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1. Kulturowy kontekst negocjacji

1.1. Fenomen kultury

1.2. Kultura — perspektywa cywilizacji

1.2.1. Kultura wstydu w cywilizacji braminizmu i buddyzmu
1.2.2. Kultura winy — cywilizacja tacinska

1.2.3. Kultura odrzucenia jako cecha cywilizacji tacinskiej
1.2.4. Kultura odrzucenia z perspektywy judaizmu 1 islamu
1.3. Kultura — perspektywa narodu

1.3.1. Wymiary kultury

1.3.1.1. Dystans wtadzy

1.3.1.2. Stosunek do prawa

1.3.1.3. Kolektywizm 1 indywidualizm

1.3.1.4. Percepcja czasu
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1.3.1.5. Spotkania przedstawicieli roznych kultur z Polakami — kultura jest w nas

1.4. Kultura — perspektywa ekonomiczna

1.5. Kultura — perspektywa organizacji gospodarczych

1.5.1. Typy kultur w koncepcji F. Trompenaarsa i Ch. Hampdena-Turnera

1.5.2. Kultura jako czynnik redukcji dysonansu poznawczego

1.5.3. Kultura a pokolenia
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2. Strategie negocjacyjne

2.1. Satysfakcja w negocjacjach — realizacja celow

2.2. Satysfakcja w negocjacjach — kontakty interpersonalne

2.3. Satysfakcja w negocjacjach — dokonywanie ustepstw (procedura)
2.4. BATNA w negocjacjach — kryterium wyboru strategii
2.4.1. Opracowanie BATN-y

2.4.2. Szacowanie BATN-y drugiej strony — schematy myslenia
2.4.3. Tajemnica BATN-y

2.4.4. Strategia negocjacji a sita BATN-y

2.4.5. Styl rzeczowy (wWin—win)

2.5. Strategie negocjacyjne — definicja pojeci

2.5.1. Integratywna strategia negocjacji — negocjacje nastawione na wspotprace
2.5.2. Reguty postgpowania

2.5.3. Identyfikacja interesoOw

2.5.4. Sformutowanie problemu negocjacyjnego

2.5.5. Poszukiwanie rozwigzan i decyzje

2.5.6. Bariery w realizacji strategii wspOtpracy

2.6. Analiza negocjacji integratywnych — studia przypadkow
2.6.1. ,,Brzydkie kaczatko”

2.6.2. ,,Koziot ofiarny”

2.6.3. ,,Nowy”

2.7. Dystrybutywna strategia negocjacji

2.7.1. Manipulowanie czasem

2.7.2. Manipulowanie kompetencjami decyzyjnymi

2.7.3. Manipulowanie faktami

2.7.4. Gry handlowe

2.7.5. Kryptolicytacja

2.7.6. Bariery dystrybutywnej strategii negocjacji
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3. Przetamywanie oporéw w negocjacjach

3.1. Etapy strategii przetamywania oporow

3.1.1. Krok pierwszy — ,,idZ na galeri¢”

3.1.2. Krok drugi — akceptacja — ,,przejscie na ich strong”
3.1.3. Krok trzeci — ,,przeksztalcanie”

3.1.4. Krok czwarty — ,,budowanie mostow”

3.1.5. Krok piaty — ,,sita perswazji”

3.1.6. Bariery w strategii przelamywaniu oporéw

3.2. Perswazja w negocjacjach

3.3. Cechy produktu — korzys$ci kontrahenta

3.4. Pytania implikacyjne

3.5. Komu ludzie wierza?

3.6. Kontekst sytuacyjny

3.7. Kto ulega perswazji?

3.7.1. Dobor negocjatoréw

3.7.2. Czas jako instrument perswazyjny

3.8. Techniki perswazyjne — wyniki badan

3.8.1. Pomiegdzy ,.kijem” a ,,marchewkg”

3.8.2. Pomiedzy karg a nakazem

3.8.3. Pomigdzy o$wiadczeniem normatywnym pozytywnym a autoprezentacja
3.8.4. Techniki perswazyjne Polakéw na tle innych narodow
3.8.5. Kulturowe DNA polskich negocjacji
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4. Techniki sprzedazy i negocjacji

4.1. Parafraza

4.2. Informacja zwrotna



4.3. Typy klientow

4.4. Przeciwdziatanie obiekcjom

4.5. Reguly wywierania wptywu w procesie sprzedazy
4.5.1. Reguta wzajemnosci

4.5.2. Zasada kontrastu

4.5.3. Odmowa — wycofanie

4.5.4. Reguta zaangazowania

4.6. Asertywnos$¢ — kontekst swiatopogladowy

4.7. Asertywno$¢ jako umiejetnosé

4.8. Asertywno$¢ — perspektywa kulturowa

4.9. Racjonalno$¢ w negocjacjach

4.9.1. Funkcja uzytecznos$ci jako kryterium racjonalnosci
4.9.2. Zhudzenie bycia racjonalnym

4.10. Mity negocjacji — procedura badan, charakterystyka, ¢wiczenia
4.10.1. Mit I — niezmienna racjonalno$¢ ekonomiczna
4.10.2. Mit IT — mierz wysoko, a zajdziesz daleko? Granica ryzyka w negocjacjach
4.10.3. Uzasadnienie ,,szalenstwa” w negocjacjach
4.10.4. Mit III — spotkajmy si¢ w pot drogi

4.10.5. Mit IV — kto pierwszy, ten lepszy

4.10.6. Mit V — latwiej kupi¢, niz sprzedac

4.10.7. Ledwo dostrzegalna r6znica

4.10.8. Rozmowy o cenie
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