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CZYM SA NEGOCJACIE? ® PRZYKLADY Z ZYCIA WZIETE ®
CZYNNIKI PODSTAWOWE * NEGOCJACJE HANDLOWE
NEGOCJACIE PRACOWNIKOW Z ZARZADEM * NEGOCJACIE
W SPRAWIE NIERUCHOMOSCI * CWICZENIA

PROCES OPARTY NA WSPOLPRACY 40

TO NIE ROZGRYWKA * ZAMYKANIE GAZET * , WSPOL-
DZIALAJACY EGOIZM” * OSIAGANIE ZYCIOWEJ ROWNO-
WAGI * KIEDY PRZESTAJEMY PANOWAC NAD OPANOWA-
NIEM * CWICZENIA

LUDZIE 54

Z INSTYNKTEM CZY Z ROZWAGA * PRZEWIDYWANIE ZACHO-
WAN ® OGRANICZONE ROZWAZANIA NAD MOTYWAMI LUDZ-
KICH DZIALAN ® ZROZUMIEC, CO SIE DZIEJE ® CWICZENIA

PRZYGOTOWANIA DO NEGOCJACJl 75
USTALANIE CELOW ® NEGOCIACJE INDYWIDUALNE KON-
TRA ZESPOLOWE * KWESTIE I STANOWISKA * MIEJSCE
SPOTKANIA ® PRZYGOTOWANIE 1 SPOTKANIA * HARMO-
NOGRAM NEGOCJACI ® OTWARCIE SPOTKANIA ® UJAwW-
NIANIE STANOWISKA ® POZYCIA MAKSIMUM OPONENTA *®
ZACHOWANIA I CELE ® TRENING DLUGOFALOWY © ODROB
LEKCIE * NOWSZE METODY * CWICZENIA
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5 ZALOZENIA 105

ZRODLO NIEPOROZUMIEN ® K ATEGORIE UKRYTYCH ZALO-
JEN ® SZUKANIE FAKTOW © CWICZENIA

6 CO NAS MOTYWUJE? 121

CWICZENIA

7 TEORIA NEGOCJACJI JAKO ZASPOKOJANIA

POTRZEB 131
TRZY POZIOMY NEGOCJACI ® WARIANTY ZASTOSOWAN e
SUBLIMACJA ® POTRZEBA SPELNIENIA I NIEDOSTATKU ®
EMOCIE A NEGOCJACJE ®* WYKORZYSTANIE TEORII ZA-
SPOKAJANIA POTRZEB W STYMULOWANIU TWORCZYCH
LuDzI ®* CWICZENIA

8 WYKORZYSTANIE PYTAN 154

POMOCNE STWIERDZENIA ® JAK FORMULOWAC PYTANIA ®
PIEC FUNKCII, PYTAN ® TRZY ALBO WIECEJ FUNKCII JED-
NEGO PYTANIA ® STARE KLASYFIKACJE PYTAN POROW-
NANE Z PODZIALEM ZE WZGLEDU NA FUNKCJE. PROCES
TWORZENIA PYTAN ® JAK DZIALAJA FUNKCJONALNE PYTA-
NIA ® JAK WAZNE SA DLA NEGOCJACJI FUNKCIJONALNE
PYTANIA ® STWIERDZENIE W ROLI PYTANIA ® ZADAWANIE
PYTAN SAMEMU SOBIE ® POZIOMY PYTAN ® JAK ODPO-
WIADAC (LUB NIE) NA PYTANIE ® BRAK PYTAN ¢ Cwi-
CZENIA

9 JAK ROZPOZNAWAC POTRZEBY 189

DOBRY SEUCHACZ ® KOMUNIKACIA POZAWERBALNA ®
CWICZENIA

10 TECHNIKI NEGOCJACYJNE 201

STRATEGIA ,,KIEDY” ® STRATEGIA ,,JAK I GDZIE” ® PRZY-
KLAD KREATYWNYCH ROZWIAZAN, STRATEGI I TAKTYK ®
CWICZENIA
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11 PODEJSCIA KREATYWNE
| ALTERNATYWNE 247
TWORCZE ALTERNATYWY MOGA ZMIENIC MYSLENIE W KA~
TEGORIACH ZWYC]EZCM’PREE{}RANY e TWORCZE ALTER-
NATYWY W USTALANIU KONSENSUSU # CWICZENIA

12 NEGOCJACJE KUPNA | SPRZEDAZY 265
ELEMENTY NEGOCJACJI W SPRAWIE KUPNA/SPRZEDAZY *®
NEGOCJACIE W SPRAWIE CENY [ KOSZTOW ® SPRZEDAZ —
ODWROTNA STRONA MEDALU ® CWICZENIA

13 NEGOCJACJE W OBROCIE
NIERUCHOMOSCIAMI 280

CWICZENIA

14 NEGOCJACJE DLA POSREDNIKOW

W BIZNESIE 283 '
WYCOFYWANIE SIE Z TRANSAKCIT * CWICZENIA

15 NEGOCJACJE POMIEDZY
PRZEDSIEBIORSTWAMI 287
NIC NA SILE ® USTALANIE CENY ® SUKCES MOZE SIE ZNI-
SZCZYC¢ * BLOKOWANIE PRZEJECIA ® CWICZENIA

16 STOSUNKI PRACOWNIK — PRACODAWCA
A TWORCZE ALTERNATYWY 295
TWORCZE ALTERNATYWY ® STOSUNKI PRACY A POROZU-
MIEWANIE SIE ® ZMIANA POZIOMOW W STOSUNKACH
PRACY * ETAPY W STOSUNKACH PRACY * CWICZENIA

17 PRAWO | PROCES SADOWY A SKUTECZNE
NEGOCJACJE 305
ZAPAMIETAJ: WARTOSC 1 ZNACZENIE NIE SA NORMAMI ®
ZMIANA POZIOMOW ® ZBIERANIE FAKTOW * CWICZENIA
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18

19

20

21

ARGUMENTACJA A PROCES

NEGOCJACJI 311

SLABA POMOC DLA NEGOCJIATORA: DOWODZENIE METODA
INDUKCJI ® PRZYCZYNOWOSC SPOLECZNA

NEGOCJACJE: STREFA CIENIAW NAUCE 319
METANEGOCIJACIE * OGRANICZENIA METODY SYMULA-
CYJNEJ ®* ANALIZA SPRAW * NAUKA ,,W CIEMNO” ® TE-
ORIA WIEDZY JAKO PODSTAWA DO BADAN NAD NEGOCIA-
CIAMI ®* ROZWAZANIA O ALTERNATYWNYCH SPOSOBACH
PODEJSCIA DO NEGOCIJACIH * INTUICIA 1 JEJ ZASTOSOWA-
NIE W NEGOCJACJACH

POLACZENIE CZASU:
ETYCZNA METODOLOGIA NEGOCJACJI 332

SUKCES 341

DODATEK A 345
NEGOCJACIE MIEDZY ABRAHAMEM A BOGIEM

DODATEK B 349
PRZYKLADY 7 ZYCIA

DODATEK C 423
SCHEMATY PYTAN

DODATEK D 429
KLIMATY
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