Spis tresci

Wprowadzenie

1. Typy negocjacji
Wiele drog do celu
Negocjacje pozycyjne
Negocjacje problemowe
Wiclofazowos¢ i wielostronnosd

Podsumowanie

2. Cztery kluczowe pojecia
Twoje punkty wyjscia
Poznaj swoja najlepszag alternatywe dla negoc-
jowanego porozumienia
Cena brzegowa
ZOPA
Budowa wartosci w procesie negocjacji
Podsumowanie

3. Przygotowanie
Dziewigc krokow do zawarcia transakcji
Krok 1: Zastanéw sig, jaki rezultat moze by¢
dobry dla ciebie i dla drugiej strony
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Krok 2: Okresl potencjal budowy wartosci

Krok 3: Poznaj BATNA i cen¢ brzegowg swojg
i drugiej strony

Krok 4: Wzmocnij swojy BATNA

Krok 5: Sprébuj oszacowac zakres umocowania
drugiej strony

Krok 6: Dowiedz si¢ jak najwigcej o ludziach
i kulturze drugiej strony, o ich celach i o tym, jakie
ramy nadali negocjowanej transakcji

Krok 7: BydZ przygotowany na elastyczne za-
chowanic w tym procesie; nie przywigzuj sie do
sztywnych sekwencji

Krok 8: Poznaj zewnetrzne standardy i Kryteria,
istotne dla uczciwych negocjaciji

Krok 9: Kicruj procesem tak, by rozwijal si¢ na
twojg korzysé

Podsumowanie

4. Taktyka przy stole negocjacyjnym
Jak dobrze rozgrywac

Jak doprowadzi¢ drugg strone do stotu

Jak dobrze zaczyc

Taktyka w negocjacjach pozycyjnych

Taktyka w negocjacjach problemowych

Taktyka generalna: ustalanie ram i biezgca ocena
Podsumowanie

5. Najczesciej zadawane pytania taktyczne

Odpowiedzi, ktorych potrzebujesz

Pytania dotyczice ceny

Pytania dotycziyce procesu

Pytania dotyczgce probleméw personalnych
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6. Bariery na drodze do porozumienia 121
Jak je rozpoznac i pokonac
Twardziele 122
Brak zaufania 125
Préznia informacyjna i dylemat negocjatora 127
Przeszkody strukturalne 130
Destruktorzy 131
Zderzenie plci i réznice kulturowe 134
Problemy komunikacyjne 137
Sita dialogu 138
Podsumowanie 139
7. Bledy psychologiczne 143
Jak je rozpoznac i jak ich unikac
Eskalacja 144
Stronniczoscé 147
Nieracjonalne oczekiwania 150
Zbytnia pewnos¢ siebie 153
Niekontrolowane emocje 154
Podsumowanic 158
8. Kiedy licza sie relacje 161
Inne pojmowanie wygranej
Dlaczego liczy si¢ relacje 162
W jaki sposSb wartosc relacji wplywa na negocjacje 164
Whasciwe dzialania 168
Podsumowanie 173
9. Negocjowanie w imieniu innych 175
Czyje interesy liczq si¢ najbardziej
Niezalezni agenci 176
Agenci powigzani z mocodawcy 178
Problemy zwigzane z reprezentowanicm 178

Podsumowanie 183
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10. Umiejetnosci negocjacyjne
Budowa kompetencji negocjacyjnych w organizacji
Ciagle doskonalenie
Negocjowanie jako element potencjatu organizacji
Co czyni negocjatora mistrzem?
Podsumowanie
Dodatek: Uzyteczne narzedzia implementacyjne
Przypisy
Slowniczek
Lektura uzupelniajaca
Indeks

O konsultancie przedmiotu

O autorze
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