ROKSELA Rafał grupa K3

Negocjacje towarzyszą nam w codziennym życiu, niekiedy nie zdając sobie nawet sprawy. Często usiłujemy realizować postawione sobie cele za wszelką cenę, zapominająca przy tym, że negocjacje to dążenie do osiągnięcia obustronnych korzyści. Każdy negocjator musi posiadać zatem pewną wiedzę umożliwiającą mu dążenie do perfekcji oraz pozwalającą na naukę niezbędnych umiejętności. 
Najistotniejsze cechy dobrego negocjatora:

Bardzo ważne

· umiejętność wywierania wpływu na innych
· umiejętność gromadzenia i selekcji informacji

· umiejętność słuchania i mówienia

· pewność siebie (bez dominacji)

· kontrolowanie emocji, cierpliwość

Ważne

· korzystny wizerunek własny
· umiejętność zadawania pytań

· znajomość technik n. manipulacyjnych
· strategiczne planowanie
· pewność siebie (bez dominacji)

· umiejętność dokonywania analizy i syntezy problemów
· znajomość języków obcych
· otwartość na nowe propozycje
Przydatne
· wiedza ogólna

· znajomość dobrych obyczajów
Umiejętność słuchania i mówienia

W osiągnięcia obustronnej korzyści niezbędna jest umiejętność dobrego słuchania i mówienia. Należy pamiętać, że słuchanie to zbieranie i analizowanie niezbędnych informacji w trakcie rozmowy. W ten sposób zgromadzone informacje możemy odpowiednio wykorzystać przedstawiając zalety swoich racji lub choćby przy wyborze odpowiednich technik negocjacji. Umiejętne przestawienie pozytywnych efektów współpracy to duża część sukcesu. Bez uważnego słuchania przegapimy istotne aspekty rozmowy. Dobry negocjator jest w stanie przygotować się dobrze przed rozmową w sprawie osiągnięcia postawionych celów nie mniej jednak dopiero w trakcie dialogu uzyskujemy najlepsze wyniki dobierając odpowiednio techniki negocjacji. 
Umiejętność gromadzenia i selekcji informacji


Cecha ta ściśle powiązania jest z umiejętnym słuchaniem i mówieniem. Informacje jednak nie tylko gromadzimy podczas rozmowy, ale także i przed spotkaniem negocjacyjnym. Często nie kończy się na jednym spotkaniu, dlatego za każdym razem musimy przygotowywać się na nowo przed rozmową. Umiejętne wybranie kluczowych informacji niezwykle pomaga przy nawiązywaniu współpracy. Naszym celem jest spełnienie oczekiwań drugiej osoby, ale zanim to zrobimy musimy poznać owego klienta, jego wymagania i potrzeby. Im więcej czasu poświęcimy na to tym lepiej wypadnie spotkanie z klientem, bo nie sztuką jest opowiadanie każdorazowo tych samych zalet. Każdy człowiek jest inny i za każdym razem rozmowa może wyglądać inaczej.
Korzystny wizerunek własny

Wygląd człowieka jest bardzo istotny w komunikacji. Idealnie dobrane elementy naszego stroju oraz dodatki pokazują nasz profesjonalizm w danej dziedzinie, przygotowanie zawodowe oraz zaangażowanie. Strój biznesowy posiada własne obowiązujące zasady i konieczny jest dobór poszczególnych elementów wizerunku. Nasz wygląd ma istotny wpływ na to, jak jesteśmy odbierani. Odpowiednio dobrany styl, fason, kolory zgrane z sylwetką i karnacją pomagają osiągnąć zamierzony efekt. Korzystny wizerunek własny niesłychanie wpływa również na pewność siebie, równie ważną w trakcie negocjacji i interesach. W połączeniu z np. atrakcyjnością fizyczną może być kluczem do sukcesu.
Znajomość języków obcych

W trakcie każdego spotkania najważniejsze jest chyba pierwsze wrażenie. Nawet kilka prostych grzecznościowych słów, może spowodować zupełnie inne nastawienie naszych rozmówców. Bardzo często, kiedy dyskutujemy z obcokrajowcami i wiemy o czym między sobą rozmawiają, zyskujemy kolosalną przewagę mówiąc o ich oczekiwaniach i sprostaniu im dzięki naszej współpracy. Dużo lepsze wrażenie również możemy zrobić kiedy nie będziemy musieli posługiwać się tłumaczem podczas dialogu. Nawiążemy wówczas znacznie lepszy kontakt z rozmówcą.
Umiejętność zadawania pytań:

Bardzo często właściwe pytania pomagają nam w ustaleniu potrzeb rozmówcy. Również umiejętne skonstruowane pytanie i brak czujności naszego „przeciwnika”, może przesądzić o powodzeniu negocjacji. Poznawanie osoby z którą dyskutujemy jest niezbędna, a zadawane mu pytania to również gromadzenie i późniejsza selekcja informacji, która jest bardzo ważną cechą dobrego negocjatora. Szukanie kompromisów to zadawanie pytań, czyli element osiągania obustronnych kożyści.
