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Negocjacje w biznesie – wytrwałość negocjatora 

Wytrwałość w negocjacjach to jedna z ważniejszych cech jaką powinien odznaczać się wytrawny negocjator. Dotyczy to każdych negocjacji. 

Tak w życiu, jak i w biznesie liczy się i jest premiowana wytrwałość, z jaką dążymy do osiągnięcia własnych czy też wytyczonych nam celów.


W dzisiejszych czasach zostaliśmy zbyt mocno przyzwyczajeni do wysokiego tempa życia i natychmiastowych efektów. Zdarzenia i procesy trwają sekundy, minuty, a najwyżej godziny, czego przejawem może być np. spadająca liczba czytanych książek - łatwiej przecież obejrzeć film przez godzinę, niż czytać godzinami książkę w oryginale.


Wytrwałość negocjatora przejawia się między innymi tym jak reaguje na słowo „nie”, które pada ze strony przeciwnej w trakcie negocjacji. Pamiętajmy, że słowo „nie” wcale nie oznacza „nigdy”. Słowo „nie” należy rozumieć bardziej jako „jestem otwarty na inne propozycje…”, „poszukajmy innej drogi porozumienia…”, „zależy mi na czymś innym…”, „w tej chwili nie mogę zaakceptować tych warunków bo…”. Słowo „nie” to dopiero otwarcie na negocjacje biznesowe, zaproszenie wysłane przez naszego partnera negocjacji do tego, abyśmy poczynili większy wysiłek w celu osiągnięcia kompromisu. 

Długość negocjacji w biznesie i tym samym wytrwałość jaką musi wykazać się negocjator zależy od branży, w której się negocjuje, sytuacji i tego co negocjujemy. Poniżej podajemy dwa przykłady negocjacji, w których brali udział nasi konsultanci reprezentując stronę kupującego. 

Pierwsze - to negocjacje zakupu węgla kamiennego od śląskich kopalni. Kupującym był koncern międzynarodowy zarządzający kilkoma cukrowniami na terenie naszego kraju. Negocjacje te (z każdą spółką węglową osobno) trwały całymi tygodniami, strony musiały kilkukrotnie zasiadać do stołu i od niego odchodziły nie mogąc dojść do porozumienia, które na koniec udało się wypracować. Innym przykładem może być negocjacja zakupu kserokopiarki na potrzeby firmy, gdzie często negocjacje kończą się po jednym lub dwu spotkaniach.

Wybierając negocjatora do reprezentowania naszych interesów podczas negocjacji biznesowych musimy mieć wystarczającą pewność, co do jego uporu i wytrwałości w dążeniu do osiągnięcia wyznaczonych mu celów.

Sylwia Gać-Mytych
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