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1. Od czego rozpoczaé negocjacje?

Dlaczego negocjujemy i co warto wzig¢ pod uwage,
przystgpujac

do negocjacji?

Jak przygotowac si¢ do negocjacji?

Co dzieje si¢ w naszym umysle 1 jak wykorzystac to w
negocjacjach?

Jak pokierowaé¢ rozmowa, aby negocjacje zakonczyly si¢
sukcesem?

2. Odkryj swoja osobowos$¢ 1 stworz strategie negocjacji na
miar¢ jej potrzeb

Osobowos¢ 1 jej znaczenie dla negocjacji

Potrzeby fizjologiczne

Potrzeby intelektu

Potrzeby duchowe

3. Potrzeby charakteru w aspekcie negocjacji i strategii
Dominujacy typ charakteru — DOM

Dostosowujacy typ charakteru — DOS
Maksymalistyczny typ charakteru — MAK
Minimalistyczny typ charakteru — MIN

Inspirujacy typ charakteru — INS

Systematyczny typ charakteru — SYS

Odkrywczy typ charakteru — ODK -

Konserwatywny typ charakteru — KON



Weryfi kujacy typ charakteru — WER
Harmonijny typ charakteru — HAR
Empatyczny typ charakteru — EMP
Rzeczowy typ charakteru — RZE
Odwazny typ charakteru — ODW
Asekuracyjny typ charakteru — ASE
Hojny typ charakteru — HOJ
Oszczedny typ charakteru — OSZ
Faworyzujacy typ charakteru — FAW
Roéwnowazacy typ charakteru — ROW
Pochodne typy charakteru

Jak wykorzysta¢ rozpoznawanie charakteru w negocjacjach?

4. Mechanizmy negocjacji w sytuacjach codziennych

Jak otworzy¢ 1 o$mieli¢ rozmowce?

Jak negocjowac i rozmawia¢ ze swoim dzieckiem?

Jak rozpozna¢ idealnego partnera/idealng partnerke?

5. Mechanizmy manipulacji — jak rozpoznac¢ jej symptomy i jak
jej uniknac?

Techniki 1 strategie manipulacji oraz sposob radzenia sobie z
nimi -

Jak wykry¢ sprytne formy manipulacji oddziatujace na nasza
podswiadomos¢ 1 jak sobie z nimi poradzi¢?

6. Narzgdzia sterujace w negocjacjach

Sterowanie rozmowg 1 reakcjami ludzi

Nagrody, kary i sankcje — kiedy, jak i dlaczego
Asertywnos$¢ — jak ja wykorzysta¢ w negocjacjach?

7. Tajniki skutecznych negocjacji

Motywacja — jak zacheci¢ ludzi do wspotpracy?

Putapki negocjacyjne, stres — jak ich unikac?

Kompromis — jakie pytania zadawac i gdzie szukac
kompromisu w negocjacjach?

Strategiczne zasady negocjacyjne — na co zwracac¢ uwagg,
zeby negocjacje przebiegaty sprawnie?

Zakonczenie
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Negocjacje to dla nas codzienno$¢. Kazdego dnia chcemy albo
przekona¢ innych do swoich racji, albo skutecznie odpierac
argumenty. Jesli chcesz dowiedzie¢ si¢ m.in. jak sprawi¢, aby
dziecko zrobito co$, czego nie lubi albo jak wynegocjowaé
lepsze wynagrodzenie, to si¢gnij po ten poradnik.

Ksigzka prezentuje kluczowe zagadnienia z zakresu negocjacji.
Uczy umiejetno$ci rozpoznawania potrzeb innych ludzi oraz
podpowiada, jak tworzy¢ roznorodne strategie negocjacyjne
zgodne z naszg osobowoscig 1 systemem warto$ci. Zrozumiesz
zasady dzialania mechanizmow negocjacyjnych w sytuacjach
zarowno biznesowych, jak i codziennych. Dowiesz sig, jak
doj$¢ do porozumienia z osobg o weryfikujagcym, odkrywczym,
asekuracyjnym czy dominujacym typie charakteru. Poznasz
techniki manipulacji takie jak: straszenie konkurencja,
ograniczanie kontaktow, prezentacja potegi czy teraz albo
nigdy, i dowiesz sig, jak na nie reagowac. Teraz bez trudu
dojdziesz do porozumienia z konfliktowym sasiadem albo
przekonasz do swojego pomystu kolege w firmie.

Dzigki lekturze poradnika poznasz kluczowe zagadnienia z
zakresu negocjacji, rowniez jej ciemne strony i wyrafinowane
sposoby wplywania na innych. Dowiesz si¢, jak rozpoznaé
symptomy manipulacji, odpowiednio na nie reagowac i co
zrobié, aby si¢ im nie podda¢. Zaczniesz tworzy¢ réznorodne
strategie negocjacyjne i skutecznie rozmawia¢ z rodzing czy
wspolpracownikami.



Dlaczego poradnik trafia w Samo Sedno?

- pokazuje, jak przygotowywac si¢ do negocjacjii o czym
trzeba pamigta¢ w ich trakcie

- zawiera przeglad najwazniejszych typoéw charakteru, ktory
pomoze ci w procesie negocjacyjnym

- pomaga stworzy¢ wlasng strategie negocjacyjng zgodng z
typem osobowosci

- podpowiada, jak rozpozna¢ techniki manipulacji i jak sobie z
nimi radzi¢

- uczy, jak zacheci¢ innych do zmiany postgpowania, aby
zaczeli z nami wspotpracowac

O autorze:
Adrian Horzyk - wyktadowca Akademii Goérniczo-Hutniczej,
gdzie prowadzi zaj¢cia z psychologii negocjacji.



