢zko
odnalez¢ si¢ w sytuacji, ktora wymusza zastosowanie diametralnie innej od ich naturalnej



strategii negocjacyjnej. Nagle okazuje si¢, ze ich skuteczno$¢ zdecydowanie spada wylacznie
poprzez brak umiejetnosci dostosowania i nieznajomos$¢ alternatywnych $ciezek dochodzenia
do celu.

Z drugiej strony bytem $wiadkiem negocjacji prowadzonych przez wytrawnych
negocjatorow, ktoérzy dwa nastepujace po sobie spotkania negocjacyjne potrafili poprowadzi¢
w zupehnie innym stylu, stosujgc za kazdym razem inne techniki, osiggajac przy tym
zaskakujaco wysokie wyniki. Okazuje si¢, ze znajomos$¢ ztozonego i interdyscyplinarnego
procesu negocjacyjnego daje osobie prowadzacej negocjacje poczucie spokoju i panowania
nad sytuacja. Osoba taka potrafi szybko wycigga¢ wnioski, reagowac na sygnaty wysytane
przez oponenta. Potrafi zdystansowac si¢ emocjonalnie, dzieki czemu negocjacje nabierajg
charakteru swoistej gry. Dodatkowo taki negocjator zachowuje o wiele wigksza elastycznos¢ i
potrafi dostroi¢ styl negocjacyjny do sytuacji 1 do oponenta. Jest w stanie kontrolowac
emocjonalng sfer¢ przebiegu rozmow. Wie, ze ma wybor w doborze narzg¢dzi kierujacych do
osiggniecia zamierzonego celu. Osoba taka tatwiej precyzuje cel, najczgsciej od samego
poczatku nadaje negocjacjom okreslony charakter, definiuje i kontroluje przebieg rozmow,
jest bardziej zdecydowana i co najwazniejsze, doskonale przygotowana.

Umiejetno$¢ negocjowania jest kompetencja, ktéra wymaga cigglego zgltebiania i treningu.
Rezygnacja z samorozwoju w tej sferze jest Swiadomym odrzuceniem szansy zwigkszenia
swojej skutecznosci w osigganiu celow zawodowych i1 prywatnych. Rozw¢j tej kompetencji
bardzo szybko procentuje, daje wymierne i mierzalne korzysé, a jej uniwersalny charakter
przektada si¢ na wiele sfer naszego zycia.
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Zawodowy kupiec. Trener praktyk prowadzacy szkolenia zakupowe. W B&O NAVIGATOR
Firma Szkoleniowa prowadzi m.in. swoje autorskie szkolenie "Negocjacje zakupowe.
Profesjonalne szkolenie kupieckie".



https://www.bonavigator.pl/szkolenia-zakupowe.html
https://www.bonavigator.pl/szkolenie-negocjacje-zakupowe-profesjonalne-szkolenie-kupieckie.html
https://www.bonavigator.pl/szkolenie-negocjacje-zakupowe-profesjonalne-szkolenie-kupieckie.html

